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Informe Central

Las tres “C” de la actividad económica 

posmoderna se están volviendo a dar en el 

mercado mexicano, después de la crisis mun-

dial del 2008 y una recuperación más lenta 

que en otros países latinoamericanos debido 

a las contingencias de la economía estadouni-

dense. Hoy parecen superados estos avatares, 

se crece al 5% anual y México figura peleando 

por la posición estelar —con Brasil— en 

elárea de la TV de paga; está en un proceso 

de reformulación de las telecomunicaciones, 

y aparece perfilado hacia un fuerte aumento 

de la penetración de la TV restringida y el 

acceso a la Internet, habiendo ya llegado a 

niveles de saturación en materia de telefonía 

móvil y estabilidad o suave crecimiento en 

telefonía fija, tras años de declive.

Las transformaciones presentes y futuras 

se han caracterizado por el intenso debate 

entre los participantes, y no han estado 

exentas de polémica las intervenciones de 

las agencias regulatorias; en el ámbito de las 

telecomunicaciones, además de la Secretaría 
de Comunicaciones y Transporte (SCT), 

están la Comisión Federal de Telecomuni-
caciones (Cofetel), la Comisión Nacional 
de Competencia (CFC, conocida también 

como Cofeco) y la Procuraduría General 
del Consumidor (Profeco). En el centro de 

la polémica están el papel de Telmex, con 

su reiteradamente anunciado interés en 

Carlos Slim, Telmex

ingresar a la distribución de televisión; la 

participación de las demás telcos; el papel de 

los cableoperadores, proveyendo Triple Play 

y, desde este mes, Cuádruple Play en el caso 

de TotalPlay, de Grupo Salinas —ver nota 

aparte— y el anuncio de la posible licitación 

de una tercera y quizás cuarta cadenas de TV, 

en el marco de la conversión a digital de la 

TV analógica.

Factores en pugna

Aquí se conjugan dos factores en cierta 

manera contradictorios: por un lado, la po-

tencia del mercado interno, la expansión al 

exterior —como la inversión de Televisa en 

Univisión, o las del Carlos Slim en Brasil y 

Emilio Azcarraga Jean, Televisa
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México: Penetración TV de paga - 
Suscriptores cada cien habitantes (1996-2010) 

Fuente: Cofetel

México: market share de TV de paga, 
por operadores (1T 2011)

Fuente: Empresas/Private Advisor
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otros países— que ponen a México en el papel 

de una potencia regional, en la medida en que 

se asuman las responsabilidades del caso. Por 

el otro lado, y frenando los desarrollos, está 

la situación judicial por la cual gran parte 

de las decisiones del Poder Ejecutivo en te-

lecomunicaciones son trabadas con amparos 

judiciales, al punto de contarse en más de 

mil las causas pendientes de juzgamiento, 

algunas de las cuales, como la multa de 1.000 

millones de dólares impuesta por la CFC a 

Telcel, podrían tardar hasta cuatro años en 

Informe Central

México: crecimiento, concentración, convergencia

resolverse.

En este sen-

tido hubo dos 

grandes nove-

dades en las 

últimas sema-

nas:  por  un 

lado, el Con-

g reso  Mexi-

cano reforzó 

las normas de 

defensa de la 

competencia 

y aprobó pe-

nas de prisión 

para quienes 

sean condena-

dos por actos 

de monopolio. 

Por el otro, la 

Corte Suprema dictaminó que las resolucio-

nes de Cofetel  quedarán en firme aunque 

la empresa afectada presente un amparo. 

Esto dio nuevo impulso a las resoluciones 

de arbitraje de la tasa de interconexión 

para llamadas telefónicas —ver reportaje a 

Enrique Yamuni, en esta edición— cuando 

exista desacuerdo entre las partes. La tasa 

fijada para este año por Cofetel está en los 

39 centavos de peso por minuto, alrededor de 

3 centavos de dólar, frente a los 95 centavos 

por minuto (8 centavos de dólar) acordados 

entre Telefónica y Telmex/Telcel. 

Telmex puede esperar que estas medidas 

tengan una contraprestación: que se la au-

torice a distribuir televisión, algo prohibido 

por su título de concesión de 1991. Los 

cableoperadores agrupados en Canitec se 

oponen a esto, considerando que el poder 

de las empresas del Ing. Slim (que contro-

lan el 80% de las líneas fijas y el 70% de las 

líneas móviles) podría llevarla a fijar tarifas 

predatorias que perjudicarían al cable. Los 

analistas creen que en esta época de conver-

gencia ya no tiene sentido privar a Telmex de 

participar en el negocio de la TV, pero existe 

consenso acerca de la necesidad de garantizar 

el equilibrio del mercado.

Mientras tanto, Telmex tiene un convenio 

de comercialización y cobranza de los servi-

cios de Dish México, alianza de MVS y EchoS-
tar de los Estados Unidos (ver nota aparte) y 

un acuerdo por el cual podría ingresar como 

socia si cambian las reglamentaciones. Frente 

a esto, Televisa ha adquirido, en 1,600 millo-

nes de dólares, el 50% de la telco Iusacell, 
controlada por Ricardo Salinas Pliego, quien 

también opera TV Azteca y otras empresas, 

como las tiendas Elektra. Televisa participa 

también, con Telefónica y Megacable, en 

el consorcio que comenzará a explotar dos 

fibras de la red de la Comisión Federal de 

Electricidad, la segunda en importancia en 

México, y ha sido autorizada a comprar la 

totalidad de las acciones de Cablemás, que 

será integrada a Cablevisión del DF y los 

otros activos de cable de Televisa.

La tercera cadena

La otra iniciativa que tiene conmocionada a 

la industria es el anuncio de la factibilidad de 

una tercera cadena de TV de alcance nacional, 

que sería adjudicada por licitación. Existiría 

lugar incluso para una cuarta cadena, pero 

es probable que el gobierno sea cauteloso 

al respecto. Para habilitar los “slots” hace 

falta la migración de las emisoras de TV 

analógica al espectro digital, proceso que el 

gobierno intentó acelerar (fijando 2015 en 

lugar de 2021 como plazo para el “apagón 

analógico”) pero que está suspendida por 

amparos judiciales presentados por empresas 

e instituciones que alegan que carecen de los 

fondos necesarios para la migración a digital. 

Mony de Swaan, titular de Cofetel, ha optado 

por seguir avanzando con el cronograma 

México: evolución de suscriptores, 
por tecnología (1992-Abril 2011)		

Fuente: COFETEL
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anterior. Telmex anunció que, de lanzarse la 

licitación, consideraría presentarse a ella.

De hecho, aunque no se llegue a una tercera 

cadena nacional, la migración a digital pon-

dría a disposición de la TV un considerable 

número adicional de “slots” para emisoras 

locales y regionales. Hasta ahorita ha exis-

tido el concepto de la necesidad del alcance 

nacional para tener fuerza competitiva con 

Televisa y TV Azteca, pero la convergencia con 

Internet y el avance de la TV paga, que llega 

al 36% de los hogares y sigue en aumento, 

no avalan que esto siga siendo cierto para 

el futuro.

Convergencia

El relanzamiento de TotalPlay, controlada 

por Iusacell,  ha sido otro de los anuncios 

más interesantes de los últimos tiempos. Se 

trata de un sistema de fibra óptica al hogar 

que promete 250 canales, incluyendo los dis-

ponibles en HD, y acceso a Internet de hasta 

100 Mbps. La meta de TotalPlay es llegar a 

los 100 mil suscriptores en el primer año y 

comienza en el DF y Toluca, luego se exten-

derá a ciudades como Cuernavaca, Mérida, 

Tijuana y Celaya, cubriendo las principales 

regiones del país para 2014.

TV Azteca tiene además, sin novedades en 

los últimos tiempos, el sistema HiTV de ca-

nales digitales que operan con las frecuencias 

asignadas para la migración de los tres canales 

de aire de Azteca (7,13 y 40) y dejados libres 

por su compresión digital. Como otros tantos 

temas, HiTV está en los estrados judiciales 

esperando dictamen.

