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Esta edición de noviembre, Prensario 

tiene triple llegada: la Expo Cable Tec 

SCTE, que se realiza en Atlanta del 15 al 

17 de noviembre, NexTV LatAm el 29 y 

30 en el Hotel Melia de Buenos Aires, y Chile 

Media Show en Santiago de Chile, del 30 de 

noviembre al 2 de diciembre. 

En el marco de la SCTE, en este número se 

hace foco en la inversión en tecnología para la 

TV por cable de la región. Se incluye lo que irán a ver y a comprar los gerentes 

de ingeniería de las MSOs de Latinoamérica, que están reporteados en una de 

nuestras Latin Buyers Survey.

También aparece una mirada amplia sobre los dos seminarios de Dataxis/

NexTV: 3Play de México y de Buenos Aires. La cobertura se refiere a la TDT 

(Televisión Digital Terrestre) y a la TV paga, con análisis de lo que pasa con 

su migración al IP, la posición de los operadores actuales frente a la OTT y los 

competidores que vienen con ella. Las proyecciones favorecen, en general, a 

los operadores tradicionales.

En tercer lugar, está una nueva edición del Chile Media Show en el Hotel Marriott 

de Santiago de Chile, con la organización a cargo del Grupo Isos. El año pasado 

habíamos comentado que esta convención ya se consolidó el calendario regional, 

y eso se ha potenciado a la par del crecimiento del mercado chileno. Además, la 

organización incorporó este año un evento antipiratería que va de la mano con las 

prioridades de FLAC y otros programadores. 

Finalmente, presentamos una cobertura especial 

con reportajes y conferencias de Jornadas Inter-

nacionales 2011, realizada por ATVC y Cappsa en 

septiembre, en Buenos Aires. Allí se incluyen los 

CEOs de la industria, como Mauricio Ramos de 

VTR, Enrique Yamuni de Megacable, Jean Paul 
Broc de Cablevisión México, Eduado Stigol de 

Inter de Venezuela y Carlos Moltini de Cablevi-
sión Argentina. 

Expo SCTE, NexTV Latam 
y Chile Media Show
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SCTE’s Cable-Tec, NexTV 
Latam and Chile Media 
Show

This issue is being 

distributed at three relevant 

industry gatherings: Cable-Tec, hosted by the SCTE in Atlanta, 

GA on November 15-17; NexTV LatAm, in Buenos Aires on 

November 29-30 at the Pestana Hotel, and Chile Media Show, 

at the Marriott in Santiago, on November 30-December 2.

As a guide to English-language readers attending the SCTE 

show, we offer a listing of some of the business opportunities 

available in Latin America at this time and explain why a 

strong presence of cable operators from the region should 

be expected.

The Dataxis/NexTV conference in Buenos Aires is combined 

with a similar gathering held last month in Mexico City; a 

special report on this seminar, aimed at detecting market 

trends and helping to make business decisions, is included.

The Chile Media Show section remarks the regional attraction 

that this convention has achieved 

in addition to the expansion of 

the Chilean market, supported by 

one of the strongest economies 

in the region and particularly 

open to innovation.

The editorial aspects of this 

edition include also coverage of 

Jornadas Internacionales 2011, 

hosted by ATVC and CAPPSA 

in Buenos Aires, with industry 

leaders such as Mauricio Ramos 

(VTR Chile), Enrique Yamuni 

(Megacable Mexico), Jean-Paul Broc 

(Cablevision Mexico), Eduardo Stigol 

(Inter Venezuela) and Carlos Moltini 

(Cablevisión Argentina)
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Cable Tec Expo SCTE 
de Atlanta: Triple 
Play, OTT y VOD
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La Cable-Tec Expo SCTE, que se realiza en 

el Georgia World Congress Center de Atlan-

ta, surge como la feria ideal para la concur-

rencia de Latinoamérica. Por un lado, para 

saber qué están pensando los operadores 

de la región, en particular con el tema de la 

competencia OTT y la TV Everywhere. Por 

otra parte, para resolver los problemas pro-

pios como terminar con la digitalización y 

el triple play para avanzar decididamente 

con el HD y el VOD bajando siempre los 

costos de operación.

Las conferencias abiertas del primer día, 

que siempre definen las principales preo-

cupaciones, destacan esta vez a Pat Esser, 

presidente de Cox Communications, y a 

Sanjay Jha, Chairman y CEO de Motorola 
Mobility, que se concentrará en la tenden-

cia actual de lo que quieren los consumi-

dores de la TV Everywhere.

Para aquéllos que se preocupan por cómo 

sobrevivir a la convivencia de ese mundo por 

Internet, la respuesta sigue siendo brindar 

mayor velocidad de conexión, brindar un 

excelente servicio y canalizar el movimiento 

en Internet a través de ellos, evitando que 

terceros utilicen la red propia o la conexión 

para llevarse el consumo de los usuarios.

En la expo habrá un gran espacio disponible 

para la FTTH y también se hablará de los 

diferentes estándares que llegan a los usu-

arios, entre los que se promoverá el MoCa, 

estándar sobre coaxial que está por hacer 

una campaña en Latinoamérica. 

Otros oradores serán Nomi Bergman de 

Bright House Networks, Tony Werner de 

Comcast Cable, Mike LaJoie de Time War-
ner y James Blackley de Cablevisión, por 

parte de los principales sistemas. Como se 

ve, todos los grandes participan activamente 

en la Expo SCTE. 

También estarán los máximos representantes 

de las principales marcas como Arris, Cisco, 

Samsung o Intel, que darán su visión sobre 

el futuro de la industria. 

Expectativas en América Latina

Dentro de la concurrencia esperada de Lati-

noamérica, que reflejamos a continuación 

en el Latin Buyer Survey, Cablemás de Méxi-

co siempre es uno de los que más ejecutivos 

traen, con su CTO Cecilia Pedraza a la ca-

beza, al igual que Net de Brasil con el equipo 

de Marcelo Párraga.

Asistirán además Cablevisión de México, 

Telefónica, Cablevisión Argentina, el Gru-

Buoyed by the trend towards telecommunications 

convergence and market expansion,  strong 

participation by Latin American pay television 

operators may be expected this year at the 

Cable-Tec trade show hosted by SCTE.

There are various reasons for such an 

upbeat feeling: on the one hand, the Latin 

American pay TV markets are growing 

(on average) at a 9% yearly pace, with 

Brazil expanding by 25%-30% and Mexico 

by 15%, thanks to DTH services that are 

reaching customers in places maybe not 

well served by cable. On the other hand, pay 

TV needs to retain a competitive advantage 

over Digital Terrestrial Television, which in 

a few years will become a strong competitor, 

as it already is in Spain, where it is forcing 

the traditional free broadcasters to merge. 

Last but not least, pay TV has to monetize 

HD, until now a nascent trend (10%-15% 

of subscribers), and get ready for 3D, in 

case this technology finally takes off.

This happens in a context of economic well 

being: the raw materials and agriculture 

exports are booming, prices are high, and 

in many countries —such as Brazil, Chile, 

Colombia— there is a foreign investment 

windfall. This is a result of investors escaping 

from the low returns for investments in the 

U.S. and Europe, and crises like the Greek 

situation. While this trend will eventually 

calm down, for the time being it is not 

expected to abate.

Therefore, the opportunities for Cable-Tec 

exhibitors  to start or renew commercial ties 

with Latin American customers are higher 

than ever before.

Brazil

Brazil appears as the most important Latin 

American market at this time, due not only 

to its size (12 million pay TV subscribers) 

but also its growth rate, in the order of 2% 

monthly. This means some 240,000 new 

customers each month, each of them to be 

provided with the necessary equipment. Most 

of the growth is achieved by DTH providers, 

Strong Latin American 
presence at SCTE Cable-
Tec show expected

El corte de Cinta

Mark Dzuban, presidente de la SCTE, y Bob 
Foote, Chairman Board of Directors

David Mosquera, Marcelo Parraga,
de Net y Chris Boeing de Promptlink
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Hevi con Luis y José Vielma, VTR de Chile, 

TV Cable Ecuador con Jorge Schwartz y 

Derek Chaney, Cable Onda, Cable & Wire-
less, Aster de República Dominicana, Tech-
cable, Cabo Telecom, Oi y Techcable de Bra-

sil, Nuevo Siglo y Montecable de Uruguay, 

Telmex de varios países e Inter de Venezuela 

con Cristian Gorrini, entre muchos otros. 

Algún expositor llegó a decir el año pasado 

en Nueva Orleans que habían asistido a su 

stand más latinos que representantes del 

mercado doméstico.

Hay mucho por crecer y seguir en Latinoa-

mérica la tendencia que ya se ve en Estados 

Unidos y otros mercados, mientras su creci-

miento en suscriptores, especialmente impul-

sado por los DTHs es vertiginoso. La región 

pasó de los 20 millones de suscriptores, a más 

de 30 millones, especialmente por lo que pasa 

en México y Brasil, que tiene el Mundial de 

Fútbol 2014 y las Olimpíadas 2016 en el hori-

zonte cercano. Buena tierra para conquistar 

por parte de las nuevas tecnologías. 

Dante Yoshio, de Telmex Perú junto a 
Vladimir Velickovich, de AMT

Cable Tec Expo SCTE de Atlanta: 
todo servido para Latinoamérica

Anatel (National Telecommunications Agency) 

has announced it will issue an unlimited 

number of new cable licenses at R$ 9,000 each, 

about  $5,000.

 The local cable industry is worried about this 

opening, fearing that most of the licenses will 

be snatched by telcos that will apply them 

to terrestrial access to Internet outside the 

primary area they are restricted to at present. 

In any case, the new regulation has allowed 

Mexican tycoon Carlos Slim to seize control 

of Net Serviços (4.5 million subscribers), the 

major cable MSO, through telco Embratel; 

Eng. Slim also controls satellite services 

provider Star One.

Mexico

Mexico is the second-largest market in 

Latin America and is alos expanding mainly 

through the action by DTH providers 

Sky (3.8 million subscribers, controlled 

by Televisa) and DishMexico (2 million 

subscribers), a joint venture between local 

MVS Comunicaciones and U.S.-based 

EchoStar. It is generally said that, if allowed 

by regulation, telco Telmex (a subsidiary of 

America Móvil, also controlled by Carlos 

Slim) would acquire control of this concern. 

For the time being, Telmex provides selling, 

billing and collecting services.

While DTH is growing at a 10%-15% yearly 

rate, cable is expanding by 5%. But, the largest 

cable operators have larger increases as Internet 

access providers and there is also expansion at 

wireline telephony. An agreement with Televisa 

and Telefónica will allow Megacable, the 

largest cable operator (1.8 million subscribers) 

to jointly operate part of a fiberoptics network 

owned by the CFE (Federal Electricity 

Commission) and partially bypass the Telmex 

infrastructure; it is also stating a MVNO 

mobile telephony operation.

Argentina

The major expansion drive here comes from 

the government, which is investing in excess 

of $4 billion in the large projects: a nationwide 

free DTT network, comprising up to 24 

channels; a complementary DTH service for 

low-population areas, and an universal access 

telecommunications fiberoptics networks.

In addition, the authorities are licensing 

222 new digital broadcast channels, which 

will be aired through plants owned by State-

controlled Arsat instead of beaming through 

transmission plants of their own. The first bids 

will be unveiled this month. At present, there 

are only 46 broadcast outlets in that nation.

The pay television market is growing here 

at a 4%-5% annual rate, due to two reasons: 

on the one hand, current penetration is the 

highest in Latin America, in the 76% range. 

On the other hand, the government’s DTT 

plan is reaching 7% through the delivery of 

free decoders to low income-families. While 

no migration has been found so far between 

pay TV and the free DTT service, the free 

terrestrial service may hamper future cable 

and DTH growth.

Chile

One of the most solid economies in the 

region, Chile has VTR, a strong cable operator 

that during the past three years has chosen to 

expand into internet and telephony, as well 

as selling additional services to its existing 

customers instead of chasing new pay TV 

subscribers.

This has allowed the DTH companies to 

expand and some regional telcos (GTD 

Manquehue, Telsur) to expand into TV. 

Mexican America Móvil has achieved a 

larger share than Telefónica and is deploying 

a FTTH network in Santiago for upscale 

telecommunications. There is a number of 

independent cable operators keeping a low 

profile that serve about 10% of the 2.2 million 

total subscriber base, of which VTR reaches 

about 900,000.

FTA television is immersed in a discussion 

about how digital television will be; contrary 

to other nations, in Chile this will require a 

law, which is being delayed by debate at the 

Parliament.

Several other nations, including Peru, 

Colombia, Venezuela, Uruguay and most 

recently Paraguay, are also working to 

increase pay television penetration and 

Internet access. The fact that Latin America 

continues expanding despite the economy 

crunch in Europe and the U.S. will contribute 

to reinforce the presence of its technical 

specialists at the Cable-Tec show and help 

turn this exhibition into a success, according 

to regional forecasts.

Octavio Rolim, Wilfredo Rodas, Cecilia 
Pedraza de Cablemás y Marcelo Posse

Jorge Schwartz y Derek Cheney, de TV Cable 
Ecuador con todo el equipo de Power & TelV
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SCTE 2011

MONDAY, NOV. 14
10:00 am-4:30 pm	
Pre-conference Capacity Management Sympo-
sium

11:00 am	
Cable-Tec Expo Golf Tournament Shotgun Start

11:00 am-6:00 pm	
Attendee Registration Open

11:00 am-6:00 pm	
Cyber Café Open 
Sponsored by CED Magazine
 	
11:00 am-6:00 pm	
SCTE Central Open

1:15-2:30 pm	
Expo Workshops    

2:45-4:00 pm	
Expo Workshops    

4:30-6:00 pm
Annual Membership Meeting

6:00-9:00 pm	
Arrival Night Reception
Sponsored by JDSU 

TUESDAY, NOV. 15

7:00-8:15 am	
Multichannel News Breakfast

7:00-8:30 am	
Christians in Communications Breakfast
Sponsored by Front Porch 

7:30 am-5:00 pm	
Attendee Registration Open

7:30 am-5:00 pm	
SCTE Media Center Open

8:00-8:30 am	
Opening General Session Continental Breakfast
Sponsored by Vecima Networks

8:00 am-6:00 pm	
Cyber Café Open
Sponsored by CED Magazine

8:00 am-6:00 pm	
SCTE Central Open

8:30-Noon	
Opening General Session    

10:00-10:15 am	
Opening General Session Break
Sponsored by Vecima Networks

Noon-2:00 pm	
Annual Awards Luncheon (Ticketed Event)

2:00-6:00 pm	
Exhibit Hall with Green Pavilion and Expo Cable 
Technology Spotlight Pavilion Open
       
5:00-6:30 pm	
Chairmen’s Reception (by invitation bnly)
Sponsored by Ericsson

6:30-9:00 pm	
Expo Evening at the Georgia Aquarium (ticketed 
event)
Grandstand sponsors: CommScope and SCTE
Supporting sponsor: AFL 

WEDNESDAY, NOV. 16
7:00-8:00 am	
SCTE Chapter Leadership Breakfast

7:30 am-5:00 pm	
Attendee Registration Open

7:30 am-5:00 pm	
SCTE Media Center Open

7:45-8:00 am	
Workshop Coffee Break

8:00-9:15 am	
Expo Workshops    

9:00 am-5:30 pm	
Cyber Café Open
Sponsored by CED Magazine

9:00 am-5:30 pm	
SCTE Central Open

9:15-9:30 am	
Workshop Coffee Break

9:30-10:45 am	
Expo Workshops    

10:45-11:00 am	
Workshop Coffee Break

10:45-11:30 am	
SCTE Certification Open Forum    

11:00 am-12:15 pm	
Expo Workshops    

11:00 am-12:15 pm	
SCTE Standards and Consultation Session

11:00 am-5:00 pm	
Exhibit Hall with Green Pavilion and Expo Cable 
Technology Spotlight Pavilion Open        

1:00-4:00 pm	
WICT Tech it Out

5:00-6:00 pm	
Member Appreciation Reception

Open to All SCTE Members

6:00-8:00 pm	
Circle of Eagles Dinner (by invitation only)

6:00-8:00 pm	
Vendor Hospitality Suites

6:00-8:45 pm	
International Cable-Tec Games
Sponsored by CommScope, Corning Gilbert Inc., 
PPC, and Times Fiber Amphenol

8:00-10:00 pm
Loyal Order of the 704 Annual Event

THURSDAY, NOV. 17
8:00-9:15 am	
International Attendee Breakfast
Sponsored by ARRIS 
8:00-9:15 am	
DC 101 Session: An overview of DC power in 
critical facilities/headends

9:00 am-1:00 pm 	
Exhibit Hall with Green Pavilion and Expo Cable 
Technology Spotlight Pavilion Open         

9:00 am-1:00 pm	
SCTE Media Center Open

9:00 am-1:30 pm	
Cyber Café Open
Sponsored by CED Magazine
 	
9:00 am-1:30 pm	
SCTE Central Open

9:30-10:45 am
EAS using CAP: IPAWS from End-to-End

12:45-1:00 pm	
Workshop Coffee Break

1:00-2:15 pm	
Expo Workshops    

2:15-2:30 pm	
Expo Workshop Coffee Break

2:30-3:45 pm	
Expo Workshops    

3:45-4:00 pm	
Expo Workshop Coffee Break

4:00-5:15 pm	
Expo Workshops    

4:00-7:00 pm	
SCTE IP Challenge
Sponsored by Cisco Systems, Inc.

6:00-8:00 pm	
Ham Radio Transitioning to RF Communications Event

Patt Esser, presidente de Cox Communications Tony Werner, EVP y CTO de 
Comcast 

Sanjay Jha, Chairman y CEO 
de Motorola Mobility 

Nomi Bergman, EVP, Strategy & 
Development, Bright House Network
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‘Seguimos creciendo cada vez más y estamos 

invirtiendo 450 millones de dólares en ampliar 

y renovar nuestra infraestructura técnica, 

comparado con los 150 millones invertidos 

en la digitalización’. Jean-Paul Broc, director 

general de Cablevisión de Ciudad de México, 

añade que al 30 de septiembre se llegó a 704 mil 

suscriptores de televisión, 367 mil de Internet 

y 231 de telefonía, con un total de 1.3 millones 

de ‘unidades generadoras de ingreso’.

La red llega actualmente a 2.56 millones 

de hogares pasados y es totalmente 

digital, habiéndose incrementado 

sensiblemente la cantidad de nodos 

para poder ofrecer mayor ancho de banda 

en acceso a Internet. ‘Otro aspecto importante’, 

señala Broc,’es que el 70% de los nuevos sus-

criptores piden Triple Play, y más de la mitad 

de los existentes reciben dos o más servicios, lo 

cual ayuda a la permanencia’. La empresa lanzará 

OTT (Over The Top) a principios de 2012, y 

tiene una muy amplia oferta de canales HD.

Cablevisión DF: Ambiciosa expansión

Cecilia Pedraza, CTO de Cablemás, 

confirmó a Prensario que, tras asistir 

a la IBC de Amsterdam, estará presente 

en la Expo Cable 

Tec de Atlanta con 

un equipo de los 

más numerosos: 

alrededor de 18 

personas. Está en-

carando todos los 

desafíos actuales 

de avanzar con la 

digitalización, el 

HD y todos los 

nuevos servicios. 

Cecilia Pedraza

Cablemás, México

Marcelo Parraga, director de 

Ingeniería de Net Serviços de Brasil, 

volverá a la expo SCTE como todos los 

años, con un equipo muy numeroso. En el 

nuevo contexto tan competitivo de Brasil, 

donde comienzan a surgir nuevos jugadores, el 

objetivo es permanecer siempre ‘a la vanguar-

dia de los servicios de VOD’, comentó Parraga 

y agregó que la empresa seguirá investigando 

la ‘TV Everywhere’.

En el área de tecnología, Net ocupa el cuarto lugar a nivel mundial entre los ope-

radores de cable que brindan el tercer servicio. En cuanto a Internet, está trabajando 

para dar un acceso superior, incluso ofreciendo 100 Mb. 

Hoy, más del 95% de sus suscriptores tienen velocidades superiores a 1Mb. El 

HD y la megavelocidad de Internet son diferenciales, pero asoma también el 3D, 

del que ya se hicieron transmisiones nacionales como el Carnaval, Wimbledon y la 

final de la copa UEFA. Esto se intensifica pensando en el mundial de fútbol 2014 

y las Olimpíadas 2016. 

Net Serviços, Brasil

Marcelo Parraga

Vincencio Maya, CTO 

de Tigo, el MSO de Mi-
llicom en Centroamérica, 

confirmó que asistirán tres 

personas de Millicom Cable 

a la SCTE. ‘Estaremos 

mirando tecnologías 

OTT en general’, re-

marcó. 

Las marcas con las 

que trabaja con fre-

cuencia son Motorola, Cisco y Arris, principales 

proveedores del Core. ‘También estaremos mirando 

alternativas de Streaming disponibles en el mer-

cado’, agregó.

En cuanto a su prioridad de trabajo para los 

próximos meses, dijo: ‘Estaremos abocados a lograr 

la integración (de acuerdo a un business case) de 

las Tres Pantallas: móvil , PC y STB’.

Vincencio Maya

Tigo/Millicom, Centroamérica

Mélido Grullón, director de Operaciones 

de Aster de República Dominicana, confirmó 

a Prensario que asistirán tres ingenieros de 

la compañía a la Expo Cable Tec.

Irán a ver, principalmente, tecnología digital, 

alta definición y transporte digital, que son los 

pasos que el operador empieza a encarar para 

su próxima etapa. 

Grullón comentó que la prioridad de trabajo 

es ‘continuar desarrollando nuestra platafor-

ma digital’, y que los proveedores habitua-

les de tecnología son Cisco, Motorola, 

Scientific Atlanta, Arris, Comm Scope, 

Belden, JDSU, Trilithic, Sadelco, Alpha 

y Cablenetwork entre otras.

Aster, República Dominicana

Mélido Grullón

Jean Paul Broc

< 10 >

Latin American Buyers Survey

SCTE 2011
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Sebastián Pierri, CEO de Telecentro confir-

mó a Prensario su presencia en Atlanta para 

la Expo SCTE, como lo ha hecho en los últimos 

años. Allí espera seguir sembrando para su 

gran crecimiento en triple play, digitalización 

y HD. 

‘El crecimiento constante de nuestra base de 

suscriptores de triple play se logra por la nove-

dosa y positiva percepción tecnológica, unida a 

un conveniente y excepcionalmente competitivo 

abono mensual’, destacó Pierri.

‘Mantenemos un ritmo sostenido de trabajo 

en las tareas de digitalización y actualización 

tecnológica de nuestras redes existentes y futuras. 

Estimamos, que en un plazo de aproximada-

mente 36 meses, todas nuestras plataformas de 

servicios estarán digitalizadas con las últimas y 

más sofisticadas tecnologías disponibles’, agregó. 

‘A corto plazo confiamos lograr posicionar a 

Telecentro S.A. como la empresa de servicios 

con las mejores prestaciones y la más amplia 

oferta de canales en HD del mercado’.

Telecentro, Argentina

Sebastián Pierri

Decio Feijo, gerente de Inge-

niería de Cabo Telecom de Brasil, 

comentó: ‘Asistimos a SCTE Daniel 
Picardi y yo. La idea es migrar parte de 

la red que atiende a los suscriptores más 

grandes, principalmente hoteles y hospi-

tales para RFoG, para poder entregar un 

lineup más adecuado a las necesidades de 

ellos y mejorar el SLA’.

‘De equipos de red trabajamos con 

Cisco, Aurora e iniciamos la compra de 

algunos equipos de RGB Networks para 

cambiar la estructura a digital y soportar 

los canales HD. Toda nuestra estructura 

es Arris D3.0’.