Buena parte de la estrategia de los prin-

cipales cableoperadores para competir con 

Telmex ha estado centrada en Yoo, paquete 

de costo menor a la suma de los servicios 

comprendidos. La propuesta inicial irá evo-

lucionando de acuerdo a los crecientes reque-

rimiento de ancho de banda de los usuarios y 

las ofertas que hagan los servicios satelitales, 

no sólo DishMéxico sino también Sky, que 

ha llegando a los 3,3 millones de suscriptores 

(parte de ellos en América Central y el Caribe) 

con una agresiva oferta de servicios prepagos. 

El otro aspecto a considerar es que ya no basta 

ofrecer video para que un sistema de cable sea 

rentable —como señala Enrique Yamuni— , 

por lo cual la tendencia a la convergencia se 

hace más urgente.

México: suscriptores de video, Internet y 
Telefonía en los principales operadores Fuente: Compañias / Private Advisor
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Distribución Suscriptores de TV Paga

Informe AdSales

México: crece el Mercado Publicitario

Un crecimiento de 5% en la facturación pu-

blicitaria espera Aegis Media para 2011 frente 

a 2010 y un 6,5% en 2012 frente al año actual, 

en línea con la recuperación y expansión de la 

actividad económica general.

El informe señala que ‘la confianza de los 

consumidores ha regresado al nivel anterior a la 

crisis de 2009 y, si no se producen declinaciones 

en el clima económico global, está garantizado el 

crecimiento por los próximos tres años’.

Para Aegis Media, México seguirá siendo 

un mercado publicitario donde prevalezca la 

televisión (con 68% de share del total) y se 

prevé una baja en la cuota de mercado de las 

publicaciones impresas, cuyas inversiones serán 

en parte transferidas a los medios digitales.

Se estima que el mayor crecimiento por 

rubro corresponderá a Productos de higiene 

personal, salud y cosméticos, seguido por Tele-

comunicaciones —pese al conflicto de Telmex 

y América Móvil con Televisa y TV Azteca— y 

Automóviles, dentro de una restructuración de 

estrategias que alcanza a ‘prácticamente todos 

los anunciantes’ en funcion de la irrupción de 

los medios digitales, que en 2010 crecieron un 

31% para alcanzar un share de 5%. Para 2011 se 

espera que alcancen un share de 6%.

Se subraya que ‘la 

televisión no sólo no 

está perdiendo audien-

cias sino que el tiempo 

transcurrido frente al 

televisor está aumen-

tando en promedio’ y la 

transformación se pro-

duce por ‘la migración 

de TV abierta a TV de 

paga, donde se encuen-

tran mayores opciones 

de programación’

Con respecto a los 

medios gráficos, el in-

forme señala que existe 

una tendencia negativa, 

con unos pocos casos de 

circulación en aumen-

to; pero, destaca que 

estos medios tendrán 

una gran importancia 

frente a las elecciones 

presidenciales de 2012, 

donde la propaganda en televisión estará limi-

tada y controlada por el IFE.

Un párrafo interesante es el dedicado a la pu-

con Brasil por el galardón de ser el mercado más 

grande de América Latina. Para LAMAC, a fines 

de 2010 había 10,5 millones de suscriptores, en 

tanto Cofetel reconocía algo menos de 10 millo-

nes; la diferencia puede ser atribuida a la demora 

en recibirse los informes por parte de los opera-

dores, y está dentro de los márgenes estadísticos 

de 5% admisibles en este tipo de evaluaciones. 

En cuanto a la importancia de los operadores 

dentro del mercado, LAMAC reconocía 36,5% 

a las empresas asociadas a PCTV, que incluyen 

a Megacable, con 1.73 millones de suscriptores; 

22% a Sky, 21,5% a las empresas controladas 

por Televisa (Cablevisión DF, Cablemás, TVI 

Monterrey), 17% a Dish, 2,5% a MasTV y 0,5% 

a otros operadores.

En materia de audiencia y con datos de Ibope, 

LAMAC estimaba para el primer trimestre de 

2011 que, en el rubro TV, la TV abierta tuvo un 

promedio de 10,12% del universo personas en la 

Republica Mexicana (112 millones de personas) 

y la TV de paga un 2,38%.

Sky

Cablevisión + Cablemás + TVI

PCTV

Dish

MasTV

Otros

22 %

21,5 %

36,5 %

17 %

2,5 %

0,5 %

blicidad en exteriores, 

desde que afirma que 

es ‘el medio con mayor 

cobertura’ y que ‘su uso 

se va haciendo cada vez 

más diversificado’, con 

‘nuevos materiales y 

tecnologías ofrecidos 

a los anunciantes’, a 

la vez que la Ciudad 

de México ha mo-

dificado sus normas 

regulatorias, ‘favore-

ciendo al futuro de la 

actividad’.

En materia de TV 

de paga, México está 

creciendo a pasos ace-

lerados, compitiendo 
Fuente: LAMAC

Audiencia promedio TV abierta y TV paga

Fuente: LAMAC/datos Ibope
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Sky: gran crecimiento de sus paquetes económicos

Más de 3,3 millones de usuarios ya están 

subscriptos a Sky, el sistema de TV de paga 

que tuvo un crecimiento muy acelerado en los 

últimos meses. Alex Penna, director general 

de Sky, atribuyó el éxito al paquete VeTV, que 

aportó a los subscriptores una ‘atractiva oferta’ 

con mayor facilidad de acceso y flexibilidad. 

‘Es un segmento de mercado muy amplio 

que estaba desatendido: un sector popular 

que no contaba con TV de paga, pero que 

puede acceder gracias a este tipo de paquetes. 

Ofrecemos 41 canales, incluyendo los canales 

de TV abierta y las mejores señales de TV de 

paga. Tiene un precio accesible y brinda cierta 

flexibilidad económica. Es un paquete único 

en el mercado diseñado como prepago desde 

su origen, y disponible a US$ 14,45 por mes’, 

describió Penna a Prensario.

También es ‘flexible con el suscriptor’ que, si 

no cuenta con los recursos para hacer su recarga 

a 30 días, puede esperar un par de meses y su TV 

de paga no se cancela, sino que queda en “stand 

by”. ‘La combinación de un buen producto, un 

precio accesible y flexibilidad resultan en el 

éxito que tenemos’, aseveró.

Además de ser líder del segmento DTH, Sky 

es la empresa de TV paga con más suscriptores 

de México. Penna comentó que la variedad 

de ofertas es la ‘clave’ del éxito. Éstas incluyen 

paquetes económicos como VeTV, o modulares 

que permiten diversas combinaciones como 

MiSKY. 

‘Tenemos una oferta de TV paga completa 

con paquetes tradicionales, básicos y Premium 

con contenidos en exclusiva. Por ejemplo,      

MiSKY permite al suscriptor elegir los módu-

los que prefiera; puede incluir 

películas, canales de entre-

tenimiento o infantiles, y 

cambiarlo cada mes de 

la forma que quiera’, 

añadió

Fuerte presencia 
en Centroamérica

Sky está presente tam-

bién en Centroamérica, 

donde ha crecido en número de 

clientes pese a la competencia, tanto en cable 

como en DTH. En países como El Salvador, Pa-

namá y Costa Rica, cuenta con cerca de 160.000 

suscriptores, que son grandes espectadores de la 

Liga Española de Fútbol, uno de los contenidos 

exclusivos más fuertes de la compañía.

‘En República Dominicana, las ventas se han 

impulsado gracias al lanzamiento reciente de 

un paquete económico similar a VeTV, pero que 

no es prepago. En el resto de Centroamérica se 

están estudiando las posibilidades de promo-

ver paquetes del mismo estilo para acelerar el 

crecimiento de la base de subscriptores en la 

región’, resaltó Penna.

El año pasado, se lanzaron propuestas sa-

telitales donde se insertaron canales locales 

de la mayoría de los países de la región. Así se 

mejoró la oferta de contenidos en Costa Rica, 

República Dominicana, Panamá, Honduras y El 

Salvador y se hizo más atractivo el producto, lo 

que repercutió en el crecimiento de la empresa 

en Centroamérica.

Diferenciarse de la competencia

Respecto a sus competidores, Penna explicó 

que es ‘difícil ofrecer una alternativa mejor’ 

a la de Sky: ‘Dish, el principal competidor, 

comenzó a operar con un paquete limitado 

y muy económico (US$ 12,74), pero la gran 

diferencia está en que no incluye las señales de 

TV abierta, como las de TV Azteca y Televisa. El 

resto de los paquetes están arriba de ese costo. 

Pero no se puede competir con nuestro paquete 

VeTV ya que ellos funcionan con el tradicional 

sistema de postpago, donde la señal se corta por 

incumplimiento con las cuotas’.

Además contó que próximamente Sky 

lanzará el servicio VOD, y está trabajando en 

el concepto de TV Everywere, para la transmi-

sión de contenidos que puedan visualizarse 

desde celulares, iPhones y iPads. ‘Estamos 

trabajando para seguir distinguiéndonos. La 

competencia existe y debemos estar alertas, 

pues cada vez crece más dentro del mercado. 

También han evolucionado los servicios Triple 

y Cuádruple Play y hay nuevos jugadores como 

Dish y TotalPlay de Iusacell —ver nota aparte. 

Tenemos que estar preparados para competir 

y ajustar estrategias para seguir teniendo éxito 

en el negocio’.

El crecimiento con HD
El año pasado Sky lanzó los canales en alta 

definición, que también se ha reflejado en un 

crecimiento significativo. El paquete actual 

cuenta con 21 canales HD y a los subscripto-

res a ese servicio se le ha agregado un plus de 

contenidos especiales como la Liga Española 

de Fútbol y la NFL en HD. 

Además, ofrece un decodificador que permite 

ver en HD y grabar, para los que cuentan con 

el paquete Moviecity o HBO. Ahora, lanzará 

también una caja más económica sin disco 

duro que, si bien no permite grabar, se le puede 

conectar un disco duro externo para guardar los 

contenidos deseados. Con ello piensa ampliar 

su base de suscriptores. 

Finalmente, Penna expresó: ‘Es una maravilla 

cuando te acostumbras a ver contenidos en 

HD y difícilmente puedes volver a lo de antes. 

Hemos experimentado un crecimiento fuerte 

y seguiremos aumentando la base’.

< 14 >

Alex Penna, director general

Operadores

Consolida la operación en Centroamérica con 160.000 abonados

Síganos también en Facebook y TwitterLa noticia del día véala en www.prensario.tv

Por Ángeles Pérez Aguirre desde México
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Cablevisión: más HD, más 
On Demand y fibra óptica en 2011

Cablevisión de México, operador de cable 

del Grupo Televisa, cerró el primer trimes-

tre del año con aproximadamente 680.000 

clientes de TV de paga, 310.800 de Internet de 

banda ancha, y cerca de 200.000 de telefonía, 

mostrando un incremento del 6.9%, 18.8% 

y 32.3%, respectivamente en comparación 

con 2010.

En reportaje a Prensario, Guillermo 
“Memo” Salcedo, director de Mercadotecnia 

de Cablevisión, explicó que la operación ha 

tenido un ‘buen comienzo de año’, creciendo 

en la oferta de canales HD, VOD y VOD HD, 

además de la apuesta por aumentar en velo-

cidades de Internet.

Uno de los anuncios más importantes es 

la nueva tecnología Fiber Deep (Fiber To The 

Curb) con la cual el operador está moder-

nizando su red y acercando la fibra óptica 

al hogar del cliente para brindar una mayor 

capacidad del servicio de Internet y nuevos 

servicios, de manera rentable. ‘Hoy ofrecemos 

paquetes con 20 megas en Ciudad de México, y 

estamos probando velocidades de más de 100 

megas en laboratorio, con esta fuerte apuesta 

tecnológica’, aseveró Salcedo.

 

Canales HD y VOD
Lanzado desde 2005, Cablevisión ha sido 

uno de los pioneros en el servicio HD y VOD 

en Ciudad de México. Actualmente cuenta con 

32 señales HD, entre ellas, ESPN HD, HBO 
HD, Moviecity HD, MGM HD, TLC HD, 

Discovery Theater HD, MTV HD, CNN HD 
y los canales abiertos de Televisa más TDN HD 
y Golden HD. 

Los nuevos paquetes Yoo de Cablevisión 

incluyen HD sin costo adicional, aunque los 

suscriptores también pueden tener HD a la 

carta agregando HDPack Value o Premium a su 

paquete actual. Los paquetes HDPack Premium 

incluyen 29 canales HD y el videograbador DVR 

con sintonizador dual en HD desde 195 pesos 

por mes (16,5 dólares, aproximadamente) y 

HDPack Value, con 29 canales HD desde $99 

pesos por mes (8,5 dólares, aproximadamente). 

Ambas cajas son Motorola.

La variedad de contenidos en VOD es un 

diferencial del operador: ‘Contamos con 5.000 

horas  de contenidos On Demand, de los cuales 

un 60% se renueva mensualmente. También 

ofrecemos VOD en alta definición, con películas 

de Hollywood, cine independiente y contenido 

del prime time de los canales de Televisa, que 

se suman al fútbol local’.

Los géneros que más solicitan los suscriptores 

son el “Catch Up TV” (permite ver capítulos 

de telenovelas y series, que ya se emitieron en 

TV) de los programas producidos por televisa, 

películas, contenidos para la familia y niños, y 

programación adulta.

‘Estos servicios de valor agregado nos per-

miten diferenciarnos en el mercado mexicano, 

ofreciendo una combinación única de producto 

a un precio muy accesible. La relación precio-ca-

lidad continúa siendo nuestro gran diferencial 

frente a la competencia’, subrayó.

De acuerdo a Salcedo, el VOD ha aportado 

una experiencia ‘magnífica’ a la compañía, cre-

ciendo no sólo en la cantidad de suscriptores, 

sino también en el número de compras y, por 

lo tanto, de ingresos.

‘La apuesta de Cablevisión es hacia la no 

linealidad de los contenidos, siempre y cuando 

se pueda, ya que hay géneros que no lo permiten 

(noticias, por ejemplo). En el DF mexicano hay 

poco tiempo para ver TV y, sobre todo, llegar 

a casa a tiempo para asistir a los programas 

que más nos gusten. Por eso el VOD es una 

oferta que ha sido tan bien aceptada por los 

usuarios’, completó.

Cablevisión también ofrece PPV (denomi-

nado Pago Por Evento, PPE) y aunque Salcedo 

considera que el VOD ‘es un producto sustituto’ 

para la mayoría de los contenidos que se pueden 

ofrecer en PPE, remarcó que los deportes como 

peleas, partidos y programación para adultos 

seguirán ofreciéndose en Pago por Evento de-

bido a la naturaleza de la forma de consumo 

de estos contenidos. Las películas de estreno en 

Cablevisión On Demand tienen regularmente 

un precio de 40 pesos mexicanos (3,4 dólares) 

mientras que en PPE tienen un precio de 36 

pesos (3,10 dólares).

 

El mercado mexicano

Junto con Brasil, México se ha consolidado 

como los mercados latinoamericanos de mayor 

crecimiento en el área de telecomunicaciones, 

totalizando más de 10 millones de clientes de 

TV de paga, e incrementándose la competencia 

con nuevos operadores, que ya ofrecen servicios 

empaquetados de Triple y Cuádruple Play.

Salcedo destacó: ‘El mercado de telecomu-

nicaciones mexicano es el más atractivo de la 

región junto con Brasil, y se espera un fuerte 

crecimiento en los próximos 5 años. Histó-

ricamente ha sido un mercado competitivo, 

pero en los últimos meses ha mostrado un 

dinamismo increíble’.

Desde comienzos de 2011 se han lanzado 

nuevos operadores: ‘Estamos seguros de lo 

que ofrecemos al cliente y por qué nos eligen. 