‘En otras partes, trabajamos con 

Commscope y TFC cable, Alpha para 

fuentes, PPC para conectores y Prysmian 

de fibra. Estamos en un proceso de mi-

gración de toda la base para un lineup 

con canales HD y también una posible 

migración de la base digital SD/MPEG2 

para MPEG4, con el objetivo de ganar un 

espacio grande, además de continuar los 

estudios de upgrade de parte de la red que 

aún es 750Mhz para 1Ghz con estructura 

Node+1’, finalizó Feijo.

Decio Feijo

Cabo Telecom, Brasil

El Grupo Hevi ha incrementado fuer-

temente su presencia en el último tiempo 

con los servicios de Internet y telefonía y 

vuelve a asistir a la Expo SCTE con Luis 
y José Vielma. 

‘La estrategia del Grupo Hevi es siempre 

mantenernos competitivos a través de inver-

siones en infraestructura de red, sistemas y 

contenido, con el objeto de tener productos 

diferenciados’, explicó a Prensario Luis 
Vielma. Y añadió: ‘Estimamos que a finales 

de 2011 estaremos arriba del 85% de nuestra 

base de suscriptores con triple play’.

En referencia a las inversiones, Vielma 

explicó que en 2011 completarán arriba de los 

25 millones de dólares, y añadió: ‘La inversión 

es para tener capacidad de dar servicios Doc-

sis 3.0 en nuestros principales mercados y 

tener preparada la red HFC (en 870mhz) en 

un 70% de nuestros sistemas arriba’.

‘También para fortalecer nuestros produc-

tos de alta definición /DVR, lanzar servicio 

de VOD; terminar con el 60% de nuestros 

mercados con interconexión directa con Tel-
mex; e invertir aún más en nuestras redes de 

servicios de datos para clientes empresariales 

y corporativos’, finalizó.

Grupo Hevi, México: apuesta a la red y al VOD

José y Luis Vielma

Grandes avances en la digitalización total 

de su red está alcanzando Megacable, según 

señala su director general Enrique Yamuni 

Robles, alcanzándose cerca del 70% del total. 

El otro gran adelanto es que comenzará la 

operación de parte de la red de fibra óptica 

de la Comisión Federal de Electricidad por 

parte del consorcio formado con Telefónica y 

Televisa: ‘Nos permitirá aumentar la velocidad 

de las conexiones, aunque no bajar los precios 

porque los precios de alquiler y el manteni-

miento de la red son muy altos’.

Con respecto al Over the Top, ‘es algo que de-

finitivamente vamos a hacer, estamos hablan-

do con los cableoperadores y hay buena acti-

tud por parte de los programadores’ En cuanto 

al mercado, ‘ha mejorado; en TV tendremos 

este año 

un creci-

miento de 6.5% 

a 7%, en Inter-

net del 12% y 

en telefonía del 

8%’. Megacable 

está entrando 

en telefonía 

móvil como operador virtual (MVNO): ‘No 

tenía sentido competir por la adjudicación 

de anchos de banda porque la inversión no se 

justifica. Con este esquema, a nuestros clientes 

les va a convenir agregar telefonía móvil al 

Triple Play’. Y elogió el paquete Yoo, ofrecido 

con otros operadores: ‘Nos ha dado presencia 

a nivel nacional y muy buenos resultados’.

Megacable: énfasis en la digitalización

Enrique Yamuni

Latin American Buyers Survey

SCTE 2011

< 12 >
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Latin American Buyers Survey

Ricardo Emilio Grilli, 
presidente de TechCable 
de Brasil, uno de los sistemas 
independientes que están en más 
plazas, confirmó a Prensario que 
la compañía asiste SCTE de Atlanta 
representada por tres personas.

Allí verán alternativas para 
la aceleración de su proceso de 
digitalización, al que los obliga la 
campaña que están haciendo los 
DTHs de Brasil. TechCable se encuentra en la etapa de compra 
de cajas (para lo que visitó Hong Kong), elección del sistema 
de codificación y head ends, con la dificultad que representa 
importar ese equipamiento en Brasil.

Grilli comentó que sigue viendo al triple play como ‘una po-
sibilidad a futuro’ pero que no ve ‘quién paga el costo’. Agregó 
que los sistemas desarrollados para esto por Cisco o Motorola 
tardarán mucho en llegar a las pequeñas y medianas empresas. 
De todas maneras, ya está en negociaciones para incorporar 
servicios de valor agregado como Pay Per View. 

TechCable, Brasil

SCTE 2011

Cristian Gorrini, vi-
cepresidente de Nuevos 
Negocios de Inter de 
Venezuela, confirmó a 
Prensario concurre a 
SCTE junto a Fabian Couchot, VP 
de Operaciones, Jeyri Bautista VP 
de Ingeniería y Patricio Marin, VP 
de Producto.

‘Acabamos de comprar dos 
head-ends completos digitales de 
Harmonic, que son los primeros 

de esa marca que instalamos en Venezuela. Seguimos trabajan-
do con Cisco para red externa. Arris pisó fuerte en CMTS, y 
con Motorola estamos cerrando una compra grande de cajas 
digitales’, destacó Gorrini.

‘En lo que refiere a cables y ópticas trabajamos con Commsco-
pe. Para conectores elegimos Thomas Betts (Belden), y para el 
resto tenemos un poco de diferentes marcas’, agregó. ‘Nuestro 
plan es digitalizar lo más posible y crecer en servicios de In-
ternet sobre DOCSIS 3.0’. 

Cristian Gorrini

Inter Venezuela:  dos head-ends de Harmonic

Ricardo Grilli

Guillermo Páez de Cablevisión Argentina, confirmó a Prensario 
que este año asiste nuevamente a la Expo SCTE de Atlanta con un 
equipo de 14 personas, incluyendo a Miguel Fernández, CTO, gerentes 
y especialistas del MSO.

Además, contó que durante el viaje espera observar y estudiar equipos 
muy diversos. ‘Vamos con una visión amplia a buscar sinergias concretas 
para el próximo año’.

Sobre las marcas con las que trabaja con mayor frecuencia y que 
encontrará en la expo, dijo: ‘Trabajamos con las marcas principales 

y lideres en cada segmento 
como Pace, Motorola, Cisco, 
Arris, Commscope, THC y muchas otras  
igualmente importantes para nosotros’. 

Sobre la prioridad de trabajo para los 
próximos meses, concluyó: ‘Definitiva-
mente trabajaremos sobre VOD & OTT, 
amén de seguir invirtiendo en la red y en 
mejores servicios y productos’.

Cablevisión Argentina: VOD & TDT

Guillermo Páez

VTR cuenta con un 73% de clientes con servicio 
digital. ‘La entrega de librerías de películas y eventos 
a nuestros clientes de televisión sigue siendo un pilar 
diferenciador de nuestra oferta, como los únicos que 
ofrecen VOD en Chile y contenidos en 3D’, señaló 
Mauricio Ramos, CEO de VTR.

‘En los últimos 18 meses hemos experimentado 
un crecimiento explosivo en HD, logrando que prácticamente el 25% 
de la cartera digital sea de Alta Definición’, agregó. La TV online es una 
realidad en el mercado y para VTR. ‘Hoy estamos abocados a lo que será 

el lanzamiento al negocio móvil hacia 
fines de este año’. El ejecutivo aseguró 
que la compañía será ‘un competidor fuerte 
en el mercado’, destacándose por ofrecer ‘una per-
manente innovación de servicios y productos y con 
la mejor experiencia para nuestros clientes’.

En Banda Ancha, lanzó el plan Mega 120, la 
velocidad más rápida de Latinoamérica y más del 40% de sus clientes 
navega sobre los 15 megabytes, ‘gracias a nuestra oferta estamos en 
más de un millón de hogares en Chile’.

VTR, Chile

Mauricio Ramos

Power & Telephone: más crecimiento en la región
Marcelo Zamora, de Power & Telephone 

asiste a la SCTE donde exhibe sus soluciones 
para triple play. ‘Los clientes piden informa-
ción sobre la fibra soplada o los productos de 
cabecera de ATX’, agregó.

Net Gear es una nueva marca en la región, 
con un enfoque nuevo para los proveedores de 
servicios y productos de usuario final. Este año 
estuvo en Jornadas con marcas como Alpha, 
Viking Satcom y Antronix.

‘Nuestras ventas siguen muy fuertes. Ayuda la 
fuerza de ventas en Brasil, con Marcelo Vaisman 
en la oficina, ya lleva un año. También estamos 
fuertes en Ecuador y Panamá y entrando en 
Venezuela con Inter’.
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Rogerio Lopes es director internacional de 

Sales & Business Development para América 

Latina y el Caribe de Sumitomo Electric Lig-
htwave Corporation, empresa localizada en 

Carolina del Norte. Desde 1984 la compañía 

se ha especializado en el desarrollo, innovación 

y fabricación de soluciones para fibra óptica y 

redes de conectividad, incluyendo la propia fibra 

óptica, cables de fibra óptica, equipamiento y 

accesorios para empalme de fusión, conectores 

instalables en campo y fibra flex de aire soplado 

(FLEX Air-blown Fiber).

‘Sumitomo Electric Lightwave se dedica a las 

innovaciones de primera línea a precios de mer-

cado, calidad y excelencia y provee soluciones de 

avanzada para el Fiber-to-the-Home (FTTH), 

headend, data center, wireless, empresas y de-

sarrollos de red FTTx’, explicó Lopes.

Los últimos desarrollos incluyen el Quantum 

Core-Alignment Fusion Splicer, una máquina de 

montaje con toda la funcionalidad de la panta-

lla táctil, puerto SD para un almacenamiento 

de memoria ilimitado, capacidades de video y 

software. También presenta 36 cables de fibra 

Sumitomo Electric Lightwave
de caída y el 

Lynx2 Splice-

On Connectors 

(SC, LC, FC, 

ST, MPO) para 

construccio-

nes de cable en 

el lugar customizadas y terminaciones.

Su compañía partner, Sumitomo Electric 
Industries de Japón, es líder en el avance de las 

redes de comunicacion alrededor del mundo 

con más de 130.000 empleados.

Rogerio Lopes

AppearTV, compañía noruega  de equipos de 

distribución de video con operaciones en más 

de 78 países, empieza a tener presencia cada vez 

más fuerte en los eventos de Latinoamérica, 

según coincidieron sus International Sales Ma-

nager, Philippe Genar y Sergio Rentería, quien 

se sumó en el mismo cargo para robustecer la 

apuesta a nuestra región.

Tras la primera participación de AppearTV 

en CAPER de Buenos Aires y ABTA de Sao Paulo 

el año pasado, ambos estuvieron en Jornadas 

Internacionales de ATVC de Argentina y estará 

en la Expo SCTE de Atlanta para recibir a los 

CTO’s de Latinoamérica. 

De sus equipos de cabecera digital se destaca la 

flexibilidad, densidad, confiabilidad, capacidad 

de customización y carácter escalable para regu-

lar la inversión de todo tipo de operadores de TV 

Ventajas de AppearTV

paga. En Latinoamérica cuenta más de 20 clientes 

importantes de todo tipo, desde operadores hasta 

miembros de la industria hotelera.

Sergio Rentería y Philippe Genar, en Jornadas

Promptlink Communications ha desa-

rrollado, por más de una década, diferentes 

soluciones para atender las tareas de monitoreo, 

aprovisionamiento y gestión de firmware para 

redes de video, voz y datos sobre cable, además 

de brindar un banco de pruebas para CPE’s en 

producción masiva. 

David Mosquera, director de Ventas para 

Latinoamérica, explicó: ‘Nuestro portafolio de 

software se integra con el CPM-Cable Plant Mo-

nitoring, una poderosa “caja de herramientas” 

para el monitoreo de cable módems, EMTAs, 

Set-Top-Boxes y otros dispositivos. El módulo 

CMU (Cable Modem Upgrade) facilita la ges-

tión remota de firmware de módems y EMTAs, 

efectuando actualizaciones permanentes en la 

red, eliminando versiones de firmware obsoletas 

o no autorizadas. El paquete se completa con 

el IPS (Integrated Provisioning System), que 

permite un eficiente aprovisionamiento con 

integración sistémica de CPEs, enlazando la 

información de abonados con el estado general 

de la red, desde una misma herramienta’. 

Sobre la plataforma Cable Modem Test Pla-

tform (CMTP), comentó que se trata de un ‘po-

deroso banco de diagnóstico para probar Cable 

Módems, EMTAs y CM-Routers inalámbricos’, y 

agregó: CMTP es el producto líder del mercado, 

y ha sido adoptado por los grandes cableope-

radores en todo el continente’. 

Basada en Oceanside, California, 

Promptlink consolida su presencia 

mundial. En América Latina, su 

principal cliente NET Servicos de 

Brasil ya implementó las plataformas 

CMTP bajo protocolo DOCSIS 3.0, y 

continúan las evaluaciones y entregas de 

este producto líder en las principales cable 

operadoras de Norte y Sudamérica. 

‘En 2012 esperamos avanzar tanto en la 

exposición de mercado, como en la base de 

clientes globales, con énfasis en las soluciones 

de software. Acabamos de asegurar un con-

trato de suministro y soporte con UNE EPM 

de Colombia, operadora líder en la región de 

servicios múltiples. El proyecto, actualmente 

Promptlink sigue la expansión en Latinoamérica 

en fase inicial, contempla la 

implementación del Sistema de 

Monitoreo CPM de Promptlink en todas 

las redes HFC de UNE a nivel nacional’. 

La marca asiste por primera vez a la SCTE 

donde exhibe sus productos con demostra-

ciones de software y una plataforma CMTP 

operacional para brindar una experiencia 

directa de su funcionamiento, características 

y ventajas competitivas.

David Mosquera
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Steren es un caso único de la industria, 

pues es un gran distribuidor para el mercado 

de TV paga y también tiene una importante 

red de locales al público en México, que se 

empezará a replicar en otros países. Con las 

filiales y el corporativo trabajan 800 personas 

en la empresa.

Además de productos de marca propia, 

trabaja con Pico Digital, que surgió de 

Steren México. ‘El futuro es promisorio’, 

explicó a Prensario el Ing. Víctor Hinojosa, 

director de ventas de Steren . ‘Que se haya 

convertido en Pico Digital lo vimos como 

una oportunidad de negocios, pues tiene 

nuevos proyectos y diseños en tecnología 

de punta. Creo que la fusión con X-Digital 

fue una decisión acertada’.

‘Seguimos como siempre en total contacto 

con ellos, somos su principal distribuidor y ve-

mos proyectos juntos con Dish, Telmex y Sky, 

entre otros. La marca siempre tuvo presencia, 

trayectoria y ha sido bien posicionada. Ahora 

los clientes la ven más sólida y fuerte, no sólo 

dedicada a un sector sino que se complementa 

con más posibilidades y abanico más extenso 

de soluciones’, dijo.

‘Todo esto lo difundimos con nuestros ge-

rentes y en los nuevos catálogos de Pico Digital. 

En las visitas, le dicen a Carlos Shteremberg 

que está creciendo mucho’. 

‘Cubrimos todo México con 260 tiendas con 

dos conceptos: Steren Clásica tiene atención 

hacia las avenidas, que son las primeras que 

se concesionan, y las que están en centros 

comerciales estratégicas, que son de boutiques 

electrónicas, para hobbistas, que buscan algún 

accesorio para su casa. Estas segundas confor-

man el 30% y están creciendo mucho. No nos 

Steren: con Pico Digital en 
México y Costa Rica

SCTE 2011

Sigue la alianza y se extiende a otros mercados

metemos en 

cualquier mal, 

sino que reali-

zamos estudios de 

mercado previos que 

muestran buenas perspectivas’, señaló. 

‘Nos expandimos ya a Costa Rica, donde 

ya hay un centro de distribución con una 

franquicia maestra, para lo que buscamos a 

la mejores compañías del ramo. Construyen 

y tienen un centro de distribución y la chance 

de abrir en el país a nivel local. Se abrirá la 

sede en Colombia a principios de 2012, y 

se sumarán luego Guatemala y República 

Dominicana’. 

Y concluyó: ‘Pico Digital ahora tiene la chan-

ce de crecer con nosotros, junto a nosotros. 

Lo primero es abarcar al mercado masivo y 

luego el especializando en cada país’. 
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Germán Iaryczower es el vicepresidente 

de ventas de Arris, compañía con más de 

18 años en Latinoamérica. En diálogo con 

Prensario y de cara a la SCTE, destacó que 

uno de los focos de trabajo en la región está 

puesto en los CPEs y CMTS Docsis 3.0. 

En cuanto a CMTS Docsis 3.0, se destaca 

la introducción de las nuevas tarjetas de 

32downstreams y 24 upstreams, ‘con la gran 

ventaja de duplicar la capacidad del chasis’.  

La combinación de ambas permite la mejor 

densidad en el mercado con la calidad del 

reconocido CMTS C4. 

Otras dos grandes soluciones para la 

industria son los software de monitoreo 

de redes y Workforce Management, que 

automatiza el proceso de las instalaciones y 

reduce los costos operacionales. Soluciones 

líderes en el mercado de América Latina, 

‘que han demostrado un beneficio notable 

en las operaciones de nuestros clientes’, 

resaltó. ‘Contamos con más de diez clientes 

utilizando estas herramientas’. 

‘Estamos viendo un gran interés en solu-

ciones de Wi-fi Hotspots, como el desarrollo 

Ruckus Wireless, que le entrega al opera-

dor puntos de acceso, tanto indoor como 

outdoor. Las unidades outdoor cuentan 

con un cable módem D3.0 que habilitan al 

operador para crear coberturas Wi-fi para 

sus usuarios y para utilizar los puntos de 

acceso para la descarga de datos de redes 

móviles’, añadió Iaryczower.

‘Finalmente, hemos introducido al merca-

do el MOXI Gateway, que es una solución de 

Video IP, realizando la convergencia de voz, 

Arris: foco en EMTAs y CMTS 
DOCSIS 3.0

SCTE 2011

También Wi-Fi hotspots, workforce management 
y nueva solución de IP Video

video y datos. Esta solución innovadora está 

siendo desplegada con varios operadores en 

Norte América y será introducida al merca-

do Latinoamericano el próximo año. Esta 

tecnología permite que coexistan las tecno-

logías actuales de MPEG-2 y IP, facilitando 

la transición de tecnologías en el futuro sin 

incrementar la inversión en CPEs. 

Iaryczower remarcó que todos los mer-

cados de la región ‘están maduros para las 

soluciones de nueva generación’ que ofrece 

Arris, ya son comercializados en muchos 

países a operadores grandes y pequeños. ‘Nos 

adaptamos al rango del cliente y a todos los 

modelos de negocios’, concluyó.

Humberto García, de Tepal, 
y Germán Iaryczower
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Joel Quiñones, director de Ventas de Perfect 
10 para Latinoamérica, anticipó a Prensario 

en Jornadas de Buenos Aires que, la marca asiste 

a SCTE para presentar el Cable.500 de la serie 

Hardline, como lo ha hecho en los principales 

eventos de la región.

Terri Flaming, presidente de la compañía, 

estuvo en Cartagena y en la ABTA de Brasil, 

y ahora asiste a Atlanta junto a David Lord, 

director de Ventas global, que ya estuvo en 

Canitec de México y también en Brasil.

Quiñones comentó que la marca está reali-

zando una ‘fuerte apuesta’ en la región, donde 

asigna cada vez más recursos. El equipo de 

ventas está integrado por Norton Hinojosa, 

para Centroamérica y el Caribe, Jorge Carras-

Perfect 10: gran presencia 
en la Expo SCTE

SCTE 2011

co para atender a México y Ricardo Fabián 
Meza, para atender en forma diferenciada a 

Sudamérica y Brasil.

Joel Quiñones y Fabián Meza en Jornadas 
de Buenos Aires

Kirssy Valles, recientemente nombrada 

directora de Satélite y Broadcast Marketing 

de Envivio para Latinoamérica, estuvo en 

Jornadas de Buenos Aires donde dio una 

conferencia sobre OTT, que luego reiteró en 

el seminario de Dataxis en México.

La ejecutiva habló de los desafíos que 

tendrán los operadores, tanto con estructura 

centralizada como descentralizada, a la hora de 

incorporar nuevos productos de contenidos, y 

mencionó las oportunidades que generan los 

servicios de OTT vía suscripción. 

Sobre la compañía, destacó el buen soporte 

en MPEG y que brinda ‘una verdadera conver-

gencia DVB’, que permite a los broadcasters y 

operadores tradicionales tomar una licencia y 

trabajar con servicios OTT, incluso para móvil 

y HD y tener dirigida la parte de publicidad 

Envivio: las oportunidades de OTT

para el público. Además, señaló que los ope-

radores están motivados a hacer OTT y VOD 

por la irrupción de Netflix. 

Kirssy Valles
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CablepNetwork Associates (CNA) es 

una compañía dedicada a la fabricación 

de equipamiento de alta tecnología para 

la TV por cable, especializada en coaxial y 

troncal localizada en Carolina del Norte, 

Estados Unidos.

Con una instalación de más de 18.000 

metros cuadrados, CNA fabrica su equipa-

miento con máquinas de última tecnología 

y ‘una línea de producción de lo más avan-

zado en el mercado’, comentó a Prensario 

Fiorella Occhionero, directora de Business 

Development en CNA.

‘Se decidió producir en Estados Unidos 

CableNetwork, tecnología para TV por cable
como punto estra-

tégico para opti-

mizar la logística 

y la calidad, con 

mano de obra 

altamente capa-

citada’, agregó.

Carlos Granzotto, responsable de Super-
view para Latinoamérica, destacó a Pren-

sario que el MSO argentino Supercanal, 
del que formó parte, digitalizó exitosamente 

seis cabeceras con su solución. El trabajo, 

realizado con MPEG4 para MMDS, se 

concretó en las plazas de Reconquista, 

Trelew, Tucumán, Villa 

Mercedes, Ushuaia y 

San Juan.  

Además, la compañía 

tiene clientes en Ecuador, 

República Dominincana, 

donde cuenta con cuatro siste-

Superview: Supercanal, 
un caso de éxito

mas, y está apostando a Chile, donde 

espera integrar cabeceras análogo-digi-

tales de cara al apagón analógico. 

Carlos Granzotto
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Sunrise Telecom, fabricante de equipos de 

medición para telecomunicaciones con sede 

en California, asiste nuevamente a la SCTE 

Cable-Tec Expo 2011 en Atlanta para exhibir 

sus soluciones de medición para la puesta en 

marcha y mantenimiento de las nuevas redes 

Docsis 3.0. 

El Ing. Luis Yanes, gerente regional para 

Latinoamérica de Sunrise Telecom, comentó 

a Prensario: ‘Muchos operadores en 

la región ya han incursionado en 

implementar Docsis 3.0, sin 

embargo no siempre se toman 

los pasos necesarios para ga-

rantizar un desempeño óptimo 

de la red. Los atributos de la 

tecnología Docsis 3.0, como 

son mayores anchos de banda y 

canales Bonding, tienen retos signi-

ficativos en su implementación’. 

En este contexto el principal desafío consiste 

en encontrar la forma de proveer Docsis 3.0 

sin interrumpir los servicios existentes y sin 

impactar la calidad. ‘La respuesta está en hacer 

barrido de la banda de retorno, verificar ruido 

(Ingress) y analizar señales QAM en la banda 

de retorno’, destacó.

‘Los operadores CATV deben poner especial 

atención a no sobrecargar los receptores laser 

(Over-drive) y amplificadores, reducir ruido 

e interferencia (Ingress). Algunos de los retos 

de Docsis 3.0 incluyen un incremento de 

la potencia total en los laser, ancho de banda 

limitado y mayor sobre carga y niveles. Esto 

hace la banda de retorno propensa a deterioro 

de la señal causado por errores transmisión 

(Bit errors), sobrecarga de los laser (Clipping), 

retardo de grupo (Group Delay), micro-re-

flexiones y common path distorsion (CPD). 

Todos estos problemas causan pérdida de 

servicios, disminuyen el ancho de banda 

de datos y por consiguiente, crean clientes 

descontentos y potencialmente pérdida de 

ingresos’, señaló.  