Competimos desde hace mucho tiempo con 

importantes jugadores y no hemos visto nada 

nuevo bajo el sol. Afortunadamente es una 

competencia sana en un mercado bien regulado’, 

finalizó Salcedo.

Guillermo “Memo” Salcedo

Operadores

Se consolida como la cuarta fuerza del mercado
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Multimedios Redes (TVI) de Monterrey: 
digitalización, HD y DVR

‘Multimedios Redes (TVI) tuvo un gran 

2010, donde logró los mejores crecimientos 

porcentuales de la industria en RGUs, desta-

cando un crecimiento de 41% en telefonía fija, 

28% en ingresos y 26% en EBITDA, incluyendo 

las empresas filiales que aún no consolidan sus 

resultados con TVI’. 

Jorge Azzario, director general de Multi-

medios Redes (TVI) de Monterrey describió a 

Prensario el balance 2010 y añadió: ‘Ha sido 

especialmente exitosa nuestra estrategia de 

expansión regional, apoyada por grandes inver-

siones en plataformas y nueva cobertura’.

En relación a 2011, el directivo dijo que se 

ha iniciado ‘con mucho dinamismo comercial’ 

y que está viendo oportunidades ‘muy claras’ 

en nuevos segmentos de negocio. ‘Para ello 

lanzaremos nuevas velocidades para Internet 

así como una gama nueva de paquetes de video 

para varios segmentos del mercado. La telefonía 

fija ha visto desplazado su tráfico fijo-móvil 

hacia las redes sociales, por lo que estaremos 

presentando algunos servicios interesantes en 

este sentido’.

‘Las estrategias de empaquetamiento siguen 

dando excelentes resultados, con un especial 

crecimiento en el Doble Play de video-telefonía. 

Hacia la segunda mitad del año veremos nuevas 

ofertas aún más competitivas, así como otras 

orientadas a empaquetar contenidos especia-

lizados de video para los segmentos de mayor 

consumo’, agregó.

Digitalización, HD y DVR
Azzario destacó que Multimedios Redes 

comenzó un ‘ambicioso’ proyecto para que sus 

ofertas de video lleguen al mercado a través de 

plataformas digitales en todas las poblaciones de 

la región: ‘Apalancados en nuestras redes regio-

nales de fibra óptica y con la llegada de nuevas 

tecnologías, estamos llevando los contenidos 

digitales a todas las televisiones del hogar, algo 

que hoy solamente lo hacemos Cablevisión en 

el Distrito Federal y nosotros en Monterrey. La 

estandarización de plataformas nos está permi-

tiendo operar a tasas más rentables de retorno 

sobre nuestros activos’.

En referencia al HD y DVR, aseveró: ‘2011 

será en año en el que la industria de televisión 

de paga finalmente verá despegar la penetración 

de los servicios HD y DVR en México. Nuevas 

cajas digitales, nuevos contenidos y también un 

entorno mas competitivo está provocando esta 

interesante alineación de factores que segura-

mente enriquecerán la oferta de entretenimiento 

para el usuario final’.

Y pronosticó para el año que viene: ‘Segu-

ramente 2012 continuará con un crecimiento 

acelerado en las ofertas de HD y otros servicios 

diferenciados de video que compitan mejor 

contra las ofertas de la televisión satelital’.

Sinergias con el Grupo Televisa 
La sinergia ‘más importante’ con el Grupo 

Televisa sigue siendo, de acuerdo a Azzario, la 

plataforma comercial de Yoo, que opera junto 

a Cablevisión, Cablemás y Megacable. 

‘Los movimientos que Grupo está haciendo 

en el segmento móvil, así como los que regional-

mente estamos llevando adelante los diferentes 

operadores permitirán una integración natural 

de ofertas móviles para nuestros mercados. La 

reciente adquisición de Cablevisión Saltillo le 

dará a TVI un importante impulso, más allá de 

convertirlo ahora en el quinto operador de cable 

del país. Y presentará importantes oportunidades 

de sinergias operativas en una plaza estratégica 

en la región’, finalizó.

Jorge Azzario, director general

Operadores

Sinergia con el Grupo Televisa con el Yoo

México: SCT no puede modificar título de Telmex, dice Canitec

La Cámara de la Industria de Telecomu-
nicaciones por Cable de México (CANITEC) 

afirma que la Secretaría de Comunicaciones 
y Transportes (SCT) ‘no puede modificar el 

título de concesión de Telmex’, tal como le ha 

sido exigido definir por fallo judicial.

La Cámara argumenta que Telmex 

‘evidentemente no ha cumplido’ con sus 

obligaciones de interconexión; que ‘se en-

cuentra en franco incumpliendo de diversas 

obligaciones de su título de concesión’; que 

no ha sido expedido el Convenio Marco de 

Interconexión a que obliga el Acuerdo de 

Convergencia firmado en 2006, y que no ha 

sido consultada la Comisión Intersectorial 

de Gasto Público, Financiamiento y Desin-

corporación, para que ‘determine el monto 

de la contraprestación que deben recibir 

las arcas públicas por la modificación del 

título de Telmex’.

Canitec critica la gestión de la SCT y la 

Comisión Federal de Telecomunicaciones 

(Cofetel) y demanda ‘pleno apego a la Ley’, 

señalando que ‘esta cámara y sus represen-

tados harán valer todos los recursos legales 

en México y en la esfera internacional’ para 

‘hacer cumplir la Constitución, las leyes 

federales y los tratados internacionales’ y 

denunciará ‘cualquier intento por pasar 

encima de éstas ’.
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Enrique Yamuni: “Ya quedamos poquitos”

Agudo observador y activo participan-

te de la realidad de la TV de paga en México, 

Enrique Yamuni Robles viene platicando desde 

hace años con Prensario acerca de las nove-

dades y experiencias de la industria en éste, 

uno de los dos mercados más importantes de 

América Latina, como ingrediente principal 

de esta edición Canitec 2011.

‘El mercado mexicano se está concentrando, 

y ya quedamos poquitos. Televisa aglomera 

Cablevisión, Televisión Internacional y Cable-

más. Ernesto Tinajero, de Cablecom, ha com-

prado el club de fútbol Querétaro. Quedamos 

Héctor Vielma y nosotros. Todavía va a haber 

más consolidación, por lo que viene pasando 

en el ambiente de las telecomunicaciones. 

Nosotros somos consolidadores, tenemos 

buena tecnología y ofrecemos un buen servicio 

a nuestros clientes. Los sistemas que están en 

problemas son los que ofrecen un solo tipo 

de servicio, los que no son digitales. Cuando 

están “a tiro de fibra” de nosotros podemos 

considerar incorporarlos, como hicimos con 

Omnicable, en el norte de nuestro país y la 

frontera con Arizona’.

Mercado en expansión

‘No creo que, después del descenso en los 

precios causados por la competencia con los 

servicios satelitales, sigan bajando más. Con la 

mejoría y estabilización de los ingresos de los 

usuarios, estamos aumentando las “unidades 

generadoras de ingresos”, calculamos que en 

200 mil y hasta más en el año. Para este 2011 

esperamos que el número de suscriptores de 

video aumente de 5 a 6%, los de telefonía 

un 10% y los de Internet un 15%. Donde 

más se está trabajando es en la mejora de los 

anchos de banda que se pueden ofrecer a los 

usuarios de Internet y en la di-

gitalización de los servicios 

de video, con una meta 

importante: después 

de digitalizar medio 

millón de suscriptores 

en 2010, llegaremos 

al millón en 2011 y la 

meta es 1,5 millones en 

2012. Esto significa que 

tendremos que el 70% de los 

abonados de video serán 100% digitales, y 

es importante porque nos permitirá ofrecer 

mejor ancho de banda y eliminará la piratería, 

que es mucho más intensa cuando el servicio 

es analógico. La autoridad no hace nada por 

combatir esa piratería’.

En 2010 lanzamos Megared y ahora nuestro 

servicio Nitro, de acceso a Internet, pasará 

de 10 Mbps a 20 Mbps, a la vez que estamos 

subiendo a 5 Mbps los que han estado recibien-

do 2 Mbps, y a 10 los de 5. Como referencia, 

Telmex ofrece sólo hasta 5 Mbps y eso en áreas 

seleccionadas’.