 ‘Llevar a su límite la banda de retorno 

significa que se debe verificar la integridad 

de la red existente. Haciendo operaciones 

de barrido por ejemplo, ayuda al operador a 

optimizar la banda de retorno garantizando 

niveles apropiados y asegurando una trans-

misión confiable. El nuevo medidor de campo 

Sunrise Telecom: soluciones para 
las nuevas redes Docsis 3.0

SCTE 2011

CM3000 de Sunrise Telecom, 

con su barrido no intrusivo, 

permite al operador verificar 

los niveles de operación correc-

tos sin interrumpir los servicios 

existentes’, agregó. 

‘Otra tarea importante a realizar es el 

análisis de las señales QAM, lo cual puede 

fácilmente hacerse con el medidor de campo 

CM3000 y el analizador de espectro avanzado 

AT2500 de Sunrise Telecom. Un técnico puede 

inyectar una señal de prueba real de 64 QAM 

en la banda de retorno con el CM3000 y con 

el analizador de espectro AT2500 se puede 

analizar el retorno para buscar problemas, los 

cuales han sido invisible a equipos de prueba 

tradicionales. Esta operación la puede hacer 

un solo técnico gracias a la funcionalidad 

de control remoto que poseen estos equipos 

reduciendo tiempo y costo’.

Finalmente, destacó: ‘Para mantener servi-

cios de calidad, es importante monitorear el 

desempeño de los canales Docsis. Problemas 

difíciles de encontrar como Clipping y Com-

mon Path Distorsion en la banda de retorno, 

se pueden encontrar y monitorear con la 

plataforma de monitoreo real WORX WEB de 

Sunrise Telecom. Esta plataforma es una solu-

ción económica que permite monitoreo 24/7 

con acceso remoto desde cualquier explorador 

de internet o desde teléfonos inteligentes’.

‘Usando el equipo de medición apropiado 

garantiza a los técnicos instalar y mantener 

servicios Docsis 3.0 libre de errores con 

menor entrenamiento al personal. Al final 

esto conlleva a clientes más contentos y 

mayores ingresos para el operador de CATV’, 

< 26 >

Luis Yanes
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Arcom: ‘soluciones para el mejor mantenimiento 
de las redes de hoy y mañana’

Greg Tresness, presidente de Arcom, 

dialogó con Prensario sobre el balance del 

‘año para la compañía, principalmente con 

la repercusión de su solución Hunter. ‘Tuvi-

mos un sustancial crecimiento y aseguramos 

grandes porciones del mercado con algunos de 

los principales MSOs. Un gran cliente instaló 

equipamiento Hunter adicional, y permitió 

ver cómo nuestras soluciones son beneficiosas 

en el largo plazo’.

‘Estamos felices por el progreso que hemos 

hecho en la comercialización de la plataforma 

QAM Snare, que debutó en la expo SCTE del 

año pasado. Luego de un esfuerzo de muchos 

años en su desarrollo, está listo para salir 

y hemos recibido un excelente feedback’, 

agregó.

‘Nuestros primeros dos clientes para QAM 

Snare fueron de Latinoamérica y el Caribe 

y estamos comprometidos en servir a esos 

mercados y proveer soluciones únicas, de valor 

agregado a nuestros partners allí’.

Sobre las soluciones que brinda la compañía 

en el mercado global, Tresness comentó: ‘No 

podemos ubicarnos en ninguna categoría. 

Nuestros productos son eficientes en el man-

tenimiento de las modernas redes de HFC. 

Hunter y QAM Snare se diferencian de otras 

marcas porque son comercialmente viables 

para detectar y localizar canales QAM desde 

la red. Nadie más utiliza tecnología basada 

en radares para asistir a la identificación y 

locación de los impedimentos de la red’.

‘No podemos compararnos con ninguna 

otra tecnología del tipo. Por ejemplo, Hunter 

no se parece a ningún otro producto de mo-

nitoreo de la ruta de retorno porque nosotros 

vamos mucho más allá de hacer sonar una 

alarma cuando hay un problema. Nosotros 

mostramos dónde se localiza y proveemos las 

herramientas necesarias para dar visibilidad 

a los improvistos’, destacó.

‘QAM Snare es único porque encuentra 

las fugas digitales en cada canal, y provee las 

coordinadas de GPS de la ubicación precisa del 

problema. Incluye la solución para la filtración 

de LTE y permite detectar o seguir lo que está 

afectando el ingreso, dos importantes temas 

que comienzan a ser requeridos’, añadió.

Productos en la SCTE
El ejecutivo adelantó que en Atlanta pre-

senta F-scout y Mobile Webview, dos nuevos 

productos que agregan valor a la plataforma 

Hunter, y comentó: ‘F-scout es físicamente 

pequeño y con sondas analizadoras 

de espectro de muy bajo costo 

que puede colocarse en 

cualquier parte de la red. 

Ambos permiten seguir 

el monitoreo de manera 

remota desde donde 

le sea importante al 

usuario’.

‘Hunter monitorea con-

tinuamente las sondas ins-

taladas y las alarmas cuando la 

frecuencia de respuesta desvía afuera o con los 

límites que se establezcan. Fue desarrollado 

como respuesta a los pedidos del cliente. La 

implementación en los dispositivos existentes 

es mucho más sencilla y práctica que un dispo-

sitivo de monitoreo independiente’, añadió.

Y señaló sobre Mobile Webview: ‘Estamos 

muy entusiasmados con el valor adicional 

que ofrece a los usuarios de Hunter. Es una 

aplicación para servidor web que provee a 

cualquier smartphone acceder en tiempo 

real al espectro de las vistas de las rutas de 

retorno y los inconvenientes de RF. Múlti-

ples usuarios pueden ver diferentes nodos 

simultáneamente’.

‘Además, presentamos en la expo muchos 

nuevos productos que estamos introdu-

ciendo. Nuestro objetivo es simplemente 

mostrar las soluciones a tanta gente como 

podamos. También tendremos la conecti-

vidad sobre sistemas instalados en vivo, y 

las demostraciones que hagamos serán muy 

interesantes y representativas para los usos 

reales’, expresó.

Objetivos para 2012
‘Estamos ansiosos por el próximo año 

porque por primera vez, estará disponible 

la familia de productos de QAM Snare, 

permitiéndonos brindar la solu-

ción completa. El desarrollo de 

este producto ha sido un esfuerzo 

realmente riguroso y esperamos llegar 

a muchos de nuestros clientes partners para 

mostrarles cómo pueden usarlo para localizar 

los impedimentos que antes eran imposibles 

de identificar, y lograr un mantenimiento más 

eficiente de la red’, comentó. ‘Las ventajas de 

esta solución sobre las vigentes de detección 

analógica son muy sustanciales'. 

‘También esperamos la llegada de 2012 

porque, además de los nuevos productos 

de este año, hemos estado trabajando en 

otro sustancial que denominamos Hunter 

Data Synchronization Module. Aquí, usando 

datos CMTS en tiempo real y un sondeo 

de modem inteligente, correlacionamos las 

imperfecciones como fueron vistas por los 

CMTS con las imperfecciones RF, vistas por 

Hunter. También mostramos al usuario un 

mapa que especifica exactamente las áreas 

donde los módems están teniendo problemas 

y adicionalmente, y lo más importante, iden-

tificamos los problemas correspondientes en 

tipo y localización’, señaló.

Y concluyó: ‘Todo lo mencionado ya está 

en testeo beta y lo introduciremos en 2012. 

Nuevamente, el tema de estos productos y 

el foco de nuestros esfuerzos está en pro-

veer productos específicamente diseñados 

para el mejor mantenimiento y solución de 

problemas de las redes digitales de hoy y de 

mañana’.

Greg Tresness
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Raúl Soto, director general de TVC para 

Latinoamérica, dijo a Prensario que la unión 

de la compañía con Wesco ‘generó muchas 

ventajas’. ya que se trata de una empresa co-

nocida a nivel mundial, con 7.000 empleados 

y un ‘importante enfoque en los mercados de 

energía y telecomunicaciones’. 

‘Esto nos beneficia, pues tenemos más recur-

sos disponibles, con una estrategia de agrandar 

el mercado en América Latina e incrementar la 

presencia en los mercados clave como Estados 

Unidos. La filosofía de Wesco se vio reflejadaa 

con la apertura de una oficina en Brasil, con 

Rick Schiavinatto como gerente y cuatro per-

sonas a su cargo. Es posible que se abran otros 

mercados como Colombia y Argentina’.

‘Nos llamamos ahora TVC, una división de 

Wesco, pero Wesco también se benefició de 

esta compra porque no tenía visibilidad en el 

mercado de América Latina, con excepción de 

México, y ahora incrementará su cobertura en 

toda la región’, destacó. ‘Tiene 200 empleados en 

México y haremos un esfuerzo conjunto para 

aprovechar sus finanzas, marketing y logística. 

TVC en lugar de una bodega en México ahora 

tiene ocho, que hasta ahora estaban dedicadas a 

TVC: ventajas de ser una 
división de Wesco

las otras industrias. Las oficinas de Xola de TVC 

a cargo de Luis Solana en DF siguen estando 

como hasta ahora’. 

Respecto a las marcas, lleva un año de con-

tinuidad con el mix actual, con el enfoque de 

productos y plataformas puesto en el mercado 

de ancho de banda, Internet e IP, que sigue 

siendo una división dentro de TVC. 

Bernardo Castro de ATX destacó a Pren-

sario que la marca tiene un ‘sólido posicio-

namiento en la región, con un crecimiento 

sostenido en los últimos dos años’. Además 

destacó: ‘El 100% de los operadores utilizan su 

plataforma y esto nos motiva a seguir agregando 

nuevos módulos y plataformas ópticas’.

Dijo que la marca ‘sigue innovando’ en mate-

ria de densidad y performance de sus productos 

y en ‘ofrecer cualidades que la competencia no 

ofrece’. También comentó que, si bien este año 

ha disminuido la compra de productos para 

headend, a diferencia del año pasado, ‘hemos 

cerrado negocios con tecnología nueva’, en 

particular en Sudamérica. 

Y agregó que en el Cono Sur está trabajando 

bien con Escocable, y que seguirá teniendo pre-

sencia en las principales ferias de la región.

ATX: presente en todos 
los operadores

BigBand Networks
Ricardo La Guar-

dia está en la industria 

desde hace más de 20 

años y ahora asumió 

el desafío de imponer 

a BigBand Networks 

como una marca só-

lida y en franco cre-

cimiento global que 

espera afianzarse en Lationamérica. 

‘Ahora los clientes piden soluciones y no pro-

ductos, y quieren dar triple play y no sólo video. 

Somos líderes en soluciones de transmisión de 

video digital y soportamos la transición analógi-

ca a digital. No sólo somos un proveedor sino un 

socio para el crecimiento de las operaciones’. 

Una diferencia que tenemos es el servicio 

y la atención a los operadores. La idea es su-

mar dos personas y un ingeniero de ventas en 

Brasil y México’, destacó. Los mercados más 

fuertes son México, Colombia, Chile, Argen-

tina, Brasil y el Caribe. Además, explicó que 

la marca está comenzando un trabajo de 

base en América Latina con compañías como 

América Móvil, Telmex Colombia, Net/Em-
bratel, Cablemás, Telefónica, Cablevisión 

Argentina, VTR y el Columbus Group. ‘En 

esa recorrida vimos la aceptación de nuestras 

soluciones para las operaciones que quieren 

digitalizar, hacer más eficiente el ancho de 

banda, implementar el video IP con solucio-

nes de intranet y hacer la inserción de publici-

dad para aumentar el revenue’, agregó.

Viene de estar en Jornadas de Argentina, don-

de contó con TVC como socio tecnológico.

Raúl Soto

Ricardo La Guardia

Ben Newell, VP de ventas y  Bernardo Castro
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quienes no se tenía mucho registro tres años 

atrás. Estos operadores, agrupados en la alianza 

Cableoperadoes de Chile, Luciano Rosa, eng-

loba a casi 100.000 suscriptores.

Televisión Nacional de Chile (TVN) 

también es anfitrión de la expo organizada 

por Isos para la fiesta de agasajo y la conti-

nuidad del nuevo acuerdo de distribución 

de sus señales internacionales con Fox, 

comunicado en Jornadas Internacionales 

2011 en Buenos Aires. 

Chile Media Show va por su 
quinto éxito

La quinta edición de Chile Media Show, ya 

consolidada en el calendario regional, presen-

ta este mes 52 stands en el Hotel Marriot de 

Santiago de Chile, del 30 de noviembre al 2 de 

diciembre, organizado por Grupo Isos.

Después del éxito de las cuatro exposiciones 

anteriores, de 2007 a esta parte, ya no quedan 

objeciones sobre tener un evento como éste 

en Chile, que representa una de las economías 

de mayor crecimiento a la par del número de 

suscriptores de video, que rápidamente pasó del 

millón a los dos millones. De acuerdo a Pablo 
Scotellaro del Grupo Isos, en la edición 2011 

es central el tema de la piratería.

La falta de restricciones para avanzar al Cuá-

druple Play incrementa el interés de la muestra 

en Chile ya que sus operadores, desde VTR, 

el gran anfitrión que paga el viaje por sí solo, 

hasta los DTHs Telefónica y Telmex, están a la 

vanguardia de la región dentro del segmento 

que eligieron.

Con el apoyo de FLAC, Chile Media Show 

supo captar al sector de los independientes, de 

Integración de sectores

La organización del Grupo Isos lo define como 

uno de los eventos de mayor integración y opor-

tunidades. En un año de cambios significativos 

para los operadores y players de la industria, 

Chile Media Show se posiciona como un evento 

de confrontación de diversas realidades que 

retratan a una industria en transición. En sus 

conferencias también conviven toda la polémica 

con la Televisión Digital Terrestre y la nueva ley 

de medios que también se busca aplicar. 

Dr. Claudio Magliona, Asesor en Telecomunicacio-
nes de Chile
Dra. Virginia Cervieri, Asesora en Telecomunicacio-
nes de Uruguay 
Moderador: Dr. Luis Bates, Juez de la Republica 
de Chile

11.30 am - 12.30 pm 
Piratería de los Contenidos
Sra. Lucia Rangel, Warner Bros, Brasil
Sr. Claudio Munoz, Movistar Chile
Gustavo Pupo - Mayo, Asociación de Programado-
res de LATAM 
Michael Hartman, Vice Presidente Direc TV
Dr. Luis Pardo, Presidente de ARCHI y AIR
Moderador: Sergio Veiga, Presidente de CAPPSA

12.30 pm 

Conferencias Chile Media Show 2011

JUEVES, 1ro DE DICIEMBRE

9 - 10 am
“Hábitos de los jóvenes en Internet y en Telefonía 
Celular: su relación con la televisión”  
Conferencistas: Representantes de Fox, MTV, 
Turner y Discovery 
Moderador: Alejandro Harrison, VP de CAPPSA

10.15 - 11.15 am 
Piratería Satelital
Dr. Mauricio Ramos, CEO de VTR
Dr. Jorge Atton, Sub Secretario de Telecomunica-
ciones de Chile
Carlos Moltini, CEO de Cablevision Argentina, 
Paraguay y Uruguay
Carlos Martínez, VP de Fox Latin American 
Channels 

Acto de apertura 
Ec. Jorge Navarrete, Presidente de CERTAL
Dr. Herman Chadwick, Presidente de CNTV
Dr. Mauricio Ramos, Presidente de VTR
Lic. Sergio Veiga, Presidente de CAPPSA
Dr. Luis Pardo, Presidente de ARCHI y AIR
Dr. Mauro Valdés, Director Ejecutivo TVN
Lic. Pablo Scotellaro, Chairman Grupo Isos

1 - 7 pm 
Exposición Comercial

VIERNES, 2 DE DICIEMBRE

11 am - 5 pm 
Exposición Comercial 

Mauricio Skorulski, de MonteCable Uruguay,
Gustavo Minaker de Turner y Fernando Gana, de GTD

El Corte de Cinta: Hermán Chadwick, María Paz Epelman (VTR), Pablo Scotellaro, María Soto, Mauro 
Valdés (TVN), Jorge Carey (VTR) y Humberto García (Tepal)

Javier Villanueva, Mario Sepúlveda, Alejo Smir-
noff, Fernando Gana y Fernando Gualda

Omar Di Rocco, Loreto Gaete, de
Telefónica y Jorge Villazán, de GolTV
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Durante la primera mañana de Jornadas, 

antes de la inauguración, la noticia más im-

portante fue el acuerdo anunciado por el que 

Fox Latin American Channels distribuirá los 

canales internacionales de Televisión Nacional 
de Chile. Estuvo presente el VP de FLAC para 

Latinoamérica, Carlos Martínez, acompañado 

de todo su equipo local, y toda la división de 

venta de canales y formatos de TVN con el 

director de gestión Enzo Yacometti, Ernesto 
Lombardi y Alexis Piwonka. 

Carlos Martínez remarcó que ‘es la primera 

alianza de este tipo’ que hace la compañía, y 

que se engloba dentro de la estrategia de sumar 

canales con arraigo local, ya que TVN es líder 

en la TV paga de chile. 

La idea es ‘profundizar, con la globaliza-

ción de los contenidos, la llegada a todos 

los mercados más allá de las comunidades 

chilenas que hay en todo el mundo, incluso 

en mercados interesantes como los de Nor-

teamérica y Europa’. También remarcó que 

ambas compañías bucarán hacer negocios 

en conjunto. 

Enzo Yacometti agregó que TVN busca 

extender su distribución de 11 millones de 

suscriptores y que Fox es el socio correcto para 

eso. Lombardi y Piwonka destacaron a Pren-

sario que en esta etapa de ‘paquetización’, 

FLAC distribuye a TVN

de Jornadas a Chile Media Show

la señal TV Chile ‘quedaba 

desprotegida para las grandes 

negociaciones’, y que ‘era hora 

de juntarse con alguien’.

Apuntan concretamente a 

ampliar la distribución en México, Colombia 

e incluso en mercados tan cercanos como 

Uruguay y Paraguay, no sólo para TV Chile 

sino también Canal 24 Horas, que Fox con 

Fernando Gualda maneja para Chile. El 

acuerdo se refiere a las señales internacionales 

y no afecta a la distribución de programas y 

formatos que TVN tiene con Telemundo. 

Ideas en conjunto

Yacometti señaló que espera que este acuerdo 

‘sea el primer paso de muchos otros’, como 

producir en conjunto. Habló de su éxito al 

exportar canales y contenidos a todo el mundo, 

pero con un perfil claramente local. Ahora se 

plantea un perfil más internacional. 

FLAC se ha vuelto especialista en la globali-

zación de canales y programas como ha hecho 

con Utilísima, que ya tiene un feed para el 

Cono Norte y ahora uno nuevo para Colombia, 

Venezuela y Chile y ambos se complementan. 

La gente de Fox dijo estar impresionada con 

las facilities de producción que tiene TVN 

en Santiago.

El primer paso de una prometedora alianza

Carlos Martinez, Enzo Yacometti, Fernando 
Gualda y Adrián Herzkovich

Orgullos de FLAC
Con esta incorporación FLAC alcanzó 

los 30 canales en distribución, incluyendo 

a LAPTV, el mayor proveedor de canales 

Premium y de HD (4 básicas y 3 premium) 

del mercado. En la fiesta que dio en Jorna-

das en el Hotel Faena también sumó el Fox 
Hits, una ampliación al servicio básico del 

concepto Movie City Play, que que amplía 

todavía más su oferta al campo de la multi-

pantalla y la OTT, siguiendo las tendencias 

más modernas. 

Entre los orgullos también están las 

producciones propias como las segundas 

temporadas de Terranova y The Walking 

Deads, con las que Carlos Martínez se mostró 

especialmente entusiasmado, ya que tiene 

muchos acuerdos preestablecidos para su 

venta, sponsoreo y estreno en todo el mundo. 

También mencionó la novedad de American 

Horror History, del creador de Brian Mor-
phy que sigue sorprendiendo, y como otra 

producción original de Fox TeleColombia 

lo nuevo de Kadabra. 

Pablo Andreotti, Pre-Aales Engineer de Motorola 
Mobility y Javier Ferrin, Tech Account Manager 

de Pace, en la charla técnica sobre TV interactiva

Javier Alejandro Ferrin, Tech Account Ma-

nager Latin America de PACE, asistió a Jornadas 

Internacionales en Buenos Aires, donde brindó 

una conferencia técnica sobre la evolución de la 

televisión interactiva, donde adelantó: ‘El video 

broadcast se verá limitado a una oferta muy 

reducida debido al avance del VOD’.

Allí habló de los dispositivos para la trans-

misión de televisión que se encuentran en los 

hogares, que actualmente son com-

plejos y destacó que ‘deberán ser lo más simples 

y económicos posibles’, y que para eso será nece-

sario contar con un ‘gateway poderoso’. 

También explicó que, para poder satisfacer 

las demandas de TV interactiva, un decodifica-

dor tiene que tener un sintonizador de video, 

un sintonizador DOCSIS y un chip interno 

DOCSIS 2.0. 

En esta edición de Chile Media Show Pace 

organizará el cocktail de bienvenida, que se 

realizará el miércoles 30 de noviembre en el 

hotel Marriot de Santiago.

PACE: la evolución de la 
TV interactiva

PRENSARIOseguinos en @PRENSARIO  o en Prensario.tv
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AD Sales

Tecnología

ContenidoTelecomunicaciones
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Fernando Muñiz, director de comercia-

lización de Televisa Networks, expresó a 

Prensario que siguen encarando nuevos 

desafíos como es el lanzamiento de la nueva 

señal Tiin, que presentaron en Jornadas de 

Buenos Aires y empiezan a desarrollar en toda 

Latinoamérica. 

Televisa Networks: éxito en Chile

con VTR, Telefónica y Claro

También sumaron 

a Telehit HD, que 

además de com-

pletar la oferta de 

señales y de alta 

definición, es la única 

señal con videos latinos 
en HD, según remarcó 

Muñiz.

Cuenta además 

ahora con De Pelí-
cula en HD y con 

muy buenas ex-

pectativas de TDN 
2.0, en una segunda 

versión del canal de 

deportes que tiene la 

Liga Española para 

Centroamérica. Es-

tuvieron en Sportel 

de Mónaco junto 

con su presencia en 

Mipcom para adquirir 

más contenidos para 

el nuevo canal, em-

pezando a tomar 

derechos para toda 

Latinoamérica y no 

sólo algunas regio-

nes. Tendrá más boxeo 

y otros deportes para di-

ferentes países. 

Acera de la señal en portugués, que está 

con Oi en Brasil, empezó con una proyección 

interesante en países que hablan ese idioma en 

Africa pero también en Alemania y Turquía.

Respecto a la distribución en el Sur tras Jor-

nadas y antes de Chile Media Show, Fernando 
Muñiz remarcó que han tenido casos de mucho 

éxito como es Chile, que en un año pasó de ser 

un mercado con distribución menor a ser un 

Top 5 en cantidad de suscriptores, fruto de la 

buena relación con VTR, el crecimiento con 

Telefónica y la buena relación con Claro. 
Igual están en todos los países y en Argentina 

en el último tiempo se sumó a Supercanal, 
Colsecor y otros sistemas, además de estar con 

sus señales en DirecTV que creció mucho y es 

el cliente más importante en Argentina y por 

eso se le dan peleas de box en exclusiva en HD 

para el mercado. 

Valentina Lauría, ventas para Europa, 
y Fernando Muñiz, en el último MIPCOM
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La conferencia magistral de los CEOs 

desarrollada el segundo día de Jornadas 

Internacionales contó con la presencia de 

Mauricio Ramos, de VTR Chile, Eduardo 
Stigol, de Inter Venezuela, Enrique Yamuni, 
de Megacable México, y Carlos Moltini, de 

Cablevision Argentina, y no pudo asistir Jean 
Paul Broc de Cablevisión de México, por tener 

que regresar tempranamente a su país.

Ramos destacó que el negocio de telefonía 

móvil ‘es necesario’ para los cableoperadores 

porque la mayor parte de los ingresos (60%) 

está en esos servicios. Se refirió también a la 

necesidad de que una empresa de cable ofrezca 

servicios móviles, como operador integrado, 

siendo la de VTR una de las primeras expe-

riencias en América Latina.

‘Esto tiene una lógica ofensiva en función 

de los números de la industria de telecomuni-

caciones’ comentó. ‘No es sólo convergencia, 

tenemos que volvernos “telcos”; buena parte 

de nuestros ingresos proviene de rubros que 

no son TV. Restringirse al mundo fijo es 

renunciar a esto. Los cableoperadores nos 

estamos auto restringiendo cuando tenemos 

cuotas de mercado de 50% a 60% en video. 

VTR es primero o segundo operador en 

banda ancha, y en voz fija somos el operador 

número uno o dos, según como se mida el 

marcado’, añadió.

‘El operador Top fijo tiene solo un 11% del 

mercado total, máxime cuando la banda ancha 

móvil ya superó el número de nuevas conexio-

nes de la banda fija en Chile y en otros países. 

Este mercado de banda ancha móvil tiene un 

porcentaje de 17% de nuevos suscriptores, y 

un porcentaje de usuarios de banda ancha fija 

que lo contratan como complemento. Hay 

razones ofensivas y defensivas para incorporar 

los servicios móviles, es un paso natural pero 

viable; y no es una nueva empresa a fundar, 

sino una nueva línea de negocios. Y lo más 

importante es nuestra robusta red de fibra 

óptica, sobre la cual descansa la red móvil, 

éste es el mayor desafío actual’.

‘Una de las claves es que ayuda mucho 

tener una red fija cuando se quiere ingresar 

en telecomunicaciones móviles. Sin la red fija, 

hay dificultad para descargar el tráfico móvil. 

En países como Chile, la posibilidad de hacer 

Cuádruple Play para las telcos existentes no 

tiene restricción significativa; por ello está la 

tendencia a integrar lo fijo con lo móvil. Tener 

Cuádruple Play en lugar de Triple Play es de-

fensivo; pero, hay un gran trabajo regulatorio, 

con cinco barreras, de las cuales la primera es 

el acceso al espectro radioeléctrico (vs. fijo, que 

uno construye con su propia red) necesario; 

en móvil, hay que tener una concesión’.

‘La segunda barrera es la migración de 

los usuarios entre empresas, demorando la 

portabilidad numérica; la tercera es tempo-

ral, porque los incumbentes han tenido años 

para cubrir el país; el mundo fijo se puede 

construir ciudad por ciudad, el móvil no; la 

cuarta es tener una red propia, pero para ello 

se necesita tener acceso a torres. Las empresas 

móviles han querido tener cada una su torre, 

pero las comunidades quieren menos torres 

y hay que enfrentarse a ellas’. 

‘Finalmente, la quinta barrera son las 

prácticas discriminatorias con las llamadas 

dentro de la red y fuera de la red. El móvil 

es gran negocio, hay que hacerlo por razones 

estratégicas, saber que hay cinco barreras y 

vivir en un entorno regulatorio donde haya 

conciencia de nivelar las reglas de juego como 

paso para la mayor competencia y beneficio 

para los usuarios’. 

Yamuni se refirió a la campaña del Yoo, 

descripto como una ‘alianza nacional de 

mercadotecnia’, y destacó las campañas que 

realizaron cuatro cableoperadores para tener 

‘pisada nacional’ y contrarrestar el poder de 

Telmex.

‘México tiene a los cableoperadores in-

mersos en Triple Play desde hace dos años 

y medio o tres, estamos a punto de entrar 

en telefonía móvil, como Operador Virtual, 

usando una red ajena, porque los costos no 

justifican una red propia. Por otro lado, a un 

usuario nuestro de telefonía fija le conviene 

tener un móvil’.

‘En México la competencia es muy intensa, 

hay dos compañías grandes de cable, hay 

DTH, pero el 90% del mercado de TV por 

cable está concentrado en 6 compañías. Te-

níamos un problema, la banda ancha, donde 

competimos todos con Telmex, nacional, vs. 

los cableoperadores que tienen las licencias 

por ciudad, ni siquiera por municipio, y con 

marcas diferentes. En mercadeo no se puede 

competir con Telmex en banda ancha o con 

Sky y Dish en DTH; para esto, teníamos que 

pensar en una solución, sin que cada compañía 

pierda su identidad, porque las marcas son 

valiosas por sus años en el mercado’.

De Venezuela, Stigol describió las campañas 

de mercadotecnica, donde la compañía buscó 

meterse ‘en el ADN de los clientes más que en 

su cabeza’. Los participantes consultados coin-

cidieron que las campañas de involucramiento 

del público estuvieron muy bien realizadas.

Finalmente, Moltini reiteró la postura de 

Walter Burzaco, presidente de ATVC, por la 

necesidad de apoyar el proceso de convergen-

cia, facilitándole a los cableoperadores poder 

prestar servicio telefónico y acceso a Internet 

en condiciones igualitarias con las telcos, 

criticando lo que consideró trato preferente 

de las autoridades a las telcos.

Conferencia magistral de CEOs 
en Jornadas Internacionales

de Jornadas a Chile Media Show
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Javier López Casella está en la industria desde 

hace 23 años. Entre 1988 y 1995 formó parte 

de Cablevisión Argentina, y luego de HBO de 

Brasil, donde trabajó hasta 1999. Finalmente, 

estuvo 11 años como director de afiliados en 

Discovery de ese país hasta que el año pasado 

volvió a Estados Unidos, donde DLA lo incor-

poró para ocuparse de Latinoamérica. Hoy 

se encuentra allí, reestructurando el área de 

afiliados, comunicaciones, venta de publicidad 

y marketing.

DLA: ventajas de su VOD 
Neón frente a Netflix

Javier López Casella
Abre oficinas locales en los principales mercados 

América Móvil adquiere DLA
América Móvil cerró un acuerdo con 

Claxson Interactive Group para adquirir la 

totalidad del paquete accionario de DLA, en 

una operación pendiente de aprobación por 

los entes regulatorios.

Si bien no se informaron los términos legales 

del acuerdo, ambas compañías apuntan a fina-

lizar los trámites y concretar la operación antes 

de que finalice el último trimestre del año.

Roberto Chang es el ge-

rente de distribución para 

Latinaomérica de la señal 

coreana de Arirang TV, que 

se ocupa de atender tanto a 

clientes como a los nuevos 

negocios. 

La señal ya lleva muchos 

años de trabajo en nuestra 

región, siendo Argentina uno de sus más fuertes mercados –está en 

Cablevisión desde 2008– junto con México y Colombia. Chang explicó 

que Brasil ‘presenta la barrera idiomática’ pero que es un lugar ‘para 

apostar a futuro’. 

La señal estará disponible en HD el próximo año, aunque ya cuenta 

con algunos contenidos. Sobre sus suscriptores, dijo que el público 

latinoamericano le escribe por sus novelas y otros programas como los 

musicales, en particular el K-Pop que tiene mucha difusión entre los 

jóvenes. Para 2012 espera asistir a Andina Link de Colombia y segura-

mente, a Canitec y Jornadas Internacionales nuevamente. 

Arirang TV: años 
en la región

Roberto Chang y Lee Chang Bae

‘Teníamos algunas representaciones más mo-

destas, pero ahora se hicieron nuevas unidades 

de negocios. En el Cono Sur ya contamos con 

gente local como Patricia Junca, coordinadora 

comercial, Vanesa Ryk y Leandro Terrile. De 

la misma manera, completan la presencia con 

oficinas propias en Brasil, México y Colombia. 

Antes manejábamos mucho desde Miami y 

ahora con la presencia local, atendemos más 

rápidamente’, explicó Casella. 

‘También sumamos un área de departamento 

técnico de atención a los clientes, pues la parte de 

VOD es más compleja y necesita apoyo. Salimos 

justo con la marca propia Neón. Antes sólo 

dábamos el contenido y ahora desarrollamos 

nuestro propio producto que reúne la parte de 

los estudios en un concepto de suscripción, y 

a revenue share para los clientes. También les 

ofrecemos plataformas como My Neón nuestra 

oferta completa de VOD, un trabajo de 10 años 

casi sin costo, para que la utilice en una red cerra-

da o en la nube, no importa su inversión previa. 

Funciona con la mayoría de los set-top-boxes y 

todos los devices de Internet’, agregó. 

‘Una gran ventaja de nuestro producto para 

cables sobre Netflix es que brinda películas 

premieres luego de tres meses de home video. 

Incluso algunas llegan directamente al mismo 

tiempo que el home video. Todos los conteni-

dos están en español y portugués, con mucho 

contenido local’, destacó. 

Sobre la competencia, señaló: ‘Tenemos diez 

años en el mercado desarrollando el VOD, y las 

otras compañías, recién ahora están creciendo 

con tres millones de suscriptores que migran 

desde el PPV. Tendremos 20 lanzamientos de 

operadores nuevos próximamente, también las 

telcos que se suman incluso cuando no pueden 

ofrecer video pero sí VOD, y hay otros clientes 

no tradicionales como redes de librerías. Se viene 

además la homologación para los SmarTV.

La propuesta de Neón involucra material en 

HD cuando los estudios lo dispongan, y pronto 

empezará en 3D. Hay que ver como se potencia 

todo esto a partir de la adquisición de DLA por 

parte de América Móvil’ (ver recuadro).

Ivón Deulofeu, directora general de 

Cubavisión, contó a Prensario que, 

durante Jornadas Internacionales, fue 

exitoso su contacto con operadores 

argentinos, uruguayos, uno coreano, 

ecuatorianos y todos los integrantes del 

Cono Sur. ‘En los últimos tiempos se ve el 

rediseño de la imagen del canal, y también 

tenemos proyectados más de 11 nuevos 

programas que abarcan cultura, deporte y otros géneros. Contamos con 

el actualizador para estar en las horas prime time en todo el mundo’.

Además, destacó que ha crecido su número de abonados durante el 

año tanto para los servicios básicos, como para los digitales. La señal 

está abierta y en todo el mundo con cinco satélites. ‘En Latinoamérica 

en banda C con NCC, y en banda Q con Hispasat’, añadió.

Asistirá a Chile Media Show y el año próximo a Andina Link, Canitec, 

Jornadas y Matelec de España. La señal llega a 54 países con 47 millones 

de abonados. 

Nueva imagen de 
Cubavisión

Ivón Deulofeu
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Frederic Groll-Bourel, director regional 

de TV5 Monde, confirmó la apertura de la 

nueva sede en Panamá, para América Latina 

y el Caribe, en las cuales se dedicará exclusi-

vamente después de haberse ocupado también 

de Europa del Este y África. La señal, que lleva 

16 años en la región, comienza una nueva 

etapa, con ubicación estratégica para el norte 

y el sur, cercana a los operadores y a todos los 

congresos.

Respecto a la señal de TV5, el balance ac-

tual es ‘muy positivo’ en todos los mercados 

de América Latina. ‘Estamos en todos lados 

salvo en DirecTV y, desde que empezamos, 

no hemos perdido ningún acuerdo’. En el 

marco de Jornadas de Buenos Aires, renovó 

con Cablevisión de Argentina y con grandes 

operadores como VTR en Chile. 

Éxito de las 12 horas 
de subtitulado

Además hubo cambios muy beneficiosos en 

varios operadores importantes, producto de 

subtitular 12 horas en lugar de siete. ‘Tuvimos 

buenos resultados de audiencia y nos ponen 

en tiers más masivos. En Cablevisión México 

triplicamos la cantidad de suscriptores llegan-

do a un público más local. Arranca temprano 

TV5 Monde, nueva sede para la 
Latinoamérica y el Caribe

a la mañana y termina a las 2 am, salvo los 

noticieros’, comentó. 

‘Como canal generalista de cine y deportes, 

podemos ofrecer nuevos aspectos como el arte 

de vivir a la francesa y la gastronomía. En dos 

semanas tenemos un programa de gran cali-

dad de cocina francesa en un bloque fuerte 

diario. Tenemos un programa con un chef 

mundialmente conocido, Guy Martin, que da 

clases en Japón y Estados Unidos. Producimos 

35 capítulos con espacio para la fusión de la 

comidas’, añadió.

En deportes transmitió el Mundial de Rugby 

en vivo hasta la final, la Liga Francesa de Fút-

bol, el Tour de France y el Torneo de las Seis 

Naciones. Los bloques del arte de vivir a la 

francesa se ven enriquecidos con documentales 

de arte. En películas y series emitió Carlos en 

exclusiva. ‘También estuvimos desarrollando 

aplicaciones para iPhone, para la Guía TV5, y 

en catch up se pueden ver las noticias durante 

un viaje e informa en qué hotel está disponible 

la señal’. 

Groll-Bourel estuvo haciendo una ronda 

para tener VOD y SVOD para cerca de fin de 

año con sus clientes habituales. Se comerciali-

zará con los sistemas en Corner TV5, primero 

películas y luego documentales. Planifica lanzar 

HD para la segunda mitad de 2012.

Nuevas señales

Esta nueva etapa de TV5 incluye la dis-

tribución exclusiva de nuevos canales que 

no están en Latinoamérica; dos británicos y 

uno francés. C-Music es de música clásica, el 

único de su tipo para la región, con 24 horas 

en HD de conciertos, sinfonías, música de 

películas (Gradiator, Señor de los Anillos, etc.) 

y chill out. 

MySen TV es un canal de relajación y paisajes 

en HD, que funciona muy bien con voz en 

español. También es único y se puede usar para 

dejarlo en la sala dentro de la nueva tendencia 

donde el televisor es como un cuadro. 

El nuevo canal francés es I Concerts en SD, 

HD y VOD, sólo emite conciertos. Trae un 

catálogo de artistas muy grande con buena dis-

tribución en Europa, África y Medio Oriente. 

Va a de los 60s o 70s hasta la música de hoy.

Frederic Groll-Bourel y Corina Goicochea

Frederic Groll-Bourel retoma la región

María Domínguez de Canal 9 de Argentina 

comentó a Prensario durante Jornadas que 

observó una gran concurrencia proveniente de 

los países limítrofes, los clásicos del interior de 

Argentina y también los grandes. 

Expresó que, como uno de los cinco canales 

de aire del país, es imposible no tener la señal. 

‘Nos llegan muy buenos comentarios sobre el 

noticiero. Las novelas son las favoritas y tam-

bién los programas de chimentos como el de 

Viviana Canosa’. 

Horacio Romairone, jefe de Producción 

de Canal 9, destacó que se está apostando a 

Canal 9 de Argentina: cuatro nuevas ficciones

Se potencia el prime time

la ficción, con cuatro pro-

gramas nuevos: Decisiones 

desnudas, un proyecto de 

Diego Estevanez con 13 

capítulos; el 12 de octubre se 

estrenó Televisión por la Inclusión, 

de OnTV, la productora de Claudio Villarruel; 
El aluvión, con la historia no conocida del 

peronismo; y la última serie de Gastón Portal, 
de DPMEDIA/BBC, Los Sónicos, que cuenta 

la historia de un líder de una banda de los ’60 

que, tras un accidente automovilístico, queda 

en coma por 40 años. 

María Domínguez y Horacio Romairone

Los cuatro ciclos han sido premiados y 

financiados por el INCAA y se hacen en HD. 

Fernando Banus está desarrollando todo para 

la emisión de toda la señal en HD, y progresiva-

mente se van haciendo todos los programas. 
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Yecica Pineda de Max 
Media destacó a Pren-

sario la presentación 

que se hizo en Jornadas 

del nuevo canal Trendy 
Channel, que sucede al 

Body en el segmento de la moda de alto nivel para los anunciantes. 

Se trata de un lanzamiento de gran envergadura para la productora 

colombiana, que seguirá en otros mercados como Chile Media Show y 

Andina Link en Cartagena.

También sigue comercializando Humor Channel, que era un canal 

único en el nicho del humor y, si bien ahora ha surgido competencia 

de los grandes grupos, conserva su ventaja: el carácter latino, y que los 

operadores ya lo conocen y lo tienen en cuenta. 

Max Media presentó 
Trendy Channel

Henry Reyes y Yecica Pineda

NHK de Japón tuvo 

este año una completa 

presencia en los even-

tos de Latinoamérica y 

después de Jornadas de 

Buenos Aires, va ahora a 

Chile Media Show.

La marca comenzó 

a despertar interés en 

la región a partir de la 

cobertura en HD del 

terremoto que asoló a 

su país, pero que permitió que los 

operadores se engancharan con el 

estilo de la señal. 

Miyuki Nomura estuvo en to-

dos los mercados y ahora también armó un equipo local para atender 

a los operadores de la región. Para atender a Hispanoamérica, pero en 

particular, a los operadores peruanos tras el éxito en la Cumbre de la 

APTC, dispuso a Tsuginori Ikedo como representante ese segmento del 

mercado con sede en Lima, complementado con Eiji Roppongi como 

representante para el Cono Sur, con sede en Buenos Aires. Todos ellos 

reciben además el soporte de Yuri Sato, que trabaja desde Tokyo pero 

atendiendo a la región.

NHK: mayor presencia 
en la región

Yuri Sato, Eiji Roppongi y Miyuki Nomura, con 
Gabriel Carballo de Multicable Paraguay

RFI de Francia es la única radio que 

está exponiendo en los eventos de la TV 

paga, destacó a Prensario Pompeyo 
Pino, director internacional. Tras haber 

estado en Tepal y en Jornadas junto a 

la nueva señal de TV paga TV France, 

del mismo grupo, asistió con muchos 

ejecutivos al semina-

rio 3Play México, 

donde entró en 

contacto con los 

grandes opera-

dores de cable y 

los que han surgi-

do en IPTV. Hará lo 

mismo en el evento de 

Dataxis en Buenos Aires y luego en Chile Media Show.  

Pino destacó que con la digitalización ‘crecen las oportunidades en 

Latinoamérica, pues los operadores buscan diversificarse ante la com-

petencia y los canales de audio son una buena opción para eso’. Y agregó 

que ‘se va metiendo el concepto de señales de radio en los sistemas de 

TV paga’ y que el interés de las preguntas ‘es cada vez mayor’. 

RFI: los operadores ya 
buscan radios
Para enriquecer sus ofertas de audio digitales

TraceTV empieza a llegar con su gru-

po de señales a América Latina, según 

destacó su mánager de distribución 

Timothée Vidal. La primera que se pro-

mueve es Trace Sports, que ya tiene un 

convenio con PCTV en México y ya está 

negociando con los cinco más grandes 

operadores de esa asociación. Une de 

Colombia ya lo tiene en HD y en SD. 

No se trata de una señal de eventos 

en vivo, sino que se ocupa de hacer bio-

grafías y documentales del deporte, como las leyendas o los deportistas 

más sexies. Algo así como el E! del deporte.

Llega a toda la región con el 806 primero sin encriptación. En Europa, 

existe hace 8 años y tienen tres señales más, que volcarían paulatinamente 

a la región. 

TraceTV, la vida de los 
deportistas más famosos

Pompeyo Pino

Timothée Vidal
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Adrián Copantsidis de AMT dialogó con 

Prensario sobre su participación en Jornadas 

Internacionales de Buenos Aires, donde destacó 

que hubo mucho interés en las plataformas 

digitales y también en el HD. ‘El nicho en HD 

es la vedette para los próximos dos años, que 

AMT: ‘Ya nadie pide nada 
analógico’

será clave para los proveedores de 

contenidos. Ningún cliente pidió 

nada analógico, cabeceras digitales 

es lo que piden’.

Sobre las marcas con las que trabaja, 

expresó que ‘hubo gran movimiento 

en HFC con el producto de planta 

externa para Motorola’, 

de la que AMT es re-

ferente como stocking 

distributor oficial en 

la región. ‘Sigue líder en 

redes, si bien en cabeceras 

los clientes quieren ir a algo 

DVB. Es que han tenido tantos problemas 

que quieren ir a algo seguro con retorno, red 

estable y no desean ya ni preguntar por otras 

alternativas. Nos ha servido estar frente a 

su stand en Jornadas, por la exposición del 

hardware y por tener a los ingenieros a pocos 

metros. Cuando elegimos el booth lo tuvimos 

en cuenta, nos pusimos alejados de la compe-

tencia y con un stand doble respecto al simple 

del año pasado’, señaló.

Sobre RGB Copantsidis dijo que ‘tiene 

buenos desarrollos para aprovechar el ancho 

de banda con transcoding de MPG4 y MPG2, 

que ayuda mucho para la transición que se 

busca actualmente a HD. La triple pantalla no 

llegó todavía pero el 2012 será una gran vedette 

para el mercado’. 

La división de fly aways y uplinks, que en 

su momento el ejecutivo había inaugurado en 

AMT, ‘tuvo hasta ahora muchos más pedidos 

de cotización que compras concretas, pero 

creemos que puede volver a prender. Los fly 

aways los detonan grandes eventos como los 

mundiales y en ese momento hay un gran 

frenesí por conseguirlos’.

En la SCTE vuelve a tener un stand grande 

para el mercado doméstico de Estados Unidos 

con todo el equipo de Latinoamérica presente. 

Viajó con muchos ejecutivos en años anteriores 

y Atlanta es un buen lugar para que estén los 

CTOs latinos. Este año AMT tuvo stands en 

casi todas las ferias grandes, incluyendo la NAB 

que no es una feria habitual para la marca, con 

presencia del equipo para Latinoamérica.

Adrián Copantsidis y Raúl Orozco
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Con 18 años de trayectoria, Pit Telecom, di-

rigida por Jorge Boza, se consolida en la región 

trabajando con los clientes más importantes 

del mercado de telecomunicaciones latino-

americano. Con un crecimiento sostenido, 

fue la primera compañía en tener un stand en 

ABTA de Sao Paulo, lo que hoy los favorece tras 

la aprobación de la PLC 116.

‘Frente a la gran competencia y con solu-

ciones provenientes de todo el mundo, los 

proveedores debemos brindar soluciones de 

ingeniería y productos con todo el respaldo 

necesario’, destacó Boza. 

Actualmente, la marca está culminando su 

nuevo edificio corporativo con tres plantas, que 

le permitirá contar con una una plataforma 

de más de 900 m2 de oficinas, para ofrecer una 

calidad personalizada de atención en toda la 

región. 

La compañía completa tres edificios en Chi-

Pit Telecom: junto a los grandes jugadores 
de Latinoamérica

le, una oficina 

comercial en 

Perú y, en los 

próximos me-

ses, abrirá una 

sucursal en Costa 

Rica dedicada al mer-

cado centroamericano. ‘Nos perfilamos 

como una empresa chilena con calidad 

de exportación para los clientes más relevantes 

y de mayor estructura en la región’, agregó.

El ejecutivo asistió a la reciente edición de 

Jornadas Internacionales junto a Henry Verga-

ra del área comercial, y Luis Fuentes, encargado 

de logística. Allí destacaron a 

Hansen como su producto principal dentro 

de la gama para la TV por cable y DTH. 

Hansen es el fabricante chino líder en fabri-

cación de cables coaxiales de 75 y 50 ohm en 

toda Asia, y Pit Telecom es su brazo comercial 

desde hace ya 16 años para Latinoamérica. Su 

desarrollo sostenido ha logrado posicionar 

a Hansen como una de las marcas de mayor 

prestigio en los primeros lugares, junto a las 

marcas tradicionales. En parte, se debe a la 

combinación de precio, calidad de producto y 

el servicio del equipo de PIT Telecom brinda 

para toda la región. 

También mencionaron las novedades de 

Bull, con accesorios para la TV por cable y 

telefonía. 

Jorge Boza con Henry Vergara y Luis Fuentes
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El seminario 3Play, realizado por Dataxis/
NexTV el 11 y 12 de octubre en el Centro 

Banamex de México tuvo una concurrencia de 

calidad en el mercado mexicano, que incluyó 

a los nuevos jugadores en sus conferencias. 