Las tasas de interconexión

‘De todos modos, las tasas de interconexión 

siguen siendo un problema para el desarrollo 

de la telefonía, especialmente en el caso de 

llamadas de un teléfono fijo a un celular. No 

podemos bajar la tarifa cuando la tasa de 

interconexión es de un peso por minuto y de-

bieran ser 40 centavos por minuto. Telmex no 

va a bajar esto voluntariamente, porque para 

ellos representa un ingreso muy importante, 

en el orden de 2 mil 500 millones de dólares 

por año; en las áreas de servicio local (ASL) 

hay un sistema ¨bill and keep¨ por el cual no 

se efectúan pagos, pero hay muchas zonas de 

“acceso no igualitario” (“no Equal Access”) 

donde hay que pagar 75 centavos de peso por 

minuto, cuando a un cliente de Telmex se le 

cobra en total 50 centavos por una llamada 

similar. Y esto, aunque yo tenga infraestructura 

con telefonía local, porque Telmex trabaja con 

la identificación del origen de la llamada y me 

cobra la tasa mayor aunque yo le entregue la 

llamada localmente’.

La red de la CFE
Con respecto al comienzo de la utilización 

de la red de telecomunicaciones de la  Comi-

sión Federal de Electricidad, parte de la cual 

Megacable explotará en consorcio con Telefó-

nica y Televisa, el Ing. Yamuni explica que ello 

sucederá en agosto: ‘Nos va a permitir mejorar 

los servicios actuales, ser más competitivos, 

enlazar todas nuestras ciudades y centralizar 

los servicios de video, ahorrando en cabeceras, 

eliminando los “clusters” y simplificando la 

operación. Sin esta red sería difícil lograrlo. El 

uso de la red de la CFE nos permitirá aumentar 

nuestra eficiencia con una menor inversión en 

infraestructura’.

Con respecto a los resultados y proyectos 

alrededor de Yoo, el servicio con marca unifi-

cada que prestan Megacable y los cableopera-

dores afiliados a Televisa, ‘ante la competencia 

satelital, estamos cambiando la estrategia y 

desarrollaremos una estrategia para la gente 

que considera que no tiene el dinero como 

para suscribirse a los tres servicios y en cambio 

puede utilizar uno de ellos. En aquellos lugares 

donde tendremos digitalizados al 100% de los 

suscriptores vamos a poder ofrecer “Internet 

desnuda”, porque cuando hay canales ana-

lógicos es posible acceder desde la conexión 

de Internet a los canales de video; en digital 

estamos protegidos contra esto. Y, al que 

compre Internet, le daremos Megafón Cero, 

un servicio de telefonía por Internet que le 

permitirá recibir llamadas en forma gratuita, 

pagando sólo por las que efectúe’. 

Enrique Yamuni

Operadores | Reportaje Especial

Síganos también en Facebook y TwitterLa noticia del día véala en www.prensario.tv



Prensario Internacional



Prensario Internacional < 22 >

Dish México: Fuerte crecimiento

El servicio satelital de televisión Dish 
México, sociedad de MVS Comunicaciones 

con EchoStar de los Estados Unidos, es uno 

de los emprendimientos más exitosos —y más 

polémicos— de México en los últimos años. 

En tanto, sigue creciendo y tiene como meta 

multiplicar su llegada en los próximos años, con 

proyecciones que varían pero están expresadas 

invariablemente en millones.

Dish Mexico se origina como consecuencia 

de un acuerdo de MVS, que operaba el servicio 

inalámbrico MásTV, con la proveedora de 

servicios satelitales EchoStar de los Estados 

Unidos, que lleva Charlie Erguen 

y viene de comprar la quiebra 

de las tiendas de video 

Blockbuster en la Unión 

Americana.

MásTV había llega-

do a más de 800 mil 

suscriptores con un 

servicio básico de 15 ca-

nales más canales Premium 

opcionales, pero tuvo  el incon-

veniente de quedar en desventaja en materia de 

oferta de canales frente a Sky y en su momento 

DirecTV, hasta el 2007. 

Saltar al satélite permitió ofrecer 30 canales 

básicos a un precio inferior al de la industria 

del cable y Sky. Ernesto Vargas, CEO de MVS 

Comunicaciones, señaló en su momento a 

Prensario que la idea ‘no es competir con el 

cable o Sky sino llegar a un público intermedio 

entre la TV abierta y la de paga, familias cuyos 

recursos no le permiten suscribirse al cable o 

satélite’.

Las estimaciones sobre la dimensión actual 

de Dish Mexico varían según la fuente, entre 

los 2,2 y 2,8 millones de suscriptores, y las 

previsiones para 2015 llegan a los 6 millones. 

Algunos analistas predicen que el futuro de la 

TV de paga está en el DTH y que las transmi-

siones satelitales tendrán suscriptores más que 

el cable, lo cual no serían malas noticias tanto 

para Dish Mexico como para Sky, cuya cuota 

de mercado está igualando en la actualidad a la 

del cable, fenómeno similar al de Brasil.

MVS es una poderosa creadora de conteni-

dos, con varios canales como 52MX, Multipre-
mier, Exa, Cine Latino, MC y Zaz, además de 

la representación de Antena 3 de España.     

Ernesto Vargas y José Luis Woodhouse

Operadores
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Después del éxito de repercusión mundial 

que representó la serie Spartacus: Blood and 

Sand, Movicitiy estrenó el pasado 8 de mayo 

en exclusiva para América Latina su precuela, 

Spartacus: Gods of the Arena, que narra cómo 

era la vida de los personajes más importantes 

antes de la serie original.

A lo largo de seis capítulos que se emitirán 

por la señal Premium, Spartacus: Gods of the 

Arena muestra cómo crece la casa de gladia-

Moviecity estrenó Spartacus: Gods of the Arena

Spartacus: Gods of the Arena	

dores para dar origen al mito de Spartacus. Se 

conocerá la vida de los personajes principales 

antes de Blood and Sand: el dueño de la escuela, 

Batatius (protagonizado por John Hannah), 

su ambiciosa y bella esposa Lucretia (encar-

nada por Lucy Lawless), el valiente gladiador 

Gannicus (Dustn Clare), a su mejor amigo 

y entrenador, Oenomaus (Peter Mensah, de 

300), a su mujer Melitta (Marisa Ramírez) y 

al esclavo que logra vencerlo, Crixus.
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TotalPlay, nuevo servicio 
Cuádruple Play de Iusacell

TotalPlay, servicio de Cuádruple Play 

operado por la telco Iusacell, se relanzó a 

comienzos de este mes en el DF mexicano 

con una renovada oferta de video, Internet, 

telefonía + telefonía móvil y red FTTH propia, 

que involucró una inversión de más de 7.000 

millones de dólares.

Ricardo Salinas Pliego, titular del Grupo 
Salinas, participó en el lanzamiento junto con 

Samer Salameh, director general de TotalPlay, y 

destacó: ‘Se concreta hoy un sueño que he tenido 

desde hace 10 años. Lo veíamos venir, pero por 

distintas circunstancias de índole tecnológico, 

de costos, de mercado, debimos aplazarlo hasta 

ahora. TotalPlay ofrece conectividad total y 

nos permita competir en el mercado con Sky 

y Cablevisión’.

La compañía hizo una prueba para 5.000 

clientes, a los que le ofrecieron el equipo y 

‘quedaron muy conformes’, dije Salinas Pliego. 

‘Para los próximos dos años esperamos un cre-

cimiento modesto, planeando llegar a 100.000 

hogares en 2011 y 300.000 en 2012’, agregó. 

Tras una primera etapa en el DF y Toluca, se 

extenderá el servicio a ciudades como Cuerna-

vaca, Mérida, Tijuana y Celaya, cubriendo las 

principales regiones del país para 2014. 