También contó con charlas sobre las acciones 

de los protagonistas ante la llegada de los 

servicios OTT y TV Everywhere, que permi-

tieron arriesgar quiénes serán los ganadores 

en la contienda.

El evento reflejó tanto el brillo actual del 

mercado como sus polémicas, y su organiza-

dor, Ariel Barlaro, aclaró que ‘no se trataba 

de hacer lobby por ningún sector, pero que se 

podía hablar de todo’. 

Operadores tradicionales y de 
IPTV

El primer panel estuvo dedicado a la con-

vergencia de servicios de triple play, con la 

moderación de Alejo Smirnoff de Prensario, 

único media partner del seminario. Contó con 

la participación de Gerardo Seifert de Mega-
cable, que mostró su modelo exitoso de Triple 

Play, justo antes de lanzar Megacel. 
También participó Marco Rojas de Sky, 

que habló sobre la manera de competir con 

ese servicio, y de cómo crecer ofreciendo 

sólo video para alcanzar los 4 millones de 

suscriptores.

‘El segundo día –destacó Barlaro– contó con 

conferencias de la mitad de los operadores de 

IPTV de México, que a su vez son la mitad de 

los que hay en toda la región’. Víctor Teuhtli 
de Total Play, explicó cómo su compañía 

pretende impactar ofreciendo hasta 100 

megas, tanto a los usuarios como al sector de 

PyMEs, donde le ha ido muy bien. Y va hacia 

el Cuádruple Play con Iusacel. 
Gabriel Cejudo, director de marketing de 

Maxcom, describió la gran inversión realizada 

para la red de IPTV, y anunció que pretende 

llegar a todos los hogares por Internet con el 

servicio YuzuTV. 

Entre los demás operadores que concurrie-

ron, se destacaron el Ing. Héctor Cuevas de 

América Móvil, que soporta tecnológicamente 

todas las operaciones de Telmex y Claro en 

la región, un fuerte componente de MVS con 

su director de ingeniería, Carlos Miranda, 

Ultravisión de Puebla y un nutrido equipo 

de Axtel, que lanzará el año próximo su 

servicio de IPTV. 

El futuro cercano 
En otras conferencias estuvieron represen-

tantes de Irdeto con énfasis en la seguridad, 

Envivio, Broadpeak y Ooyala hablaron sobre 
OTT y TV Everywhere. Arris, con Patricio La-
tini dio con una detallada proyección de cómo 

podría migrar la TV paga al IP y la OTT.

Una de las principales reflexiones que sur-

gieron de la primera jornada es que el cable 

migrará al IP y que el CDM (Content delivery 

Networks) comienza a ser una palabra clave 

en el negocio de las telcos. Además, surgirán 

empresas de OTT. Pero la conclusión fue que, 

por ahora, los únicos ganadores con seguridad 

no son los cableoperadores ni las telcos, sino 

los productores de contenidos.

Netflix y OTT fueron los temas más trata-

dos en el segundo día, pero con un resultado 

inesperado. Primero lo destacó Said Schwarz 

de Comtelsat en su esquema de la oferta de 

video actual, de lanzamiento inmediato. Ni-
colás Choquart, de NDS y José Luis Vázquez, 

de Mirada, remarcaron las dificultades con las 

que se encuentra Netflix. Vaticinaron grandes 

dificultades para la OTT y ‘larga vida para los 

operadores actuales’. Emmanuel Thierry, de 

Viaccess ejemplificó el gran diseño híbrido 

para la cobertura del 100% de Francia de 

Orange, uniendo satélite para eventos en vivo 

con la red IP, que se podría hacer con cable, 

más ADSL. Mickey Samuel de Orca mostró 

su oferta actual de OTT.

El cierre estuvo a cargo de Román Guasch, 

Business Development System de Turner, que 

habló del modelo de TV Everywhere que está 

promoviendo, destacado aparte. 

Gran concurrencia y coyuntura adversa en la Argentina

Jornadas de Buenos Aires:
paradoja de éxito e incertidumbre

Ariel Barlaro y Marco Rojas

3Play méxico de Dataxis:
concurrencia de calidad y 
charlas sobre los ganadores 
del futuro cercano

Patricio Latini, de Arris y el Ing. Héctor Cuevas, 
de América Móvil

El equipo de Axtel: Jenaro Martínez, Alberto 
Sánchez, Lino Cordán y Miguel  Angel Romero

Miguel Angel García de MVS, Enrique Gutiérrez 
y Jorge Pérez de Sistemas Digitales, Carlos 
Miranda de MVS, y José Alcacer, de Irdeto 
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Marco Rojas de Sky tituló su conferencia 

de 3Play ‘Cómo seguir cuando te dan por 

muerto siempre’, con mucho carisma y buen 

humor. Citó a Murdock, que reconoció su 

error de vender DirecTV al pensar que iba a 

Sky México: crecer ofreciendo sólo video

Gerardo Seifert de Megacable, Alejo Smirnoff de 
Prensario y Marco Rojas de Sky

perder contra el Triple Play, y dio cifras para 

corroborar eso. En Estados Unidos, con 80 

millones de hogares, DirecTV tiene 20 millones 

de suscriptores, con crecimiento de un dígito 

por año, ofreciendo sólo TV paga.

‘Maxcom es una compañía de telefonía 

pública, celular e IPTV, que tiene el 40% del 

share en Puebla, donde compite con Telmex’, 

dijo Gabriel Cejudo, director de marketing de 

Maxcom, quien agregó que la compañía tiene 

además, 6400 km de fibra óptica.

Invirtió en una gran red de IPTV con 

Microsoft, para sus servicios avanzados de 

nueva generación y fue la primera empresa en 

lanzar ADSL y en tener cuádruple play con un 

celular. Pero el problema, destacó el ejecutivo, 

‘es que tenemos demasiada tecnología para el 

público al que le vendemos’, que pertenece a un 

estrato económico bajo. Confesó que ‘se había 

olvidado del cliente’, como en su momento 

Verizon/Iusacell eligió el CDMA en lugar del 

GSM y pasó de un market share de 40% al 4% 

actual, frente a Telcel. 
Fue entonces cuando pensó un producto 

diferente con IPTV, que puede ser utilizado con 

el servicio de Internet de otros, que lo llamó 

YuzuTV. Hoy, suma VoIP, IPTV y hasta aplica-

ciones On-Demand. 

México es el país que 

más tablets ha comprado 

después de Estados Unidos. 

Ofrece 21 señales de TV y un 

producto de VOD con más 

de 500 títulos de películas 

y series. La suscripción 

es desde $149 al mes. Los 

acuerdos de programación 

ya existen y se están extendiendo. 

Antes de lanzar el Cuádruple Play de 
Megacable bajo la marca Megacel, tras un 

acuerdo con Movistar, Gerardo Seifert se 

abocó a los mitos del Triple Play y a cómo 

se ha ido cumpliendo para Megacable en 

Guadalajara.

Entre sus principales cualidades destacó 

que reduce el Churn, ya que lo hizo al 2.4% 

al 3.3% y 3.6% en cable, Internet y telefonía 

respectivamente. También incrementa el 

Arpu por suscriptor, que pasó de 23.6 USD 

en 2003, a 31.8 USD en 2010, un 35% en 8 

años. Ofrece un solo punto de contacto y la 

posibilidad de pagar todo en una fecha. ‘Eso 

tiene sus ventajas pero también riesgos en la 

percepción del cliente’, agregó. Y finalmente, 

brinda una comercialización eficiente. 

Como conclusión, dijo que ya la mayor 

parte del público que tiene cable tiene triple 

play, por lo que el mensaje para ellos es tener 

todo con ellos. Actualmente, el 72% de sus 

clientes de video son de triple play. 

Por otra parte, a los clientes de DTH tie-

nen TV y teléfono con Telmex, con quien 

Rojas bromeó que nunca se aliará, ‘habrá 

que decirles que se cambien’. 

Por otra parte, hay todavía un 54% de 

público en Guadalajara que no tiene TV 

paga, un 48% que no tiene Internet y otros 

que no tienen nada. A ellos ‘habrá que decirle 

que es importante estar conectado’ y aquí el 

precio es relevante. Allí surgió el Yoo. 

Respecto a Netflix, dijo que ‘no le preocu-

pa pues ellos también van a estar ahí’. 

Víctor Teuhtli Estrada, director de producto 

de Total Play, destacó su slogan Vive el futuro, 

como primera empresa de IPTV de México. 

A través de la fibra óptica, puede ofrecer más 

servicios que el estándar del mercado. Dos años 

atrás el estándar era 2 Mbps, y ahora ofrece 

hasta 100 Mbps de velocidad para usuarios y 

corporativo, para subidas a la red de produc-

toras y agencias de publicidad, donde le ha ido 

especialmente bien. 

También ofrece los servicios de video en 3D y 

HD que aumentarán hasta 23 veces entre 2009 y 

3Play

Total Play suma valor agregado a su servicio IPTV en México

Víctor Teuhtli 
Estrada

Megacel y los mitos del Triple Play

2014. Ya tiene un canal lineal en 3D, y VOD/Catch 

up TV con su servicio Anytime TV, y graba en 

la nube 12 canales x 6 días; diez SD y dos HD, 

siendo la primera compañía de Latinoamérica 

en dar un servicio de estas características. 

También ofrece TV interactiva con comida a 

domicilio y Twitter en TV, y está avanzando en 

la multiplataforma con los móviles y servicios 

OTT, con el servicio TotalMovie, que según dice, 

‘es mejor que Netflix’.

Sobre telefonía, comentó que ‘a veces el pú-

blico sólo necesita double play, pues ya tiene su 

Maxcom lanza YuzuTV

móvil’, y que la telefonía fija 

comienza a interactuar con 

la TV. Todo esto con la tarifa 

más baja y llamadas ilimita-

das, dos o tres servicios desde 

$399 al mes. 

Como retos del cuádru-

ple play involucrados con 

Iusacell, comentó que tiene que tener ‘muy 

robusto el CRM’, un back end unificado, factu-

ración integrada (evitar el cross selling) y mayor 

responsabilidad con los clientes.

En México pasa lo mismo. En 2008 empezó 

el Triple Play y en 2009, ‘Telmex encubierto 

con la marca Dish’, y aún así con 28 millo-

nes hogares y 12 millones de suscriptores 

proyectados para el año próximo, Sky espera 

cerrar este año con 4 millones de suscriptores. 

Supera un 33% de share, frente a 6 millones 

del cable y dos millones de Dish, que tendría 

el 17% de share. Se ve a futuro compitiendo 

más que nunca y abriendo nuevos mercados 

donde nunca hubo TV paga, con su marca 

muy aspiracional y su liderazgo en contenido. 

Además, mencionó al prepago con VeTV y Mi 
Sky cuyos módulos de programación tienen 

15 combinaciones y 61 precios diferentes. Dijo 

también, un tanto irónico, que los cableopera-

dores como Megacable ‘los van dejando solos 

al dedicarse al Triple P0lay’.

Gabriel Cejudo
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Mirada: ‘larga vida 
a los dueños de las 
redes’

Mirada junto a 

Ericsson está im-

plementando sus 

soluciones en GVT 

de Brasil. José Luis 
Vázquez estuvo 

en 3Play México, 

donde dio una pre-

sentación. ‘Lo que 

busca la TV paga es la captación de usuarios, la 

fidelización y la venta de más contenidos'. Separó 

los servicios en lo que se denomina la primera 

y segunda ventana.

Sobre la primera, comentó que ‘la emisión 

de contenidos en vivo, de consumo grupal, es 

mucho más eficiente en redes broadcast que en 

broadband’. Para el consumo individual, como 

cine, adultos o series, ‘conviene broadband, 

porque permite el almacenamiento, y la OTT 

siempre se basa en productos enlatados’. En el 

medio está el consumo que llamó ‘comunitario 

de realities y noticias’. 

En la segunda están servicios como los juegos, 

‘pero que generan ingresos limitados’. Entre las 

claves para el servicio audiovisual, mencionó 

la emoción, el impulso y la conexión. Entre 

conexión satélite y cable broadband, ‘el consumo 

es muy superior en este último por el mayor 

tiempo de la conexión’.

También adelantó que viene ‘la comoditi-

zación de la red’ y se enciende el debate de su 

neutralidad. Vázquez dejó clara su visión de 

‘larga vida para los operadores de TV paga’ frente 

a Netflix. ‘Los proveedores de contenidos no 

quieren concentrar la distribución de contenidos 

–por eso no funcionó Google TV en su primera 

versión– y prefieren el escenario con muchos 

compradores’, añadió. 

Los proveedores OTT, opinó, no tienen futuro 

como los conocemos hasta ahora. Entre Netflix y 

Cablevisión, la calidad del servicio lo puede ga-

rantizar el cableoperador, que además puede fijar 

los costos del CDN, pues ‘para llegar al usuario 

multiventana hay que controlar las redes’. 

Hay además un valor de la relación de confian-

za y experiencia consistente como la de Apple, 

porque controla la interfaz del usuario por 

completo. Para incrementar el ARPU, el ganador 

se lo lleva todo, pero ‘hay que controlar las ven-

tanas y la información que se obtiene tiene que 

monetizarse, sincronizando con los impulsos, 

ofreciendo por ejemplo comprar en el iPad lo 

que está viendo en la televisión’, concluyó. 

José Luis Vázquez, en 
3Play México
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Minerva Networks:
crecimiento en Latam

Mauro Bonomi, presidente y CEO de Miner-

va Networks, dijo que se le están presentando 

grandes posibilidades en Latinoamérica de 

motivar a los nuevos servicios de TV paga e 

IPTV en Latinoamérica, que con la llegada de 

Netflix se han acelerado. Dijo que las Telcos 

y los operadores de TV paga quieren agregar 

servicios a sus redes y monetizarlos. ‘Hay que 

llegar a todos los suscriptores de banda ancha 

y de TV lineal. Para eso su solución de Broad-

band-TV es única pues es robusta y abierta sin 

Mauro Bonomi y Leonardo Gioino

Turner Everywhere

Roman Guasch, 

Business Develop-

ment System de Tur-
ner, destacó: ‘Busca-

mos que un usuario 

de TV paga pueda 

acceder a los mismos 

contenidos desde los 

otros dispositivos sin 

pagar extra, como se hace en Estados Unidos 

en soporte a la venta de afiliados’.

También comentó que se intenta incrementar 

la audiencia, defender al negocio principal –la 

industria frente a Netflix y la piratería– y ver 

por separado los negocios que puedan surgir. 

No siempre se ofrecerá todo el catálogo, sino 

que hay una parte de free VOD, y otra de VOD 

transaccional.

Guasch mencionó los estudios realizados en 

Estados Unidos por Nielsen, que unifican el 

tráfico de Internet con televisión, para medir 

la audiencia y vender más publicidad como 

tal. ‘El modelo de extenderlo gratis requiere 

seguridad en DRM y autentificación del 

usuario’, detalló.

La idea es un esquema común para todos los 

operadores concentrado en México, Brasil, Argen-

tina y Chile con Telmex, Cablevisón, VTR y otros 

clientes principales, trabajando en conjunto. Hoy 

se ofrece 24 horas sólo CNN en Español, con más 

25.000 horas de contenido del catálogo.

Román Guasch

obligar a grandes inversiones. Ya tiene clientes 

como ICE en Costa Rica, Telsur en Chile, Viva 
TV en Panamá, Telpin, Telviso y TELVGG en 

Argentina, además de cadenas hoteleras en 

Panamá, Brasil, Mexico y el Caribe.

Ademas, Leonardo Gioino, director de Miner-

va Networks en Latinoamerica, agrego: 'Minerva 

Networks está desarrollando varios proyectos 

OTT en la región junto a operadores de televisión 

paga y prestadores de servicios de Internet de 

banda ancha; incluso desarrollando proyectos del 

estilo Managed Services sobre infraestructura 

y soluciones de Minerva Networks y sus socios 

regionales, disminuyendo el costo de ingreso al 

negocio y compartiendo el riesgo del proyecto 

desde su gestación'. El equipo latinoamericano 

liderado por Gioino está muy activo en Argen-

tina, Chile, Brasil, Costa Rica y Mexico, donde 

lanzará nuevas operaciones comerciales basadas 

en la solución xTVFusion.

El nuevo ecosistema 
de video

Said Schwarz de 

Comtelsat habló 

con Prensario 

sobre el nuevo eco-

sistema de la TV, 

donde mencionó 

las dificultades que 

plantea Netflix, aunque elogió su simplicidad.

También se refirió a Apple, que con su 

iCloud entró en la parte de cine y video. Con 

respecto a la nube dijo que ‘hoy sigue siendo 

débil’, y que por eso este producto ‘también 

mantendrá el nexo con lo físico que distingue 

a la marca’.

Sobre las intenciones de Hollywood, Schwarz 

remarcó que ‘hay un negocio importante de 

DVD que no van a dejar caer’, y que por eso 

‘Netflix tiene problemas en comprar’.

Comentó que Hollywood ‘se guarda un as en 

la manga’ que es Ultraviolet, un proyecto a gran 

escala de salvataje del retail y los videoclubes, 

que consiste en la compra de un medio físico, 

con seis licencias para 12 dispositivos, y que 

está también disponible de manera legal en la 

nube. Todos los estudios, menos Disney, están 

en este proyecto. 

Un 45% de los usuarios dice que cancelaría 

Netflix –se ve un 50% en consolas de juego–si 

su operador ofreciera un servicio similar. El 

ejecutivo comentó que en el último trimestre 

‘se perdieron un millón de usuarios, pues es 

un negocio débil’, pero concluyó diciendo que 

‘todos quieren ya ver VOD, y los operadores 

deben apurarse’. 

Said Schwarz con todo el 
equipo de Axtel

3Play
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Luego de las dos jornadas del Seminario de 
3Play en México, NexTV/Latam Dataxis encara 
ahora un evento similar de Buenos Aires, que 
tiene todavía más historia y al igual que en años 
anteriores, vuelve a hacerse en el Hotel Meliá 
de Buenos Aires. 

Ariel Barlaro, su organizador, destacó el 
apoyo de las empresas en ambos eventos, que 
se concentran en desarrollar el segmento de la 
IPTV y la OTT como en ningún otro evento: 
‘El foco volverá a estar en quiénes serán los 

NexTV Latam en Buenos Aires: 
expectativa por la OTT

ganadores en la era de la OTT,  si los operadores 
tradicionales o los nuevos jugadores. Veo un 
interés muy fuerte en estos servicios, tanto en 
los grandes operadores como en los pequeños, 
y eso no se había dando nunca hasta ahora 
desde la irrupción de los servicios IP'.

‘Además, veo una gran oportunidad para los 
modelos de redes híbridas de DTH+cable+IP 
en Latinoamérica. De eso se habló en México 
y nos volveremos a centrar en el evento de 
Buenos Aires’, determinó.

Sponsors 
NexTV LatAm en Buenos Aires cuenta con 

el auspicio de Leader, Vectormax, Platinum, 
Nagravision, Irdeto, Minerva, Gold, Envivio, 
Broadpeak, Viaccess – Orca, ST, Network 
Broadcast, Mirada TV y Amino. ‘Estamos muy 
contentos de que las principales marcas vengan 
como sponsors al seminario de Buenos Aires’, 
comentó Barlaro.

Ariel Barlaro

TUESDAY, NOVEMBER 29th 

8.30 am	
Registration & Coffee
9.30 am	
Opening: Conference & Demo: NexTV Latin America Summit 
2011 
Ariel Barlaro, VP Dataxis NexTV Latam
9.45 am	
New business models in Pay TV in Latin America
Argentine Cooperatives’ VOD services. The new hybrid 
business model. VOD-DTT, VOD-DTH and pure IPTV 
Dario Oliver, President Catel
10.15 am	
New business models in Pay TV in Latin America. Track II
GTD Manquehue: Progress in implementing the Hybrid 
Cable/IPTV
Fernando Gana, General Manager en Gtd Imagen, Grupo Gtd	
11.45 am	
Coffee break
12 pm	
Content protection beyond DRM 
Keynote Speaker: Felix Asef, Senior Pre Sales Engineer, Irdeto
12.40 pm	
DTH, the best complement 
Javier Izquierdo, Gerente Operaciones Mayorista - Media 
Networks Latin America
1 pm	
Lunch
2 pm	
The Multiscreen experience and TV Revolution
Thierry Martin, Regional Director, South Latin America, 
Nagravision  
2.30 pm	
CDN with IPTV for VOD and OTT
Emmanuel Jaffrot, Director Argentina Conectada 
2.50 pm
New DTT Multichannel strategies
CDF: thematic DTT channels in Chile
Ricardo Lemus, Director Canal de Futbol Chile

Jorge Sarria, COO & VP, VectorMAX 
11 am
Coffee break
11.15 am
Latens
Andrew Pons, Director 
11.45 am
Coffee Break
12 pm	
TV Paga en Uruguay II: Las oportunidad de negocio 
Mario de Oliveira Madeira, CTO Nuevo Siglo Cable TV 
12.30 pm	
Exploring  adaptive streaming technology for Multi-Screen Te-
levision services
Kirssy Valles, Director, Satellite and Broadcast Market, Envivio Inc.
1 pm
Lunch
2.30 pm
Special presentation
3 pm
VOD: who will pay for content in the cloud TV times?
Ramiro Fernández Varela, MTV / Fernando Poch, Turner
3.30 pm
TV Everywhere vs. OTT. Who will be the winner?  
Jose Luis Vazquez, CEO Mirada TV
4 pm
Coffee break
4.30 pm
Broadband TV & TV Everywhere  
Leonardo Gioino, Director Minerva 
4.45 pm
How to deliver content to all media platforms Netia
5 pm
VOD business models for OTT and TV Everywhere Avail 
5.15 pm
Browser tools to power VOD and Over the Top strategies
Oregan Network
6 pm
Conference close

NexTV 2011 Latin America Summit

3.20 pm
TV Everywhere
Roman Guash, Development Manager, Turner Broadcasting 
System
3.50 pm
How operators can monetize the video traffic 
Arnault Lannuzel, Sales Director Latin America & South 
Europe, Broadpeak 
4.10 pm
Coffee break 
4.30 pm
Hybrid TV: a relevant response from
Telcos and Broadcasters
Emmanuel Thierry, Head of Sales Iberia & Americas, Viaccess 
4.45 pm
TV all around you
Mickey Shmuel, Director Orca 
5 pm
OTT threat and opportunities. A new and competitive market
Sandra Conejos, Director Latam, Amino
5.30 pm
New trends in Digital TV STB. 
ST Microelectronics 
5.45
Close first day

WEDNESDAY, NOVEMBER 30th  

9 am	
Welcome coffee
9.30 am	
Strategies for market penetration and client retention
Tigo: the deployment of the Pay TV services in Paraguay 
Alicia Borja, TV Manager, Tigo 
10 am	
TV Paga en Uruguay I: Los nuevos servicios y el crecimiento 
del mercado
Javier Ruete, Gerente General de TCC 
10.30 am	
IPTV & the new Pay TV business models
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RFI (Radio Francesa Internacional) renovó 

de su acuerdo con Dish Network, uno de los 

principales operadores de DTH de Estados Uni-

dos, según anunció Pompeyo Pino, delegado 

para la región de las Américas en la Dirección de 

RRII de RFI en el seminario 3Play de México.

‘Dish Network no solamente propone señales 

de TV a sus casi 14 millones de clientes en los 

Estados Unidos, sino también señales de audio, 

incluyendo radios como RFI. No hay que olvidar 

que la riqueza de la industria de señales pagas 

reside tanto en la oferta de TV, como en la 

variedad de canales de música y de radios que 

ofrecen muchos de los actores mayores de este 

mercado’, destacó Pino. 

RFI forma parte de los paquetes básicos de 

DirecTV Panamericana y de Sky Brasil en 

Sudamérica, de CanalSat Caraïbes en el Caribe, 

RFI renueva acuerdo con Dish Network

y del cableoperador canadiense Videotron. 

Además, está en los operadores DTH Telus, 

Shaw Direct y Bell Sat, entre otros. Todo 

esto, ‘gracias a la propuesta de música y 

sobre todo de noticias del mundo en 13 

idiomas, incluyendo español y portugués’, 

señaló el ejecutivo.

En 2011,  RFI ha estado presente en los 

principales eventos que la industria organiza 

en el continente americano, y en noviembre 

asistirá además al NexTV de Buenos Aires y 

al Chile Media Show de Santiago. ‘Queremos 

seguir enriqueciendo nuestra distribución vía 

la industria del cable, de los paquetes DTH, de 

los operadores IP y de todos los nuevos vectores 

que el progreso tecnológico hace posibles hoy’, 

dijo Pino. 

‘Mediante nuestro acuerdo con la empresa 
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Asiste a NexTV de Buenos Aires y a Chile Media Show

AudioNow, ahora se puede escuchar RFI en 

francés, inglés y árabe en todo el territorio de 

Estados Unidos con el servicio de voz de cual-

quier teléfono celular, sin ni siquiera requerirse 

de un teléfono inteligente o de las redes 3G; 

aunque, también contamos con aplicaciones 

móviles para los smartphones. Las nuevas 

tecnologías se interesan en RFI, y nosotros nos 

interesamos en ellas’, enfatizó.
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Luis Alberto Ahumada, Chief Business 

Officer de Stream Mobile, una empresa de 

servicios streaming que opera en Latino-

américa, dijo a Prensario: ‘El futuro de la 

televisión es On-Line y Stream Mobile lo hace 

hoy. La televisión, computadores, terminales 

móviles y pantallas de automóviles ya están 

en la red, esto es la convergencia. La televisión 

del futuro debe ser capaz de verse siempre en 

cualquiera de estos dispositivos’.

Ahumada trabajó durante 15 años en 

Entel de Chile, donde se desempeñó como 

subgerente de Canales Masivos. ‘Allí participé 

en grandes proyectos para abrir filiales en 

Venezuela y Perú. Posteriormente participé 

en el proyecto TuVes HD desde el inicio, 

negociando los contenidos televisivos con 

todos los proveedores extranjeros, de todos los 

países en que la compañía tendría presencia en 

Latinoamérica’, contó. Actualmente lidera los 

procesos de expansión de Stream Mobile.

‘Creo que la televisión se trasladará a In-

ternet. De esa forma podremos contar con 

múltiples dispositivos y plataformas para 

verla en cualquier parte y a la hora que uno 

quiera, esa es la nueva forma de ver televisión, 

no depender de horarios y programación 

establecida’. 

‘La convergencia e Internet nos llevarán 

muy lejos. Hoy se habla de las tres pantallas, 

TV, computador y móvil y, según mi visión, se 

sumado más como por ejemplo los automó-

viles BMW, Mercedes Benz y Hyundai que 

ya vienen con Wi-Fi. Incluso Delta Airlines 

ya cuenta con Wi-Fi también en sus vuelos. 

Para 2013, todos los autos y líneas aéreas lo 

tendrán. Seguimos sumando pantallas y eso 

es la convergencia’.

Servicio de streaming

‘El streaming consiste en la distribución 

de audio y video por Internet, se refiere a 

Stream Mobile, con foco en la 
convergencia de plataformas

una corriente continua sin interrupciones, el 

usuario puede ver y escuchar en el momento 

que quiera. Hemos puesto nuestros mayores 

esfuerzos en ofrecer estos servicios a los me-

dios en general, siendo una de las primeras 

en innovar en calidad, resolución, formatos 

e interactividad usando los comentarios de 

Facebook y Twitter en la pantalla de TV, 

explicó Ahumada.

‘Nuestros principales servicios son 

transmisiones de canales abiertos, radios, 

conciertos, charlas, etc. Contamos con un 

Content Delivery Network (CDN) en toda la 

región, distribución streaming (Live y VOD) 

y servicios para eventos’, añadió.

Servicio de Vemas.TV
‘Vemas.TV es un proyecto de TV paga por 

Internet que iniciamos el 30 de noviembre. 

Se trata de un OTT para toda la región, 

comenzando por Chile. Nuestro conteni-

do es básicamente VOD y Live, infantiles, 

películas, series, deportes, documentales, 

karaoke, manualidades, radios de primer 

nivel, a muy bajo precio de abono mensual, 

utilizable en múltiples dispositivos, ya sea 

en computadores, SmarTV, iPads, iPhones, 

galaxy y consolas de juegos’.

‘Se trata de un producto prepago sin ba-

rreras de entrada, sin contratos que puede 

utilizarse donde exista Internet con tu user y 

password, estés donde estés’, completó.

Oportunidades dentro

y fuera de Chile

Sobre las oportunidades de la compañía a 

nivel local e internacional, Ahumada destacó: 

‘Salir a la región con soluciones y servicios 

innovadores de alta calidad, que sea un buen 

negocio siempre para ambas partes. Quere-

mos visitar la región transmitiendo nuestras 

experiencias, creando nuevos y mejores pro-

Luis Alberto Ahumada

yectos. Para eso estamos tecnológicamente 

muy preparados, contamos con un CDN 

de alta capacidad para las operaciones en 

Latinoamérica’.

‘Nos orientamos a buscar a los mejores 

clientes en la región, que para nosotros son 

socios, donde ambos crecemos. La idea es 

que siempre en conjunto podamos lograr 

las mejores experiencias de streaming e 

interactividad’, agregó.

‘Creo que entregar buenas experiencias al 

usuario, el mejor servicio, y conocimiento 

de un mercado determinado es vital, junto 

con soluciones innovadoras. Es muy im-

portante estar informado de las tendencias 

tecnológicas de la industria y asumirlas, 

donde claramente se producirá un cambio 

importante en los próximos años’.

‘Mi misión en la empresa, es abrir ope-

raciones en Latinoamérica, comenzando 

como primera etapa en Chile, Brasil, Ar-

gentina, Perú, Colombia, México, Venezuela, 

Paraguay y Uruguay. La segunda etapa 

incluye a España y Portugal, donde vemos 

una tremenda oportunidad de presencia en 

servicios de streaming y contenido, pero 

estamos estudiando entrar con proyectos 

muy puntuales’.

‘Para que todo esto suceda se necesita el 

apoyo de los ISPs en la región, que permitan 

seguir mejorando el ancho de banda. Sin duda 

que nuestro objetivo es marcar presencia en 

los mercados mencionados en la primera eta-

pa, hasta el momento hemos tenido excelente 

recepción en las giras, estamos confiados 

que nuestros dos productos de servicios de 

streaming estarán operando en toda la región 

para 2013’, concluyó.
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Broadpeak, proveedor francés de redes de 

distribución de contenido (CDN) y servido-

res de VOD para cable, IPTV y operadores 

TV híbridos, anunció su reciente ingreso en 

Latinoamérica. ‘Las telecomunicaciones y el 

mercado de cable de América Latina resulta 

muy prometedor para la compañía y es uno de 

nuestros principales mercados objetivo de cara 

a ampliar los esfuerzos globales de ventas de la 

compañía’, destacó Jacques Le Manc, presidente 

y CEO de Broadpeak.

Broadpeak entra a Latinoamérica a través de 

cuatro nuevos distribuidores: Line Up en Brasil, 

Technology Bureau en Argentina, AVCOM en 

Venezuela, y Video Broadcast en Perú. Además, 

participará en los principales eventos, como lo 

hizo con Arnault Lannuzel, director de Ventas 

para la región, con su presentación en el último 

3Play de México. También asistirá a la cumbre 

NexTv América Latina en Buenos Aires. El año 

pasado exhibió durante el Broadcast and Cable 

Show y está planeando asistir al ABTA 2012.

Broadpeak llegó a Latinoamérica
El primer éxito en la región fue la implemen-

tación de su solución en Telecom Argentina, 

que le permitió a la telco lanzar su propio CDN 

para todo el país, con las POPs iniciales en las 

ciudades de Buenos Aires, Rosario y Córdoba. 

Esto le permitió prescindir de un proveedor 

externo de CDN, y aprovechar mejor la mone-

tización de la red mediante el arrendamiento 

directo y operaciones de mayorista.

Monetización de redes

Broadpeak brinda soluciones para que los 

proveedores de servicios de redes y de conteni-

dos logren optimizar el uso de ancho de banda y 

entregar la cantidad creciente de contenido que 

se demanda, en vivo sobre cualquier tipo de red 

y a un precio eficiente. ‘Les permite aumentar 

sus cuotas de mercado y mejorar la fidelidad 

de los suscriptores con una calidad superior de 

experiencia’, agregó Le Manc.

Entre los productos más destacados se en-

cuentran las soluciones distribución de video 

de banda ancha en entornos multidispositivo 

para proveedores de servicios de Internet e 

IPTV, cable, y operadores de TV paga híbrida 

en el mundo. Las familias de servidores BkS de 

para video en vivo y bajo demanda entregan 

video a varios dispositivos para OTT o red 

administrada. La plataforma flexible ofrece una 

solución unificada para streaming de video con 

Adobe Flash, Microsoft Silverlight smooth 

streaming, y Apple HTTP para aplicaciones 

en vivo y bajo demanda. El sistema de gestión 

y distribución de contenidos BkM100 permite 

la entrega simple de contenido en múltiples 

dispositivos. 

 Jacques Le Manc
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Los operadores de TV-paga comparten un 
objetivo: monetizar contenido y protegerlo contra 
la piratería. Intentan asegurar sus operaciones 
contra las amenazas de “fuga de ingresos”. Mien-
tras la TV paga cambia hacia la entrega digital 
alrededor del mundo, los operadores tienen que 
estar preparados para responder a las  nuevas 
amenazas de seguridad. Las nuevas tecnologías de 
entrega ofrecen oportunidades para crecimiento 
de suscriptores e ingresos, y a la vez, presentan 
retos nuevos de seguridad para la TV paga.

Mientras la seguridad para sistemas de TV 
cable analógico se enfocan en prevenir el robo 
de servicios, el reto es diferente y más compli-
cado en la transición a servicios de TV digital. 
Por lo tanto, cuando los operadores planifican 
una transición, tienen que contender con cues-
tiones complicadas. La meta es asegurar que la 
trayectoria de seguridad que se toma, minimiza 
los costos sin sacrificar la capacidad de cumplir 
con los requisitos a largo plazo. 

Consideraciones Para TV Digital
La evaluación de opciones de seguridad 

pone en juego un montón de consideraciones 
sobre formatos de video antiguos, la cantidad 
de suscriptores afectados por la transición a TV 
digital, la antigüedad y tipos de STBs existentes, 
la gestión de logísticas infraestructurales, y las 
metas de negocio a largo plazo del operador.

Mientras los operadores de cable contemplan 
cambios significativos en el perfil se sus servicios, 
les conviene considerar en paralelo el valor 
aportado por los operadores de seguridad de 
TV digital, que incluyen:

- La transición de analógico a digital.
- Escoger entre video MPEG-2 o MPEG 4.
- Ofrecer sólo servicios de SD, o incluir HD 

desde el principio.
- Añadir soluciones híbridas basadas en IP a 

las redes de transmisión.
Los operadores de TV consideran que una 

arquitectura de seguridad flexible y efectiva es 
esencial para habilitar modelos de negocio inno-
vadores y mejorar su posición competitiva. Por 
lo tanto, la forma y flexibilidad de la solución de 
seguridad total, se ha convertido en una decisión 
de estrategia crítica. Esta consideración lleva la 
perspectiva de la tecnología de seguridad hacia el 
concepto amplio de seguridad de ingresos.

Hay muchos factores de seguridad para TV 
paga que tienen que considerarse, no solamente 
los financieros. Entre ellos están:

- El costo inicial de compra (CAPEX).
- Costos operacionales (OPEX).
- Costos de fallos de seguridad no resueltos 

(pérdida de ingresos).
- Costos para superar los fallos de seguridad 

Protección de la próxima generación 
de TV-Paga

(reanudación de seguridad).
- Costos de certificación de STBs y tiempo 

de elaboración.
- Selección y disponibilidad de STBs (compe-

titividad entre vendedores de STBs).
- Habilidad de obtener licencias de contenido 

Premium (CA de confianza/vendedor DRM).

Preocupaciones de los dueños de 
contenido

Las licencias sobre el contenido son la piedra 
angular del negocio de TV paga. Para los estu-
dios y dueños de contenido, la amenaza de la 
piratería de gran escala, es una preocupación 
importante porque pueden socavar la vida de 
ingresos potencial de su producto. Los dueños 
de contenido se enfocan en derechos digitales 
por medio de procesos tecnológicos y legales 
para asegurar que un solo canal de distribución 
no impacte el ingreso potencial en otra área 
geográfica y ventanas de lanzamiento. Además 
los intereses comerciales para contenido HD son 
mucho más altos que para SD, y ahora se añade 
el contenido 3D a la mezcla.

Los dueños de contenido e igualmente los 
operadores, dan por hecho que los vendedores 
de seguridad de TV digital se enfrenten a los retos 
en evolución, por medio de las tecnologías y he-
rramientas que abarcan la seguridad de ingresos 
completa, ya sea durante la creación de contenido, 
el almacenaje, la entrega, el consumo, y más.

En este respecto, el operador que esté consi-
derando una transición digital, se beneficiara 
si escoge un vendedor de seguridad reconocido 
y respetado por los proveedores de contenido. 
Hay sólo un criterio que importa: un historial 
comprobado de despliegues de operadores de 
TV paga alrededor del mundo.

Sistemas CA antiguos
Cuando la TV digital fue introducida por 

primera vez en mediados de la década de 1990, 
todas las redes de transmisión eran unidirec-
cionales, es decir, no había canal de retorno 
desde el STB hacia la cabecera. El acercamiento 
tecnológico que se tomaba, que parecía buena 
idea en su tiempo, era proteger los “secretos 
de TV paga”, tal como las autorizaciones del 
suscriptor y claves de descodificación, en una 
“tarjeta inteligente”, que se proporcionaba al 
suscriptor junto con el STB. Los proveedores de 
servicios requerían una solución de seguridad 
robusta que no dependiera en una conexión 
física entre la red y los STBs, bien adecuada 
para sistemas de “acceso condicional” basados 
en tarjetas inteligentes.

Desafortunadamente, la piratería surgió 
pronto y evolucionó en un negocio sofisticado, 

donde el análisis e ingeniería inversa de tarjetas 
inteligentes, y también la decodificación de las 
comunicaciones con el CPU del STB, se hicieron 
comunes. Todos los sistemas CA antiguos sufrie-
ron la piratería, de una manera u otra.

Este es el inconveniente de los sistemas 
anticuados: si la seguridad es comprometi-
da, todas las tarjetas inteligentes tienen que 
ser revocadas y reexpedidas. Por lo tanto, es 
una práctica común entre los vendedores de 
sistemas anticuados y operadores, cambiar las 
tarjetas más o menos cada tres años.

La evolución de los STBs
Avancemos nuestro reloj al día de hoy y el 

entorno de video cambia completamente. Los 
proveedores de cable y satélite todavía usan los 
STBs, por supuesto, pero estas cajas tienen mucha 
más inteligencia y frecuentemente mucha mejor 
conectividad que las del pasado. Los STBs de 
hoy, típicamente tienen conectividad de doble 
sentido, y los operadores van añadiendo  video 
bajo demanda (VoD) y servicios interactivos.

Los STBs modernos pueden hacer mucho 
más que sus predecesores. Su poder procesador 
(para decodificación y descompresión de video, 
y también para exponer guías electrónicas de 
programación y la ejecución de aplicaciones 
interactivas sofisticadas), rivaliza con las 
computadoras personales. Pueden hacer con 
el software, lo que antes requería hardware 
dedicado, y es este poder el que mueve la ba-
lanza a favor de seguridad basada en software 
para los STBs.
La mayoría de los STBs son perfectamente capa-
ces de manejar funciones de seguridad usando 
una combinación de software y características 
de seguridad integradas en el CPU; así se puede 
evitar el costo de las tarjetas inteligentes y las 
logísticas de distribución asociadas.
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Seguridad sin tarjeta
La seguridad sin tarjeta de los STBs modernos 

puede consistir de una caja de muy bajo costo, 
que contiene un módulo de seguridad con alta 
ofuscación basada en software, o un sofisticado 
sistema en el chip (SOC), con características 
de seguridad integradas, que permiten la más 
robusta e impenetrable seguridad de TV-paga 
posible hoy en día. El módulo está basado en 
software pero reside en un entorno de seguridad 
alta que no puede ser penetrada por las herra-
mientas tradicionales de los piratas de tarjetas 
inteligentes. La gran diferencia es que mientras 
una tarjeta inteligente se puede quitar de la caja, 
analizar con gran detalle y hasta clona, el SOC 
impide este tipo de análisis al estar integrado 
dentro del CPU de la caja.

La solución segura del SOC también resuel-
ve el temido problema de piratería donde se 
comparten las claves de acceso, conocido como 
“control word sharing”. En algunos sistemas 

anticuados, la clave de acceso se transmite sin 
encriptación entre la tarjeta inteligente y el de-
codificador del STB. Los piratas han encontrado 
la manera de interceptar la clave y compartirla 
con otros suscriptores (que no han pagado) a 
través de Internet. De esta manera, la caja que ha 
sido decodificada puede ser usada para ayudar a 
otros a robar servicios. En el entorno seguro del 
SOC, la clave nunca está expuesta sin codificar 
fuera del área segura, y por lo tanto, la amenaza 
de claves compartidas es superada.

Ventajas de seguridad 
basada en software

Como hemos dicho, el costo y el tiempo re-
querido para remplazar un sistema de seguridad 
basado en hardware pueden ser importantes. 
Por lo tanto, la renovabilidad de subsistemas de 
seguridad, es una ventaja clara en un entorno 
de amenazas y oportunidades para un negocio 
que cambia con rapidez, haciendo la seguridad 
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basada en software una opción 
atractiva. La seguridad de conte-
nido es una guerra de armas contra 
los piratas y defraudadores, y por eso la seguridad 
tiene que ser renovable. La seguridad basada en 
software, en combinación con la tecnología SOC 
de última generación, ofrece opciones flexibles 
y renovables que permiten a los operadores 
mantenerse un paso adelante.

La seguridad basada en software combina 
costos CAPEX y OPEX más bajos en una ecua-
ción de Costo Total de Propiedad más favorable 
que la de los sistemas basados en hardware. Las 
amenazas pueden ser contrarrestadas por medio 
de actualizaciones OTT, evitando los temidos 
reemplazos de tarjetas.

Tomando la decisión correcta para 
la seguridad de TV Digital

Aún si un operador de cable analógico está 
simplemente contemplando la transición inicial 
al entorno digital, es imperativo escoger una 
arquitectura de seguridad con soporte para 
los requisitos inmediatos y a la vez sentar las 
bases para el futuro, un futuro que puede in-
cluir entrega a PCs y Macs, consolas de juego, 
teléfonos inteligentes, tabletas Web y otros 
dispositivos móviles.

En última instancia, los proveedores de servi-
cios desean implementar un sistema de seguridad 
que pueda servir como plataforma de seguridad 
de ingresos con una sola fuente, para servicios 
diseñados para alcanzar pantallas múltiples a 
través de redes múltiples. Ellos desean una solu-
ción que combina lo mejor de la encriptación, el 
acceso condicional, la gestión de derechos, y las 
técnicas de marca de agua, para aplicar cualquier 
tipo de seguridad apropiado para cada servicio. 
No importa que red de entrega sea utilizada, ni 
que tipo de dispositivo el suscriptor use para 
acceder al contenido.

Afortunadamente, los sistemas de seguridad 
basados en software proporcionan la flexibili-
dad para eludir las restricciones de los sistemas 
tradicionales de acceso condicional (CA), sin 
comprometer la seguridad ni añadir complica-
ciones a la experiencia del consumidor. De hecho, 
los sistemas de seguridad basados en software 
proporcionan nuevos niveles de seguridad, 
esencial para los nuevos modelos de servicio con 
dispositivos múltiples, que serian imposibles de 
lograr con sistemas anticuados.

Un sistema de seguridad unificada para 
TV-paga es un ingrediente integral para los 
operadores que desean ampliar el perfil de 
sus servicios. Así podrán lograr las obliga-
ciones de sus contratos y la protección de 
sus servicios. Pero más importante aún, un 
sistema de seguridad unificado, basado en 
software, ofrece capas de protección múlti-
ples, permitiendo que los nuevos modelos 
de negocio surjan y florezcan.

Continua de en la pág. 66
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Carlos Henrique Ferreira de Linear 

comentó que ya tienen nuevo director 

general a partir de la fusión con Hitachi, 
pero que conserva totalmente su estrategia 

de crecer en Latinoamérica de la mano de 

la TDT, ganando nuevos sitios en diferentes 

países. ‘Sudamérica es muy interesante por 

la adopción de la ISDBT y seguimos con el 

objetivo de educar al mercado en el tema 

digital’, agregó. 

Ahora se presentan en la SCTE de Atlanta 

y en Chile Media Show. 

Linear: crecimiento con la 
TDT en Latinoamérica

Carlos Henrique Ferreira

Después de recibir a sus clientes de Latinoamérica en la IBC de 
Amsterdam y posteriormente, exhibiendo por primera vez en Jornadas 
Internacionales de Buenos Aires, Nagra se presenta en la Expo Cable 
Tec SCTE de Atlanta y en el seminario NexTV LatAm de Buenos Aires, 
a donde asistirá Thierry Martin.

Durante la IBC, la marca festejó los 60 años de la empresa que le dio 
origen Kudelski, con un  gran cóctel que fue uno de los más sobresalientes  
de la expo. Allí, Thierry Martin destacó a Prensario que la diferencia 
con la competencia se basa en ‘brindar valor con propuestas adaptadas 
al tipo de tecnología, cable o satélite, y a cada cliente, incluso si se trata 
de soluciones híbridas’. 

Nagra está trabajando con grandes proyectos con cuatro operadores 
de Brasil y uno de Chile, incrementando su protagonismo en la región. 
‘Todos tienen sus diferencias como la red de los cables o el peligro de la 
piratería en los DTHs, ya todos intentan llevar sus servicios a la triple 
pantalla, que no es una realidad comercial todavía pero que, en cuanto 
a tecnología, ya es perfectamente posible’, expresó. 

Remarcó además que ‘cualquiera distribuye video pero no todos con 
la calidad y seguridad que busca Nagra, ya que aporta un diferencial en 
toda su solución integral de CAS’. Esto especialmente para las múltiples 
pantallas, porque tanto en la parte móvil como en PCs, ‘la seguridad es 
bastante más compleja’.

Por el potencial de sus soluciones, considera que la marca ‘podrá ser 

Nagra: ‘Nadie distribuye video 
como nosotros’

una ayuda clave para los operadores en el gran desafío actual de monetizar 
las múltiples pantallas, pues nuestras soluciones están pensadas desde 
cero multicast y con un manejo centralizado’, concluyó. 