Gran inversión en fibra óptica

La mayor parte de la inversión se ha hecho 

en el tendido de la red de fibra óptica hasta el 

hogar, ‘la clave del servicio’ de acuerdo a Salinas 
Pliego. Esta permite accesos a Internet de hasta 

100 Mbps y una variedad de 250 canales de 

televisión y video, de los cuales 35 son en alta 

definición y películas On Demand, además de 

telefonía fija y móvil, esta última utilizando la 

red 4G de Iusacell. 

En relación a la telefonía fija, Salinas Plie-

go aseveró que ofrece la tarifa ‘más baja del 

mercado’ en llamadas locales, nacionales e 

internacionales (Estados Unidos y Canadá), 

con el valor agregado de poder enlazar (por 

primera vez en México), llamadas del televisor 

al teléfono.

En reportaje a Prensario, Salameh explicó 

que el servicio fusiona dos necesidades tec-

nológicas, la de telecomunicaciones con la de 

entretenimiento, creando así el concepto de 

infotainment. 

‘Una gran ventaja para la expansión de su 

base de clientes es que está dirigido a todos los 

nichos del mercado’, dijo Salameh, y añadió: 

El servicio de TotalPlay apunta a todos los 

segmentos socioeconómicos, con paquetes que 

van desde 499 (43 dólares) a los 1399 pesos 

mexicanos (121 dólares)’.

Iusacell

Iusacell es ahora un joint-venture entre 

el Grupo Salinas y el Grupo Televisa, en el 

que este último recientemente invirtió 1.600 

millones de dólares por el 50% de las acciones 

de la compañía. Actualmente es una empresa 

de telecomunicaciones con presencia en casi la 

totalidad del territorio de la República, totali-

zando 4 millones de clientes móviles. 

Ricardo Salinas Pliego en plena alocución. 
Dijo que alcanzará 300.000 clientes en 2012

Operadores

Planea llegar a 100 mil hogares a fines de año

Por Ángeles Pérez Aguirre

Ricardo Salinas Pliego, presidente del Grupo 
Salinas, y Samer Salameh, director 

general de TotalPlay
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Cablecom: ‘El Triple Play nos permite

afrontar el nuevo entorno competitivo’
‘2010 fue año de consolidación, retos y acciones específicas para 

Cablecom, como consecuencia de elementos tanto internos como de 

mercado. A nivel externo, el mercado de televisión de paga continuó 

mostrando mayores niveles de competencia, centrada principalmente 

en precios y ejercida tanto por plataformas de TV satelital como por 

cable’.

Ernesto Tinajero, director general de Cablecom, añadió a Prensario 

que en 2010 la compañía tuvo cambios en ‘todos los niveles’: inversio-

nes, producto y campañas de mercadeo. ‘Las inversiones mejoraron 

sustancialmente nuestra estructura de costos en servicios de Internet 

y telefonía en sus principales plazas’.

 ‘Fue el elemento clave para el rediseño de la mayoría de los paquetes 

Doble y Triple Play, los cuales nos permiten afrontar el nuevo entor-

no competitivo y 

económico del 

país’.

‘Con un cre-

cimiento total-

mente orgánico, 

Cablecom conti-

nuó creciendo durante 

2010 en cada una de sus líneas de 

servicios aumentando las cantidad 

de suscriptores de video en un 5%, 

de digital en 10%, de Internet en 

26% y telefonía en 27%. Nuestros 

RGU se incrementaron en más de 

50 mil unidades, lo cual representó 

un crecimiento del 7%’, subrayó Tinajero.

Inversiones

La red bidireccional de la compañía pasó de ser el 59% en 2009 al 65% 

en 2010, lo que le permitió al operador lograr niveles de bidireccionalidad 

mayores al 70% en varias regiones y un incremento del 15% de casas pa-

sadas bidireccionales.

‘Adquirimos una nueva plataforma digital que nos permitirá optimizar el 

ancho de banda y mejorar la calidad en servicio de video. Podremos contar 

con tecnología IPTV y entregar señales a cabeceras remotas, a la par de 

permitirnos ofrecer servicios HD, VOD y PPV por impulso’.

‘Metrored, nuestra unidad de negocios de telecomunicaciones y servicios 

de valor agregado, comenzó a ejecutar el año pasado un plan de crecimiento 

de redes de larga distancia que le permitirá llegar a la mayoría de las plazas 

de alto potencial comercial de la República Mexicana, estrategia fundada 

tanto en el beneficio de Metrored como en todas las posibles sinergias 

ligadas a Cablecom’.

El mercado mexicano

‘Telecomunicaciones y televisión de paga siguieron presentando la mayor 

participación del sector de tecnología, servicios y telecomunicaciones en 

su conjunto, con aproximadamente, 50% de la participación del mismo’, 

resaltó Tinajero.

Y añadió: ‘En el caso específico de televisión de paga, el entorno competitivo 

presentó a los mismos participantes que en 2009 más la incorporación de 

TotalPlay con su solución de “fibra hasta casa”, en algunas zonas del Distrito 

Federal y áreas conurbadas del mismo con el Estado de México’.

‘La fuerte competencia en el sector resultó en una tendencia hacia la 

baja de los precios, ofreciendo productos con menor cantidad de canales, 

presionando al tradicional producto básico, no sólo de Cablecom sino del 

total de competidores’.

‘La respuesta por parte de los proveedores satelitales fue la creación de 

paquetes acorde al poder de gastos de los niveles socioeconómicos menos 

favorecidos, afectando a la mayoría de los operadores por cable quienes 

sufrieron ajustes a la baja en básico. No obstante ello, Cablecom, a través 

de una política comercial caso a caso, logró moderar significativamente 

dicho efecto’.

Ernesto Tinajero
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Telmex-América Móvil: crecen Internet y 
telefonía móvil, caen las líneas fijas

Teléfonos de México (Telmex), la telco contro-

lada por el Ing. Carlos Slim, obtuvo ingresos por 

27 mil 547 millones de pesos mexicanos (2 mil 365 

millones de dólares) durante el primer trimestre 

de 2011, mostrando una disminución del 3,63% 

respecto al mismo trimestre del pasado, de acuer-

do a su primer reporte financiero del 2011.

De acuerdo al mismo documento, ‘los ingresos 

de línea fija tuvieron una contracción ya que el 

incremento en ingresos por datos y redes corpo-

rativas no fue suficiente para compensar la baja 

en los ingresos de voz fija’.

Telmex totalizó en este período 15,5 millones 

de líneas fijas (12,5 residenciales, 1,5 en zonas 

rurales, 727.000 de telefonía pública y 862.000 

prepago), una caída del 1,6% frente al mismo 

período de 2010. También 7,56 millones de accesos 

de Internet de Infinitum (banda ancha) y 84.000 

de Prodigy (dial-up).

El reporte trimestral dedica un apartado a 

la interconexión, donde señala que el tráfico 

totalizó 10 mil 433 millones de minutos, es decir 

una caída del 1,5% frente al primer trimestre de 

2010 ‘como resultado de la reducción del 2% del 

tráfico de interconexión con otros operadores 

locales y de larga distancia, y por la disminución 

del 6,4% en el tráfico asociado con los servicios 

de ‘el que llama paga’. 

Telcel

Mientras que Telmex mostró una caída en 

líneas e ingresos en el primer 

trimestre de 2011, la operadora 

de telefonía móvil Telcel, del 

grupo América Móvil, creció 

un 5% en ingresos, totalizan-

do 37 mil millones de pesos 

mexicanos (3.175 millones de 

dólares) y sumando 1,5 mi-

llones de abonados, un 38,2% 

frente a marzo de 2010. 

Telcel totalizó 65,6 millo-

nes de clientes móviles, de 

los cuales 59,1 millones son 

de prepago y 6,6 millones de 

postpago (51% del mercado 

mexicano), segmento donde 

sumó 271.000 abonados, 3,6% 

de crecimiento en comparación con igual 

período del año pasado. También aumentó 

147.000 clientes portados.  

Los ingresos netos por servicios de celulares 

subieron 6,4%, impulsados por la demanda 

del servicio de datos, habiéndose expandido 

estos en 26,4% de forma anual. 