Thierry Martin y Christine Oury
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Independientes de Venezuela: Ricardo Bracho, presidente de Multitel Venezuela, 
con John Hernández (Norte Vision), Daniel Parra, gerente general de Multitel, 
Hii Fung Moy (Asotel), José Gómez y Juan Carlos BolÌvar

Miguel Benavente de Montecable y Eduardo 
Mandía de Nuevo Siglo

Adriana Denjem de RAI y Ezio 
Sánchez de Thomson Damián Lopez y Fabián Delgado de Inner

Wálter Burzaco y Gabriel Larios, Arcom

Mariano Varela junto a su nuevo equipo de ventas de afiliados y marketing: Omar 
Figliolia, Esteban Borr·s, Verónica Diez (marketing), Fernando Adad, director de Ventas 
a Afiliados, Federico Carbonell, Martin Blaquier y Adriana Medici

Telefe Internacional a pleno: Daniel Otaola, gerente de Ventas, y Ariel 
Katz, ejecutivo senior de ventas (extremos) con Heber MartÌnez, 
Relaciones Institucionales de Telefe, y Nancy Rolon, de Marketing

Ariel Droyeski y el equipo de FoxSports 

EduardoPanciera (Cable-
vision) y Pablo Fernandez 
(RedIntercable)

Alejo Smirnoff y Sergio Restrepo de ComuTV

Marcelo Juárez de Supercanal y 
Diana Bauberger de Discovery

María Gabriela Garmendia y Eduardo 
Stigol, Inter Venezuela

La señal rusa de noticias RT auspició el cóctel inaugural de Jornadas: Karina 
Melikyán, de distribución, Alpina Cipolat, quien se ocupará de la oficina que 
RT abrirá en Buenos Aires, Victoria Vorontsova, directora de la emisión en 
español y subdirectora del Grupo RT, y Julia Ermolina, de Marketing

Pablo Andreotti (Motorola Mobiliy) y Javier 
Ferrin (PACE)

Santiago González y Roberto Maury de 
Videoswitch

 Irdeto: Giovani Henrique, Félix Asef y Fabiano Botoni

Gustavo Ale, de la 
señal Enlace

Fede Victoria de 
LifeStyle TV

de Jornadas a Chile Media Show

Alexis Piwonka de TVN y Ana 
Maria Nunez de VTR

José Elizalde, Konrad Burchardt  y 
Pablo Mancuso de TuVes, Marcelo Bresca
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Nouredine Handame, director de comu-

nicaciones y estrategia de Viaccess, dialogó 

con Prensario sobre las razones por las que 

la marca está entre los principales fabricantes 

del mundo, con el liderazgo del grupo France 

Telecom.

Viaccess nació en 1990 como parte de las 

unidades tecnológicas de France Telecom, 

empezó a trabajar con TV sobre satélite un 

año más tarde, y recién cuando el grupo sumó 

y potenció a Orange como su servicio de TV 

en 1998, se convirtió en una unidad totalmente 

independiente. Desde entonces, se ha conver-

tido en especialista en televisión ayudando a 

fijar los estándares con una gran interacción 

entre muchas empresas. 

Su mayor experiencia y la más rica se llevó a 

cabo en Francia, donde en 2003 fue la primera 

compañía en todo el mundo en atender a más 

de tres millones de suscriptores, pero desde 

1998 se volvió internacional. 

Nouredine Handame explicó que ‘la am-

bición era ser una de las empresas top 5 de 

tecnología para televisión para el mundo’, y que 

hoy lo ha logrado, pues ocupa el cuarto lugar 

entre las empresas con negocios en todas las 

Viaccess busca ser Top 3 a nivel mundial

regiones. Mantiene el protagonismo en  CAS 

(Sistema de Acceso Condicionado), con todos los 

usos de entrega de contenido en IPTV. 

Apuesta al OTT
En 2008, incorporó Orca Interactive a sus 

empresas, enriqueciendo el conocimiento 

en CAS con una solución (end-to-end) para 

la entrega de video en múltiples servicios  y 

plataformas de Over The Top (OTT). ‘Hemos 

invertido mucho y hemos llegado a productos 

integrales importantes para una oferta eficiente 

al usuario, que implique un cambio de expe-

riencia desde las tablets, hasta los smartphones 

a la idea de los controles remoto’, enfatizó 

Handame, es permitir que el uso ordinario de 

la TV se extienda a todas las pantallas, nave-

gando con total flexibilidad. Estas novedades 

se presentaron en la IBC, con los conceptos 

de All Around your TV y Personal TV, y las 

aplicaciones y extensiones para cada miembro 

de la familia. 

Crecer en Latinoamérica

De cara a los objetivos para el año próximo, 

destacó llegar a ser la empresa global top 3 

 Emmanuel Thierry y Nouredine Handame, en IBC

en tecnología para CAS y OTT, a partir del 

crecimiento estratégico que ya no tenga su 

gran basamento particularmente en Francia o 

Europa, sino también en las regiones más emer-

gentes como Asia y Latinoamérica. Por eso, va a 

invertir muchos más recursos en esas regiones. 

‘Latinoamérica puede ser muy receptiva a nues-

tras soluciones. Necesitamos que vengan desde 

distintos lugares y con diferentes puntos de vista 

para adecuarnos a sus necesidades’, comentó. 

Latinoamérica tiene bastante DTH todavía y 

puede avanzar mucho más en OTT e ir ‘más 

allá de mirar televisión a la manera tradicional’. 

Consideró que la empresa está lista para llegar a 

otros dispositivos con soluciones de streaming 

de alta calidad, ahora desarrollada con HD y 

con todos los recaudos antipiratería. 

Crecimiento en Asia y Latinoamérica

Javier Molinero y Rodrigo Marín destacaron a Prensario, durante 

su segunda participación con stand 

de Technetix en Jornadas de Buenos 

Aires, su solución única en materia 

de reducción de ruido y 

sus combinadores. 

Además de Jornadas, 

la marca estuvo presente 

en ABTA de San Pablo 

y espera continuar con 

mayor participación en 

las ferias de Latinoamé-

rica en 2012, y confirmó 

su presencia en la SCTE 

de Atlanta.

Luciano Lazzari, ge-

rente de ventas home 

en Argentina de 

Motorola, dijo en 

Jornadas que está 

avanzando con la 

red de nuevos equipos 

para la masificación de las 

TDA, tanto para SD como para HD. Aun 

en Alta Definición estimó que costarán la 

mitad del precio de los STB de doble vía 

actuales. Tendrán encriptación full y ya 

comenzó con la guía para estas nuevas 

cajas que podrían completar la digitali-

zación en toda la región. 

Technetix: reducción de 
ruido y combinadores

Motorola, por la 
masificación de TDA

Javier Molinero, Javier Calonge y Rodrigo Marín Luciano Lazzari
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En el dinámico mundo de las telecomunica-

ciones, donde se habla de convergencia de servi-

cios con grandes inversiones para satisfacción de 

los clientes, olvidamos una parte sencilla pero a la 

vez fundamental: el conector. Éste puede darnos 

fuertes dolores de cabeza en la operación y, peor 

aún, pérdida de usuarios por no satisfacer la 

calidad deseada de los servicios prestados.

Por ello, hacemos énfasis en el uso de un buen 

conector de compresión, como lo es nuestro 

PCTTRS6L que nos brinda, además de un se-

llado hermético -que elimina 100% de ingreso 

de humedad por su doble O-ring-, un sistema 

de sujeción “Locking”, haciendo imposible tener 

conectores flojos en sus instalaciones cotidianas, 

tanto del lado de la conexión de exterior (taps) 

como interior (STB; EMTAs). 

Es importante recalcar que el conector PCT-

TRS6L, al ser su composición 100% metálica, 

PCT International: conectores 
100% metal PCTTRS6L 

agrega características que lo dife-

rencian de los demás: alto blindaje 

contra ingresos de señales, elimi-

nando las interferencias que suelen 

ser difíciles de localizar; continuidad 

eléctrica, aún sin estar comprimido 

-lo que la competencia no puede 

lograr hasta tener comprimido su 

conector, lo cual se debe a que sus 

componentes son plásticos.

Lo anterior nos lleva a concluir que a la hora 

de decidirnos por este componente pequeño 

llamado “conector” sólo por precio y no por 

calidad, nos puede salir más cara la atención 

de un reclamo, que implica que vaya un téc-

nico en su unidad más el tiempo que tarde en 

encontrar la fuente de la falla y lo sustituya, que 

haber colocado en un principio un conector de 

calidad. Los clientes de Latinoamérica que usan 

el conector PCTTRS6L son nuestra mejor carta 

recomendación. 

En la NAB estuvimos lanzando nuevos pro-

ductos, como las Cajas digitales IP y equipos para 

la casa con conexiones Ethernet sobre el mismo 

cable coaxial. En PCT International nuestro 

lema es ‘Innovación en la última’ y eso es lo que 

hacemos exactamente con los lanzamientos de 

nuevos productos.

Latinoamericana TCA sigue avanzando con 

la solución de cabeceras digitales de Wellav en 

Sudamérica. Andrea Baena destacó que, por 

su prestación y costo, ‘es 

un producto único en 

el mercado’. Destacó 

la implementación 

en Canal 10 de Río 

Gallegos, Argenti-

na, ‘que ya puede 

ofrecer 70 canales’ 

y las dos anteriores en 

Ecuador. ‘En total se reali-

zaron 30 implementaciones de la marca’. 

El próximo paso es HD, ‘una cualidad del 

MDP 900 es su escalabilidad para la alta defi-

nición’. Sigue trabajando con la marca Viewteq 

y una novedad es el acuerdo con Casa Systems 

–en Jornadas estuvo Grant Bloom– para tra-

bajar la marca en Chile, Colombia y Ecuador. 

‘Hay buenas expectativas con esta marca 

TCA: 30 cabeceras de 
Wellav en Sudamérica

Leonardo Rodríguez, Nahuel Pupin 
y Andrea Baena

Por Ing. Gerardo Zamorano 

Intraway es una compañía que trabaja en el 

desarrollo y la implementación de NG Real Time 

y OSS Systems de alta performance y altamente 

escalable, que se presenta nuevamente en la 

SCTE Cable-Tec.

Entre los productos exhibidos, se destacan 

las capacidades IPV6, el Policy Server de Packe-
tCable Multimedia para facturación basada en 

consumo, y la performance de la última versión 

de la suite. Además, presenta el roadmap de los 

próximos lanzamientos.

Especializada en la optimización y automa-

tización del servicio de orquestación y aprovi-

sionamiento de la oferta convergente de MSOs 

y telcos, la empresa brinda soluciones de HSD, 

telefonía, TV digital, IPTV, IP Video Surveillan-

ce, multimedia, servicios de empresas y Wi-Fi.

Sus servicios y soluciones incluyen servicios 

de consulta, dispositivos DOCSIS, sistemas 

de manejo de redes, aplicaciones y software, 

servicios de telecomunicación y sistemas de 

manejo de fuerza de trabajo.

Intraway trabaja con operadores liderando 

la transofrmación de sus back-ends y sistemas 

y procesos OSS, para dar soporte al servicio 

convergente, las operaciones crecientes y los 

requerimientos cada vez más dinámicos del 

mercado.

Intraway: empresa Argentina en la SCTE

que tiene grandes 

prestaciones y nun-

ca fue trabajada en 

la región’, concluyó 

Baena. 
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Convertech SA exhibió en CAPER, adonde 

se presentó con un equipo de ingenieros para 

atender a los clientes y demostró las aplicacio-

nes de sus marcas representadas. Jorge Waiss, 

gerente de Estrategia de Negocios, comentó a 

Prensario que la expo le pareció ‘excelente 

para recibir a los ingenieros de sistemas que 

quieren tocar e interactuar con los equipos, 

con todo funcionando en tiempo real’. 

Convertech: soporte para 
RGB Networks

Entre los productos presentados se destaca-

ron las SEP (Simulcast Edge Processor) y BNP 

(Broadcasting Networks Processors) de RGB 

Networks, representada allí por Henrique 

Etrusco, director para Latinoamérica. Se trata 

de soluciones para grandes operadores, a las 

que Convertech agrega ingeniería y continui-

dad de soporte al cliente, como una novedad 

para el mercado argentino. La relación entre 

ambas empresas comenzó en 2007 y ahora 

avanzó con la integración del modulador 

QAM de Arris.

Además, asistió nuevamente con Trilithic, 

Pixelmetrix y por primera vez con BKtel de 

Japón para FTTH, los equipos de transmisión 

IP Nimbra para TDT y broadcasting de Net 

Insight. También Safecom con su solución 

de energía autoalimentable sin baterías y la 

habitual gama de productos de fibra al hogar 

que viene trabajando Convertech. 

Jorge Waiss y Henrique Etrusco Alexandre Nunes de Proelectronic dialogó 
con Prensario en la Expo CAPER de Buenos 
Aires, donde destacó los acuerdos que la com-
pañía cerró en Argentina con Mixa y Gifel.

Después de presentarse en la Expo Eléctrica 
de México, en APTC de Perú y ComuTV de 
Colombia, la marca asistirá Chile Media Show, 
representada por Amauri Fernandes, donde 
participará de una ronda de negocios. 

Además, Nunes habló de los planes de in-
crementar su presencia en las exposiciones y 
eventos de la región.

Proelectronic: 
mayor presencia en 
Latinoamérica

Alexandre Nunes y Amauri Fernandes
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Level 3 Communications anunció en 

noviembre durante Satcon de Nueva York, el 

lanzamiento una red de fibra óptica para trans-

misión y medios que combina su plataforma 

Vyvx Services para transmisión ininterrumpida 

de contenido, con los servicios gestionados de 

contribución y distribución de video Genesis 

Solutions de Global Crossing.

Esta instalación permite brindar un conjunto 

de soluciones de video a un grupo mayor de 

clientes de medios de comunicación en todo 

el mundo, incluyendo agencias emisoras, 

programadores de señales de cable y emisión 

directa (DTH), y distribuidores de noticias y 

eventos deportivos.

Mark Taylor, VP de Content and Media de 

Level 3, dijo: ‘Es la primera vez que logramos 

combinar las capacidades de Vyvx y Genesis para 

crear una de las mayores y más amplias redes de 

fibra óptica de transmisión de video y telepuertos, 

lo que también nos permite desplegar un espectro 

más amplio de servicios de medios customizados 

Level 3 lanzó una red de fibra óptica 

para nuestros clientes actuales y nuevos’.

‘La combinación de nuestra gama de 

soluciones gerenciadas de video, sumada a 

nuestra red de fibra óptica de video admi-

nistrada por un equipo global de expertos 

regionales, nos permite brindar servicios 

complejos de contribución de noticias y 

deportes y de distribución permanente en 

todo el mundo’, agregó.

Las soluciones combinadas fueron diseñadas 

para brindar contenidos en medios a más de 

450 mercados en 45 países y permiten a los 

clientes recibir soluciones de entrega de video 

de punta a punta totalmente gestionadas, para 

uso ocasional y dedicado, como también la 

capacidad de reservar transmisiones, recibir 

asistencia y acceder a portales de autoservicio 

en forma permanente.

‘Para seguir atendiendo las diversas necesi-

dades de distribución del mercado mundial de 

medios, ahora contamos con la capacidad de 

entregar contenidos de video a los mercados 

mayoristas de DTH, 

cable y banda ancha, 

a una escala internacional 

cada vez mayor’, comentó.

‘Desde el transporte de las señales de tele-

visión HD y 3D nativas, hasta la entrega de 

transmisiones por Internet, contamos con la 

capacidad para gestionar soluciones de video 

de punta a punta para nuestros clientes de 

medios y emisoras’.

Las soluciones de video ya fueron utilizadas 

para la transmisión de los principales even-

tos deportivos a nivel mundial como Grand 

Slams de tenis, las carreras de Fórmula 1, los 

torneos de golf, los partidos de la Liga Mayor 

de Fútbol y de la Liga Mayor de Béisbol, las 

Olimpíadas y distintas elecciones, conven-

ciones políticas, conciertos de rock, entre 

otros. ‘Estamos muy entusiasmados en poner 

estas herramientas en funcionamiento y a 

disposición de las emisoras y programadores 

de todas partes’, concluyó.

Tecnología

< 80 >

Toner Cable ratifica su consolidación en 

América latina como un proveedor de equi-

pamientos y servicios de tecnología con un 

profundo conocimiento de las necesidades y la 

demanda de los cableoperadores de la región, 

conseguida durante los últimos años, pero 

sobre todo en 2010.

Juan Sicard, responsable de Ventas para 

América Latina junto a Elizabeth Martínez, 

explicaron a Prensario que el objetivo es que 

se identifique a Toner ‘no sólo como el punto de 

Toner Cable se consolida 
en América Latina

acceso a los equipos, sino 

también como el instructor 

y la empresa indicada para 

dar la solución de acuerdo a las 

necesidades’.

Sicard señaló que ‘en este 2011 estamos 

presentando nuevos sistemas, para los que 

estamos desarrollando set-top-boxes a bajos 

costos’. Con las marcas con las que Toner está 

trabajando para la integración de estos sistemas, 

como Convenient, RGB, AMT y Sencore, está 

Juan Sicard, de Toner Cable Equipment

en proceso de ‘integración de nuevas factorías 

y nuevas marcas, desarrolladas específicamente 

para la región a partir de conocer en profun-

didad las necesidades, la demanda y costos, 

balanceando todos los aspectos’.

Combina Vyvx Services con Genesis Solutions

Milton Ulloa de Antronix destacó a 

Prensario que uno de sus clientes más im-

portantes de México, Cablevision DF está 

haciendo la reconversión de su red también 

con sus productos. Además, Telefónica está 

construyendo su red en Lima y Cusco, y que 

toda la planta externa se hizo con sus taps.

En Brasil, otros dos clientes grandes que 

los eligieron son Net Servicios y Embratel. 
Según el ejecutivo, la ventaja que tiene es que 

permite acondicionar la señal de retorno, ade-

más de que el precio es bastante competitivo 

y que tienen 

el aval de ser 

fabricantes y 

tener la calidad 

reconocida de 

siempre. 

Antronix: taps líderes

Mike Horowitz 
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Internexa, empresa de infraestructura para 
conectividad y soluciones de telecomunicaciones 
para América Latina, anunció el lanzamiento de 
una iniciativa para migrar contenidos digitales 
producidos a Centro y Sudamérica.

‘De esta manera, lograremos mayor rapidez 
en el acceso a la información localizada en la 
región, mayor confiabilidad en el transporte 
y mayor redundancia’, destacó a Prensario 
Genaro García Domínguez, gerente general 
de Internexa. Además, explicó que la primera 
etapa de la migración se realizará a través de un 
centro de datos inaugurado en Colombia y que 
luego avanzará en el despliegue de un segundo 

Internexa, Colombia: migración de 
contenido a Centro y Sudamérica

centro en Brasil, ‘que estará operativo 
en los próximos meses’.

El acceso a los contenidos que se 
alojan fuera de la región sólo se puede 
concretar hoy a través de sistemas de in-
terconexión internacionales hacia los grandes 
centros de tráfico internacional de Internet, y la 
información debe viajar distancias más largas. 
Esta iniciativa ‘brindará un camino directo a 
la información, ahora migrada a Colombia y 
Brasil, hacia los diferentes países de Centro y 
Sudamérica, a través de su red de telecomu-
nicaciones, que posee más de 21.000 km de 
extensión de fibras ópticas continuas entre Ve-

Genaro García

nezuela y Chile, pasando por Colombia, 
Ecuador y Perú y a la cual se están sumando 

Argentina, Brasil y Centroamérica, para crecer 
en la Costa Atlántica’, completó García.

‘Con esta opción Internexa contribuye a 
mejorar el rendimiento de los servicios de los 
proveedores de acceso a Internet en la región, 
beneficiando a los usuarios de banda ancha, 
creando así la verdadera Internet en Latino-
américa’, concluyó.

Ovidio Rueda y Demostenes Terrones 
estuvieron junto a Luis Cano y un grupo 
grande de operadores peruanos miembros de 
la APTC en Jornadas de Buenos Aires, donde 
entregaron una carta a los programadores para 
pedir ayuda en la lucha contra la piratería. 
Concretamente.

APTC contra la piratería en Perú

‘Esperamos tener una respuesta para actuar 
de inmediato, para que el resto no nos con-
virtamos en piratas. Tomamos a los nuevos 
socios con bastante cuidado y si no cumplen, 
son retirados de la APTC. Hay muchos que 
sobreportan y debo hacerles ver los daños que 
se generan’, declaró Rueda.

Ovidio Rueda y Demóstenes Terrones

Desde que asumieron en mayo, Rueda y 
Terrones estuvieron incentivando que más 
cableros se sumen a la APTC, promoviendo 
que empiecen en la industria de una manera 
formal. ‘La idea es que los cableros se sientan 
representados pues empezamos como ellos y 
crecimos’, dijeron. 

Cumbre de Arequipa

Por otro lado, están trabajando duro para la 
nueva Cumbre de Arequipa que será el 17 y 18 
de mayo en esa ciudad. ‘Fuimos personalmente 
a ver las instalaciones y será justo sobre el cerro 
July de Arequipa al pié del volcán. 

Acerca de su 
empresa Corpe-
tel, Demóstenes 
Terrones comen-
tó que sigue tra-
bajando con las 
antenas, equipos 
de fibra, amplifi-
cadores de marca 
y otros productos 

Lucio Chuquilín, Demóstenes Terro-
nes, y Napoleón Flores

de calidad como Belden. 
Cuenta con cuatro ingenieros, destacando 

a Lucio Chuquilín y Luis Díaz. ‘Lamentamos 
que Elvin Manrique no sea más parte del 
equipo’, agregó.

Sobre Best Cable, remarcó que ha crecido 
a base de esfuerzo y que sigue necesitando del 
apoyo de las señales para poder ofrecer TV 
por cable de calidad en sectores donde no lo 
hace nadie más. 

Corpetel y Best Cable

CNTV sigue con los planes anti fraude

Eduardo Osorio, comisionado de la CNTV 
de Colombia, estuvo en Jornadas de Buenos 
Aires para darle continuidad al convenio 
anti fraude firmado con los programadores, 
liderados por Fox. Apuesta a continuar con 
los operativos y auditorías para detectar los 
casos de sobreportación. 

Osorio, que se mantuvo en la Comisión luego 

de ser director ejecutivo, expresó que ‘no se defi-
nirá este año el proyecto de ley para repartir las 
funciones de la CNTV en los otros organismos del 
estado colombiano porque hay oposiciones’. 

Dijo que, aún si la CNTV no siguiera el año 
próximo, estos planes anti-fraude caerían en 
el ámbito del Ministerio de TICS y tendrían 
continuidad. Eduardo Osorio

Tecnología
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Carlos Becker, director de Ventas de Tektro-
nix para Latinoamérica, destacó a Prensario 

en CAPER, la importancia de su solución 

Sentry, antes conocida como Mixed Signal, 

para los cableoperadores y dijo que ahora la 

marca ‘se enfoca en conocer a los múltiples 

canales y a los operadores’.

Además, explicó que la calidad del video es 

‘crítica en el negocio del cable’, sobre todo con la 

implementación del HD. Tektronix aporta una 

herramienta de monitoreo que mide lo que el es-

pectador ve desde su casa, en términos de compre-

Tektronix destaca Sentry

sión y determina los distintos 

grados del problema. 

Entre los productos presen-

tados en la expo, Becker resaltó 

el monitor de RF high-end RFM220, 

para ISDBT. Comentó que la marca tiene tam-

bién ‘productos sencillos y herramientas econó-

micas’, mencionando el monitor recientemente 

lanzado en la IBC, WFM2200, ‘un producto 

totalmente portable que se venía reclamando 

desde hacía años’, agregó.

A nivel estructural, Tektronix está enfa-

Carlos Becker, Eduardo Baez y Eduardo Díaz en CAPER

tizando su presencia en Latinoamérica, con 

una oficina en México, doce personas en 

Brasil, dos en Viditec de Argentina abocadas 

a la marca –Ricardo Báez y Eduardo Díaz–, y 

también cuenta con representantes en Chile y 

Colombia. ‘Vimos esta oportunidad hace siete 

años y estamos invirtiendo en la región desde 

entonces’, concluyó el ejecutivo. 
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Volicon asiste a la SCTE junto a Ken Rubin 

exhibiendo soluciones de monitoreo, almace-

namiento, búsqueda de publicidad y análisis 

de ratings. 

Su trabajo con el IFE de México, con su sis-

tema de monitoreo Observer, es el ejemplo de 

mayor éxito que involucró a 2500 estaciones y 

más de 600 radios. Observer tiene sus versiones 

enterprise en SD y HD, y el Observer Enterprise 

TS, recientemente lanzado en la IBC, para 

Volicon: Observer para streaming

plataformas IP o de streaming. 

Otra novedad es el Observer Mobile, y 

también avanza con el monitoreo de ratings, 

considerando la información de los medido-

res en video en una función requerida en la 

región. Para la SCTE y el mercado del cable 

Rubin destacó el RPM (Remote Program 

Management).

Finalmente, comentó que los operadores 

‘no deben asustarse o considerar sólo las he-

Ken Rubin en CAPER

rramientas más caras’ y que siempre se puede 

‘partir de la básico como Best low price del 

mercado para luego ir creciendo en capacidad 

de manera flexible y escalable’. 

Con más de ocho años de trabajo en Latino-

américa, Coship lleva colocados allí más de tres 

millones de Set-Top-Boxes, que son utilizadas 

por empresas líderes de acceso condicionado 

como Nagra, Irdeto y Conax, destacó Norberto 
Carricaburu a Prensario durante la expo CA-

PER. ‘Una de las principales razones del éxito es 

Coship: éxito en set-top-boxes

nuestra preocupación por el soporte y atención 

al cliente. No nos limitamos a vender las cajas’. 

Además, comentó que la compañía asiste 

a la SCTE de Atlanta, y añadió: ‘Los países 

más fuertes son Brasil, Colombia y América 

Central, donde están los principales opera-

dores de la región’. 
Juan Galdoni, Norberto Carricaburu y Chung

Front Porch Digital tuvo un gran creci-

miento este año, destacó Pablo Miliani a 

Prensario, sobre todo con sus soluciones de 

almacenamiento tradicional. Suma cada vez 

mayores ventas con la migración del capital de 

los canales, que antes se focalizaba en la compra 

de Samma, especialmente en Brasil.

Front Porch Digital: crecimiento 
en almacenamiento tradicional

En la IBC la marca presentó nuevos productos 

para almacenamiento de video en la nube, lo 

que se puede ofrecer como servicio externo para 

aquellos clientes que no tienen infraestructura. 

En la NAB había lanzado el servicio Diva Publish, 

y ahora cuenta con el Lynx, como extensión. ‘Es 

de muy fácil implementación en formato AXF, 

Francisco De Marco y Pablo Miliani

representa una necesidad importante en la in-

dustria del cine, ya que tener un flujo de trabajo 

como en los canales de televisión, es visto con 

buenos ojos’, concluyó Miliani.
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Fox One Stop Media, unidad de ventas de Fox 
Latin American Channels, realizó en Caracas 

su UpFront 2012, donde presentó a anunciantes 

y agencias la nueva propuesta comercial para 

Venezuela y los resultados obtenidos por el 

grupo en la región.

Franca Morena, VP & GM de Fox Channels 

en Venezuela, y quien ofició de anfitriona, des-

tacó: ‘Estamos sumamente complacidos con los 

resultados del Upfront. La manera de invertir en 

Fox realizó su UpFront 2012 
en Venezuela

medios ha cambiado y, actualmente, la inversión 

en TV Paga ha equiparado la de TV Abierta. 

Por otra parte, internet está concentrando un 

mayor flujo de inversión’.

Para la ejecutiva, ‘el encuentro fue una 

oportunidad ideal para ver de forma tangible 

la capacidad y herramientas con las que Fox 

One Stop Media cuenta a la hora de satisfacer 

demandas y adaptarse a los requerimientos 

específicos de cada uno de sus anunciantes’. 

Con una convocatoria record de más de 1200 

asistentes, la jornada contó además con una 

charla brindada por el reconocido economista 

José Guerra, entrevistado por el periodista 

Nelson Bocaranda.

Ad Sales / Eventos

El Centro de Estudios para el Desarrollo 
de las Telecomunicaciones y el Acceso a la 
Sociedad de la Información de América Latina 

(CERTAL) y la Federación Latinoamericana de 
Magistrados (FLAM) realizaron en Montevi-

deo la II Cumbre de medios de Comunicación, 

que tuvo como temas principales la posibilidad 

de que empresas de telecomunicaciones y 

medios locales brinden múltiples servicios y la 

relación entre la prensa y el Poder Judicial.

El evento contó con la presencia de, Diego 
Cánepa, prosecretario de la Presidencia de 

la República Oriental del Uruguay, Jorge 
Navarrete Martínez, presidente del CERTAL, 

quien planteó el tema principal de la primera 

jornada: La justicia independiente y la libertad 

de prensa como pilares fundamentales de la 

sociedad democrática. 

Miguel Ángel Caminos, presidente de 

FLAM dijo: ‘La prensa le debe mucho a la 

Justicia y la Justicia le debe mucho a la prensa. 

Cumbre de CERTAL en Montevideo: 
con foco en la libertad de prensa

Se ve en muchos países de Latinoamérica que 

gobiernos ajenos al pluralismo, lo primero 

que restringen es a la Justicia y después a la  

libertad de prensa’. 

Por su parte, Luis Bates, ex ministro de 

Justicia de Chile, agregó: ‘Los jueces tienen la 

obligación de explicar sus sentencias’. Y Luis 
Alberto Lacalle Pou, presidente de la Cámara 

de Diputados de Uruguay, planteó: ‘La comuni-

cación es un cuchillo, puede usarse para cortar y 

alimentarse, pero también para matar. Estamos 

obligados a mostrar lo que hacemos’. 

Otro de los temas tratados fue la fragilidad 

de las instituciones en Latinoamérica, donde se 

debatió sobre los gobiernos de Evo Morales en 

Bolivia, Hugo Chávez en Venezuela y Cristina 
Fernández de Kirchner en Argentina, que 

fueron puestos como ejemplos de baja cali-

dad institucional y de una independencia de 

poderes casi exigua. La senadora Norma Mo-
randini, reciente candidata a vicepresidenta 

Jorge Navarrete Martínez, Presidente de CERTAL, 
en el discurso de apertura de la Cumbre de 

CERTAL en Montevideo

de Argentina, expresó: ‘Hemos condenado en 

los tribunales a los represores, pero no hemos 

desarmado las prácticas antidemocráticas’. 

Julio María Sanguinetti, ex presidente de 

Uruguay, explicó por dónde, en su opinión, 

deberían transitar los medios en una sociedad 

democrática: ‘Entre las dos varillas: por un lado, 

el respeto al orden público y en la otra punta, 

los derechos individuales. Y en el medio hay 

un vasto territorio que es de mucha discusión 

porque es el territorio de la ética’.  

Luis Pardo, presidente de la Asociación 
Internacional de Radiodifusión (AIR) con-

cluyó con las dificultades que atraviesan los 

medios de comunicación en algunos países 

de Latinoamérica.

Franca Morena, VP & GM de Fox Channels en 
Venezuela, condujo la preventa publicitaria 

del grupo en Caracas

Jorge Arturo Sarría es el COO & VP de 

ventas internacionales y operaciones de 

Vectormax, compañía americana con una 

fábrica en China  que está cerrando grandes 

acuerdos con empresas de ese país, como 

Skyworth y I-Panel.
Un diferencial de su marca son sus Set-Top-

Vectormax: Nuevo socio para los cableoperadores

Boxes, con diseño propio súper compacto y ami-

gable, y middleware completo, tanto comunes 

o HD y con la opción de ofrecer VOD. 

De todas maneras, ofrece un modelo de 

negocios completo a través de una licencia 

mensual para que los Carriers no tengan 

que comprar 80.000 cajas juntas, y hacer el 

upgrade de su base de clientes de una manera 

formidable. 

Sarría destacó su asistencia en ABTA de San 

Pablo, en el stand de Skyworth, en Andina Link 

Centroamérica e IBC de Amsterdam (junto a 

IPanel), cubriendo dos eventos en distintos 

continentes casi al mismo tiempo.
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ESPN México realizó en noviembre su tradicional UpFront, donde 

presentó el lanzamiento del nuevo canal multiplataforma ESPN3 y las 

propiedades que emitirá en 2012, a anunciantes, agencias y socios.

El nuevo canal salió al aire a mediados  de noviembre para Latino-

américa de habla hispana, incluyendo ‘‘contenidos jóvenes y dinámicos’’., 

disponibles a través de televisores, PCs, tablets y celulares. La señal 

tiene tres bloques de programación: ESPN 3.0, orientado a deportes 

de acción; ESPN series, con documentales y programas de ESPN, y 

ESPN Live, con eventos deportivos en vivo.

Con respecto a la programación 2012, el canal tendrá nuevamente la 

Premier League de Inglaterra, la Liga Argentina de Fútbol (AFA), Brazil 

World Tour, Liga Italiana (Serie A), los cuatro Grand Slams de Tenis, 

Copa Francesa de Fútbol (FFF), Copa Alemana (DFB), CONCACAF 

Liga de Campeones y las Ligas Americanas como NFL, MLB y NBA. 

ESPN lanzó ESPN3, 
disponible en las tres 
pantallas

Gerardo Casanova, Vicepresidente y Director 
General de Disney & ESPN Media Networks para 

el Norte de Latinoamérica

Además, continuará con 

la transmisión de la Pri-

mera División del Fútbol 

Mexicano. 

Entre las novedades, 

se destaca el regreso de 

la UEFA Champions 

League, y la cobertura 

especial de los Juegos 

Olímpicos desde Lon-

dres. También seguirá 

transmitiendo produc-

ciones originales de es-

tudio y análisis, como  

SportsCenter, Nación 

ESPN, Fuera de Juego, 

Juego Cruzado, Cronóme-

tro, ESPN Radio Fórmula, 

Los Capitanes, Fútbol 

Picante, ESPN RUN y 

AutoExplora.

El UpFront 2012 contó 

con la presencia de los 

conductores del canal    
David Faitelson, Tato 
Noriega, José Ramón 
Fernández, Heriberto 
Murrieta , Fernando 
Palomo y Fernando 
Schwartz. De esta mane-

ra, ESPN busca reafirmar 

su presencia en el merca-

do mexicano.

MTV Networks lan-

zará Comedy Central 
en México y Latino-

américa el próximo año, 

según lo anunció du-

rante el Upfront 2012, el 

evento anual de avances 

en programación para 

todas sus señales. 

Comedy Central es el 

canal de programación 

cómica las 24 horas, que 

es visto en más de 172 

millones de hogares en 

MTV Networks 
adelantó el lanzamiento 
de Comedy Central 
en 2012
Durante el Upfront 2012

John Mafoutsis, Héctor Suárez Gomis 
y Eduardo Lebrija

22 países. En su contenido se destacan sketches, stand ups, producciones 

originales en México y América Latina, animaciones, películas y progra-

mas como Happily Divorced (con Fran Drescher), The Exes y Los Roast, 

donde se burlan de distintas celebridades. 

Eduardo Lebrija, SVP/Director General de MTV Networks México, 

señaló: ‘MTV Networks se ha consolidado en México como un punto 

de contacto entre la cultura pop y la sociedad, esto nos pertmite entrar 

a nuevos mercados y por lo tanto crear nuevos canales como Comedy 

Central, que se estrenará en 2012. Desde niños, adolescentes y tweens, un 

mercado que ha crecido con gran velocidad, además de adultos, las marcas 

de MTV Networks ha logrado conectar con distintas generaciones’. 

Durante el Upfront 2012, al que acudieron más de 400 ejecutivos, 

clientes y medios de comunicación, se dieron a conocer las novedades 

de MTV, MTV Hits, VH1, Nickelodeon y Nick Jr, y se realizó una 

recapitulación de los éxitos de 2011. 

Entre los avances destacados están los nuevos capítulos de la serie 

animada para adultos Beavis and Butthead, así como también la línea de 

productos para consumo de esa marca. También se anunció el lanzamiento 

de la serie Chica Rara, y nuevos episodios del docu-reality Teen mom.

John Mafoutsis, SVP de Ventas Publicitarias y Acuerdos Internacionales 

de Mercadotecnia de MTV Networks Latinoamérica, dijo: ‘Nuevamente 

demostramos que las marcas y canales que agrupa MTV Networks son 

plataformas sólidas y divertidas para que los anunciantes muestren sus 

productos para así lograr una profunda conexión con las múltiples au-

diencias a quienes llegamos. Estamos también muy contentos de expandir 

nuestro portafolio en América Latina y presentar Comedy Central, el canal 

de comedia líder en Estados Unidos con presencia en todo el mundo, 

que seguramente divertirá mucho a nuestros televidentes’. 

Por Ángeles Pérez Aguirre

Alfonso García-Moreno, 
Director de Ventas Digital

David Faitelson, Oscar Velázquez, Ramón Arnau

Ad Sales
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Acuérdate de Acapulco, 
la nueva serie de Efekto TV

Ad Sales Por Ángeles Pérez Aguirre

Efekto TV, la señal de TV paga de México 

que nació en 2009 por iniciativa de Alejandro 
Puente Córdoba, lanzó en octubre la serie 

Acuérdate de Acapulco, conducida por la 

escritora Guadalupe Loaeza.

Durante su lanzamiento, Puente destacó: 

‘Acuérdate de Acapulco hará que recordemos 

a Acapulco como el destino máximo de todos 

los mexicanos. La serie se suma a la oferta del 

canal que, a más de dos años de estar al aire, 

ha logrado consolidarse como la televisora 

independiente y plural del México de hoy’.

Efekto TV está presente en los principa-

les operadores de cable y TV satelital, cuyo 

objetivo es crecer como señal independiente 

en México, Estados Unidos y el resto de Lati-

noamérica. ‘Hacemos un esfuerzo constante 

para que la señal se convierta en un referente 

de la TV independiente en nuestro país y 

nos orientamos a satisfacer la demanda de 

la audiencia de la TV paga que exige calidad 

y mejor contenido’. Y destacó: ‘Sabemos que 

buscan una televisión plural, con credibili-

dad y eso es lo que estamos construyendo en 

nuestra pantalla’.

El canal llega a 7.300.000 hogares en México. 

‘Se distingue de otras ofertas televisivas por la 

experiencia y profesionalismo de nuestros ana-

listas y periodistas para ofrecer contenidos con 

sustancia y profundidad’, aseguró Puente.

‘Ofrecemos ocho espacios informativos 

diarios, en los que hemos dado cabida a la 

pluralidad en los asuntos públicos del país. 

Estamos convencidos de que en México ne-

cesitamos propiciar el debate de las ideas, con 

plena libertad. Especialistas, líderes sociales y 

políticos, hablan con franqueza de los retos del 

país a través de nuestra pantalla’, añadió.

‘El televidente encuentra en una barra de 

opinión con especialistas de primer nivel. Me 

siento muy contento de que personalidades 

del periodismo, la abogacía, la diplomacia, 

la cultura, la sociedad civil y los asuntos 

públicos sean parte de nuestra empresa, para 

realizar programas accesibles con sustancia´, 

aseguró Puente.

La nueva producción muestra a Guadalupe 

Loaeza, conductora del ciclo, en entrevistas 

a diferentes personajes que han vivido en 

Acapulco, destacando los puntos más atrac-

tivos del puerto en su época de máximo 

esplendor.

Alejandro Puente Córdoba en la presentación 
de Acuérdate de Acapulco

Guadalupe Loaeza, conductora del ciclo, 
habla sobre el programa

La cuarta edición de la entrega de Premios 
Telehit de México, realizados el 17 de noviem-

bre en Acapulco, contó con la presencia de los 

principales exponentes de la música y el video 

a nivel nacional e internacional.

El evento se transmitió en vivo por Telehit 
y Telehit HD a más de 50 países y ‘con soni-

do digital de la más alta calidad’, destacaron 

desde su organización. Además, se transmitió 

por Internet desde el sitio de Facebook, con 

un programa especial que incluyó una co-

bertura completa sobre el “detrás de escena” 

que se emitió todos los días, del 14 al 16 de 

noviembre.

Este año confirmaron su presencia Simple 

Plan, Joe Jonas, Camila, Molotov, María José, 

Premios Telehit 2011: lo mejor 
de la música local e internacional

Belanova, Kinky, Jesse & Joy y Reik. Se entre-

garon premios a los mejores banda alternativa, 

artista juvenil internacional, álbum de rock, 

álbum internacional del año, vídeo del año y 

tour pop internacional.

Guillermo del Bosque, productor y director 

general de Telehit, dijo: ‘El posicionamiento 

de Premios Telehit como una de las premia-

ciones más reconocidas a nivel internacional 

demuestra la calidad de las producciones de 

Televisa Networks y reitera el fomento al 

turismo llevando a cabo un evento de esta 

magnitud en Acapulco y demostrando así, que 

este hermoso puerto sigue siendo un destino 

turístico por excelencia’.

Sus ediciones anteriores contaron con la 

actuación de cantantes y bandas como Pitbull, 
Tokio Hotel, Enrique Iglesias, Paulina Rubio, 

Alejandra Guzmán, Enrique Bunbury, La 
Maldita Vecindad y Aleks Syntek. Además 

estuvieron Los Daniels, Ha-Ash, Calle 13 y 
Fanny Lu.
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AXON: de Holanda a Latinoamérica

Tecnología

AXON, proveedor de productos para HD 

en Europa, Medio Oriente y África (EMEA), 

registró un 25% de crecimiento en sus ventas 

mundiales de 2010, según destacó Johan 
Lieffers, director de Ventas para América, 

a Prensario.

La compañía tiene más de 300 productos 

para Latinoamérica. ‘Una parte sustancial 

es aún Synview, nuestra solución multiview. 

Los productos especiales que construimos a 

partir de las solicitudes de nuestros clientes 

para consumos específicos son las tarjetas OB, 

que son muy populares y se han vendido muy 

bien en la región’, agregó Lieffers.

‘Es un poco apresurado hablar sobre Amé-

rica Latina, ya que somos un nuevo jugador 

allí. Pero la experiencia en otras regiones 

nos han enseñado y creemos que nuestros 

productos podrán aplicar muy bien para los 

broadcasters locales’, completó.

Además, opinó sobre los clientes en esta 

región. ‘En mi experiencia, son abiertos sobre 

sus negocios y siempre están interesados 

en nuevas tecnologías, nuevas maneras de 

ingeniería. Esta combinación le permite a la 

industria crecer y profesionalizarse’.

‘Nuestra ventaja es la diversidad de produc-

to, ya que ofrecemos diversas líneas como el 

video logging/compliance, que será nuestro 

principal foco. Tenemos TRACSII, de tercera 

generación con tecnología OS de Linux so-

portada bajo SSD, lo que lo hace un sistema 

robusto que garantiza una transmisión las 24 

horas, durante los siete días de la semana’.

El equipamiento Synapse existe desde hace 

diez años en el mercado. ‘Posee una estructura 

interna única que permite combinar funcio-

nes de múltiples tablas y proveer soluciones 

compactas. Con más de 300 tarjetas hoy en 

día, y una fuerte alianza con Teranex, Linear, 

Acoustic, Dolby, Civolution y Softel, trata-

mos de proveer soluciones que los clientes 

necesitan’, resaltó.

En Brasil, el distribuidor de AXON es 

Libor que, según Lieffers, ‘está haciendo un 

fantástico trabajo’. Además, destacó: ‘Tam-

bién estamos trabajando cerca de System 
Integrators, para los que tenemos un pro-

grama especial. Distribuimos en Argentina, 

Paraguay y Uruguay, a través de Buenos Aires; 

Chile, Perú, Colombia y México. Tenemos una 

excelente relación con fabricantes como Sony 

y Grass Valley y por supuesto, con nuestros 

socios locales’.

Johan Lieffers, director de 
Ventas para América
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Por el Ing. Cristóbal Rojo Chávez

Comtec: monitoreo pro-activo 
de fuentes en HFC

Un gran porcentaje del tiempo sin servicio 

en una red de telecomunicaciones por cable se 

debe a fallas de energía. Aún y cuando se usen 

fuentes de poder no interrumpidas (UPS), 

la carga de las baterías de estas fuentes 

sólo energizarán la red por algunos 

minutos en el mejor de los casos (si las 

baterías están en buenas condiciones) 

cuando ocurra el fallo del suministro 

principal de energía. Si monitoreamos las 

fuentes de alimentación, podemos cubrir el 

mayor número de fallas de planta externa en 

la mayoría de nuestros suscriptores.

El monitoreo de las fuentes de energía de la 

planta externa es indispensable para mejorar 

la disponibilidad de los servicios, sobre todo 

para aquéllos que son más sensibles como la 

telefonía por VoIP. Un monitoreo proactivo 

nos obliga a medir los cambios de los paráme-

tros de red que aún no se reflejen como fallas 

en la planta externa para reaccionar a tiempo 

y corregirlos sin tener afectaciones al servicio 

ni pérdidas de disponibilidad.

Medir es determinar la magnitud de una 

opcionalmente se puede evaluar como parte del 

monitoreo de fuentes UPS y sirve para poder 

evaluar cómo envejecen las baterías y hacer un 

plan de reemplazo eficaz de las mismas, cam-

biando sólo las que así lo requieran, haciendo 

más productiva la inversión.

En 2001 la SCTE comenzó los trabajos del 

estándar HMS (Hybrid Management Sub-Layer) 

para monitoreo de la red HFC que incluyen la 

estandarización para el monitoreo de las fuentes 

de planta externa. Esto hace que los siste-

mas propietarios con costos elevados en 

hardware y software, y la utilización del 

espectro para monitoreo y políticas de 

mantenimiento y operación costosas sean 

cosa del pasado, y que ahora se trabaje 

con plataformas que 100% compatibles 

entre sí, lo que produce una tendencia de 

competitividad abierta que beneficia a los 

usuarios en precio y calidad.

En algunos sistemas actuales de 

monitoreo que trabajan bajo el estándar de 

SCTE-HMS, se tiene la posibilidad de tener de 

forma externa al transponder, el CM de acceso 

al transponder lo que permite la fácil migración 

de nuevas tecnologías de acceso (DOCSIS 3.0, 

QAM 64 en retorno etc.) sin necesidad del 

reemplazo total de los transponders. 

Otra ventaja de los sistemas HMS es la fácil 

implementación de las soluciones posibles de 

software que van desde un simple explorador de 

Internet o un explorador gratuito de MIBs para 

configurar y capturar los traps de SNMP, muy 

útil para sistemas pequeños y medianos hasta 

componentes de software más elaborados que 

pueden incluso geo-referenciar los transponder 

en mapas del sistema para obtener información 

de fallas por zonas geográficas, etc.

variable en relación con una unidad de medida 

convencional (patrón), mientras que monito-

rear es observar uno o más parámetros medidos 

y compararlos contra límites previamente esta-

blecidos para detectar fallas. Un Transponder 

(transmitter /responder o transmisor/contesta-

dor) es un sistema de monitoreo especializado 

para los parámetros de interés en la fuente de 

energía (Voltaje de entrada, Voltaje de salida, 

corriente de salida, estado del inversor, voltaje 

de las baterías, etc.) que compara las medicio-

nes de dichos parámetros contra límites para 

generar alarmas y puede enviar sus mediciones 

y alarmas a otros sistemas de software.

El monitoreo de la admitancia (inverso de 

la impedancia medida en Siemen o mho) de 

las baterías es otro parámetro importante que 

Tecnología

Calendario

Diciembre 2011
• Asia TV Forum (7-9) 
Sands Expo and Convention Center - Singapore 
www.asiatvforum.com  

Enero 2012
• Natpe 2012 (23-25) - Miami Beach - USA
www.natpe.org

• CCTA 2012 (*) - The Sheraton Puerto Rico 
Convention Center Hotel - Puerto Rico 
www.cctanet.com

Febrero 2012
• Andina Link Cartagena - Cartagena - Colombia

www.andinalink.com

Marzo 2012
• Punta Show 2012 - Punta del Este - Uruguay

www.puntashow.net

• Special AdSales (*) - Argentina

www.natpe.org

• MipTV 2012 (1-4 Abril)
Cannes - Francia

www.mipworld.com

Abril 2012
• NAB Show 2012 (14-19) - 
Las Vegas Convention Center - Las Vegas - USA
www.nabshow.com

• IV Cumbre APTC 2012 (17-18)
Arequipa - Perú

• CANITEC (*)
Acapulco - México

www.canitec.org

(*) La fecha no se ha confirmado 
hasta el momento

Siganos en Twitter y Facebook