América Móvil: 
Latinoamérica & USA

El informe trimestral de América Móvil 

muestra que la compañía tuvo ingresos por 156 

mil 200 millones de pesos mexicanos (13 mil 

400 millones de dólares, aproximadamente), 

que aumentaron 6,3% frente a igual período 

de 2010. 

‘Los ingresos por datos móviles aumenta-

ron 37,8% de forma anual y los servicios de 

datos fijos 7,4%. Los de voz fija decrecieron 

4,3% en México, Centroamérica y El Caribe, 

contrarrestando el 3,7% de Sudamérica’, añade 

el reporte.

El 63,5% provienen de las operaciones mó-

viles en México (Telcel), Colombia (Comcel) y 

USA (TracPhone). Bajo la marca Claro, opera 

en el Cono Sur (Argentina, Paraguay, Brasil, 

Chile y Uruguay), Región Andina (Panamá, 

Ecuador y Perú), Centroamérica/El Caribe 

(Guatemala, El Salvador, Nica-

ragua, Honduras, Dominicana, 

Puerto Rico y Jamaica). 

En cuanto a suscriptores, Amé-

rica Móvil cerró marzo con 231 

millones de clientes móviles en 

Latinoamérica y Estados Unidos 

(212 en Latinoamérica, de los 

cuales 146% son postpago), 13,6 

millones de accesos de banda an-

cha, 28,7 millones de líneas fijas y 

10,8 millones de abonados de TV 

de paga, para alcanzar 284 millones 

de accesos, un 12,1% más que el 

año anterior. 

Operadores

231 millones de clientes móviles, 13,6 millones de banda ancha y 
10,8 millones de TV de paga en el primer trimestre de 2011
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Telmex: cuentas de Internet, por tecnología (Marzo 2007-Marzo 2011)
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Grupo Hevi impulsa el servicio Triple Play

Con 37 años en el mercado mexicano, el 

Grupo Hevi es la tradicional operación de TV 

de paga de Héctor Vielma Valdivia y sus hijos 

Luis y José Vielma, que ha incrementado fuer-

temente su presencia en el último tiempo con 

los servicios de Internet y telefonía. 

Actualmente, opera en más de 10 estados de 

la República (Jalisco, Aguascalientes, Michoacán, 

Guanajuato, Colima, Nayarit, Zacatecas, Chia-

pas, Querétaro y Tamaulipas) mediante 13,000 

kilómetros extendidos de fibra óptica y cable 

coaxial, y está enfocado a la expansión de 

su servicio Triple Play, y a la oferta 

de señales en HD. 

Ofrece tanto servicios 

corporativos como residen-

ciales a través de Telecable, 

marca con la que ofrece 

video a 315.000 clientes, e 

Hypercable, con la que suma 

95.000 abonados de Internet. 

Además, produce y distribuye Ocho 
TV, canal con el que alcanza a 1,4 millones de 

televidentes.

‘La estrategia del Grupo Hevi es siempre man-

tenernos competitivos a través de inversiones en 

infraestructura de red, sistemas y contenido con 

objeto de tener productos diferenciados’, explicó 

a Prensario Luis Vielma.

Y añadió sobre el balance 2010: ‘Hemos tenido 

sólidos crecimientos en RGU principalmente 

por productos de Internet y telefonía, donde 

la compañía ha alcanzado 35.000 clientes. El 

50% de la base de suscriptores de servicio básico 

podría contratar Triple Play y estimamos que a 

finales de 2011 estaremos arriba del 85%’.

En referencia a las inversiones, Vielma explica 

que este año estarán arriba de los 25 millones 

de dólares. Y añadió: ‘La inversión es para tener 

capacidad de dar servicios Docsis 3.0 en nuestros 

principales mercados y tener preparada la red 

HFC en un 70% de nuestros sistemas arriba 

en 870mhz’.

‘También para fortalecer nuestros productos 

de alta definición /DVR, lanzar servicio de VOD; 

terminar con el 60% de nuestros mercados con 

interconexión directa con Telmex; e invertir aún 

más en nuestras redes de servicios de datos para 

clientes empresariales y corporativos’, finalizó.

Luis y José Vielma con Ken Rubin, 
de Volicon, en la pasada NAB

Operadores

Planea lanzar VOD en 2011
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inteligencia a los contenidos de TV 

latinoamericanos, desde que comen-

zamos a retransmitir producto original 

de la región, como Mujeres Asesinas a 

Muñecas de la Mafia. Comenzamos 

en 2005 y hemos logrado marcar un 

cambio importante: anteriormente 

no había audiencias importantes que 

se fijaran en lo producido en países 

como Argentina, Colombia, Chile, 

Perú y otros’.

‘Otro logro importante es que todos 

nuestros canales se han modernizado. 

Hemos podido invertir más no sólo 

en producción de TV sino en todos 

los aspectos que hacen a llegada de 

nuestra programación a los públicos en 

las más diversas partes del mundo. Los 

anunciantes gustan de esto y ello nos ha 

permitido captar una creciente masa 

de publicidad para nuestros programas 

en los diferentes territorios donde se 

emiten, fortaleciendo la actividad en 

su conjunto’.

‘El tercer logro es la internacionalización 

de nuestras señales. Más allá de nuestra 

llegada en toda Latinoamérica, nos hemos 

extendido a Europa y llegado a países como 

Australia y Nueva Zelanda. El lanzamiento 

de TL Novelas en portugués ha sido otra am-

pliación importante, 

que abre mercados 

de habla portuguesa 

y expande nuestros 

horizontes’.

En el caso de Amé-

rica Latina, vemos 

con orgul lo que 

el lanzamiento de 

nuestros canales en 

sistemas de la Argen-

tina y Chile, por citar 

al Cono Sur, nos ha 

ayudado a imponer-

los en términos de 

audiencia: cuando 

se hace el listado de 

los veinte canales de 

Televisa: Ingresos operativos, por segmento (2010)
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Bruce Boren: 
los logros de Televisa Networks

mayor repercusión, cuatro o cinco son de 

Televisa Networks. Y El Canal de las Estrellas 

es líder en entretenimiento en la región’.

Desafíos a futuro

‘Como desafíos a futuro, tenemos el de 

aumentar la penetración de la TV de paga 

en México, donde ha alcanzado el 36%, con 

fuerte crecimiento en los últimos tiempos pero 

por debajo de los índices que se observan en 

Argentina y otros países de la región. Aquí 

se da la circunstancia de que, en México, 

claramente la TV abierta es muy fuerte, y esto 

se debe en muy buena medida a la calidad 

de la producción de Televisa, en esta misma 

casa. De todos modos, lo que observamos es 

que nuestros canales de TV de paga se van 

haciendo cada vez más relevantes a un mayor 

porcentaje de público, y esto nos alienta a 

seguir invirtiendo en calidad y talento, como 

manera de alcanzar los objetivos’.

‘A nivel internacional, nos encontramos con 

que hay una creciente saturación de canales en 

los sistemas de TV de paga en América Latina. 

Esto nos ha llevado a competir en terrenos 

nuevos, como el de los deportes, potenciando 

los contenidos que Televisa produce y tiene 

a disposición. Nuestro canal deportivo TDN 

fortalece el paquete de contenidos que pode-

Bruce Boren, VP Televisa Networks

Señales

‘Analizando estos ocho 

años de gestión, lo que más 

nos enorgullece en Televisa 
Networks es el desarrollo 

y lo hecho en producción 

original para los canales de 

TV de paga: tenemos en la 

actualidad casi 5 mil horas de 

programación original por 

año, la mayor en América 

Latina, y lo consideramos un 

logro muy importante’.

Bruce Boren Krause, VP 

de Televisa Networks,  señaló 

que ‘esto ha marcado una 

pauta importante, aportan-

do talento al desarrollo de 

programas y publicitario, 

algo que hace siete años era 

muy pequeño. El ofrecer 

productos de servicio y 

valor agregado nos ayuda 

a competir. Podemos de-

cir que hemos agregado Fuente: Grupo Televisa

Televisa: Ingresos operativos, por segmento (2010)
Fuente: Grupo Televisa
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nacionales es la publicidad, estamos enfocados 

en ella y en su desarrollo, sin descuidar por 

ello todo lo relacionado con afiliados’.

Lanzamientos

Con respecto a los lanzamientos más im-

portantes de los últimos tiempos,  Boren des-

tacó, a nivel de México y América Central, el 

del canal deportivo TDN, y, en lo panregional, 

a Golden: ‘Son los más solicitados’, explica. 

‘También son los más caros. El Canal de las 

Estrellas tiene más de 20 años, es conocido por 

todos y nos ayuda por su calidad y ventanas 

a presentar los nuevos canales’.

‘En HD tenemos Golden HD, el canal más 

visto en Alta Definición en México. Me gusta 

hablar con mucho cariño de la Alta Definición 

y ponemos mucho énfasis en que los canales 

HD sean realmente con programación filmada 

el HD; lo “up converted” no sirve. En lo per-

sonal, creo que cuando se tienen a disposición 

canales de Alta Definición y otros de defini-

ción estándar, la gente se la pasa zappeando 

entre los canales HD, encantada por lo que 

ve. Claro está que hay que dartle contenidos, 

no sólo imagen. Estamos trabajando en lanzar 

De Película HD y Telehit HD, y en los años 

siguientes por lo menos un canal de Alta 

Definición por temporada’.

Con respecto a la tradicional presencia de 

Televisa Networks en Canitec, Bruce confirma 

que tendrá atractivos similares o superiores 

a los de años anteriores: ‘Es el martes 25 y 

tenemos prevista la actuación de tres grupos 

musicales fuertes, con baile hacia el final. 

Con respecto al stand de Televisa Networks, 

tendremos la presencia de figuras atractivas 

para los concurrentes a la convención, que 

siempre nos han favorecido con una presencia 

multitudinaria’.

Para el futuro, Boren recalcó como objetivos 

‘Esforzarnos más y seguir enfocados. Man-

tener y aumentar las audiencias que hemos 

logrado, para asegurar que nuestros canales 

sigan siendo importantes para nuestros 

clientes. Y buscar nuevos anunciantes, a la vez 

que reforzamos la relación con los actuales, 

como manera de fortalecer ese aspecto de 

nuestra actividad’.

Señales

La versión argentina  de Mujeres Asesinas  
y Muñecas de la Mafia, de Caracol TV 
Colombia son dos productos originales de 
Latinoamérica de mucho suceso en las 
señales de Televisa Networks 

mos ofrecer, y TL Novelas en portugués 

marca nuestro ingreso a mercados como 

Brasil y Portugal, donde anteriormente 

no estábamos. De todos modos, somos 

conscientes de que esta es una iniciativa 

que puede llevar entre 5 y 6 años para 

consolidar, dentro del marco competitivo 

de la industria’. Y, Boren enfatiza: ‘Pero, 

va a ser’. 

Presencia internacional

‘Aunque producimos mucho y nuestra 

producción propia crece incesantemente, la 

mayor parte de la producción que emitimos 

es comprada. Esto hace necesaria nuestra pre-

sencia en las convenciones internacionales de 

venta de programación de TV, pero a la vez el 

ir a los mercados nos hace más competitivos, 

agrega inteligencia. Y, estos mercados nos han 

permitido establecer relaciones con empresas 

de otros países que también concurren a 

estos eventos, fortaleciendo nuestra acción 

en diferentes partes del mundo’.

‘Por otro lado, hemos fortalecido nuestra 

acción con el establecimiento de oficinas 

en las sub-regiones, que prestan 

servicio a los clientes. No se trata 

sólo de vender, sino de prestar 

servicios que son imposibles de 

atender a la distancia. Nosotros 

podemos llegar a responder a 

las necesidades de Centroamérica 

desde México, pero ya Colombia 

o el Cono Sur se hacen imposibles. 

Está, como ejemplo, la provisión 

de decodificadores, pero también la 

atención de las necesidades que pu-

dieran tener nuestros clientes, que 

así reciben un servicio personalizado. 

Nuestro equipo es pequeño, pero se 

preocupa por resolver los problemas 

y esto ayuda a nuestra relación con 

los clientes’.

‘Nuestra máxima preocupación es 

darle el mejor servicio posible a los 

clientes, en el mejor nivel; queremos 

estar en su “top of mind”, que nos llamen 

a nosotros cuando se les ocurra alguna 

idea. Otra de nuestras prioridades inter-

Bruce Boren: los logros de Televisa Networks> Viene de Pag. 32
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Un año récord para Turner 

tos de Time Warner de ser una compañía más 

pura y mejor orientada al entretenimiento, a 

una escala que nos permite gravitar en la TV 

paga de Latinoamérica y del mundo. Tanto con 

los canales más consolidados, como con los 

otros más jóvenes y de nicho, ocupamos un 

porcentaje y un peso específico importantes 

del rating y del valor de las señales de cable 

en los operadores. Ahora nos toca repetirlo 

en 2011’.

Buena posición en México

Sobre la posición de Turner en México, 

Bolio contó que había gran efervescencia 

sobre cómo se iban a acomodar las cosas. 

‘Hoy la consolidación es una realidad con 

Televisa como propietaria del 100% del ca-

pital de Cablemás, con parte de Multimedios 

Monterrey y su incursión en Iusacell, para 

hacer algo importante de Cuádruple Play en 

Cablevisión’, dijo y agregó: ‘Nosotros celebra-

mos esta inversión, pues pese a las dificultades 

que se presentan para hacer negocios con 

México cuando tales fuerzas están en pugna, 

hay operadores como Cablevisión y Sky que 

nos permiten tener 11 señales en sus servicios 

básicos’. Explicó que, en este panorama, ‘el 

video puede ser un factor diferenciador en el 

corto plazo, incluso para Telmex si termina 

de modificar su título de concesión’. 

‘Dish también es interesante como oferta 

sui géneris porque, a diferencia de otros mini 

básicos, no tenía un precedente cuando se 

lanzó. Hizo un replanteamiento de la cantidad 

de hogares que no tenían TV paga, así que no 

vimos una migración crítica de un sistema a 

otro. Ahora que plantea una oferta todavía 

más mini básica, la monitoreamos para ver 

qué pasa y cuidar la cadena de valor. Fuimos 

siempre bien tratados porque ya teníamos un 

historial positivo con MásTV y hoy tenemos 

allí 7 señales entre sus diferentes paquetes’, 

expresó.

‘La nueva dinámica exige una labor muy 

concienzuda de interacción con los nuevos 

participantes por el componente sensible 

de nuestro negocio. Incluso Maxcom, como 

nuevo sistema de IPTV, tiene todas nuestras 

señales. También Ultravisión, como MMDS 

de la familia Zorrilla que es una de las muchas 

fuerzas que compiten en Puebla, donde se 

llevará a cabo Canitec’. 

El HD como diferenciador

Fue muy optimista sobre la tecnología en 

HD: ‘TNT HD se lanzó en diciembre del año 

pasado y es un éxito con un feed panregional 

que nos beneficia para México. Hay mucha 

insistencia y expectativa por el canal. truTV 
HD es 100% HD nativo, lo cual crea una dife-

rencia en el contenido, y Space, primer canal 

en HD que lanzamos, también se ganó un lugar 

orientado a la acción’. Finalmente, expresó 

que CNN doméstico está contribuyendo a 

las operaciones ‘con una oferta única en un 

canal de noticias, más allá de ser en inglés, 

pues la gente busca algo diferente’. Habló del 

canal que viene, Cartoon Network en HD: 

‘Esperamos que también sea una experiencia 

gratificante en animación’.

Sobre la tecnología HD, opinó: ‘Creo que 

hoy hace la diferencia y el usuario discrimi-

na vía precio o calidad de imagen y sonido. 

Nuestra experiencia con los operadores nos 

dice que ya no lo consideran un facilitador 

para completar un súper básico sino que le 

asignan un valor específico importante’.

Broadband y mobile

Sobre mobile y broadband, comentó: 

‘Continuamos con la oferta tradicional y 

seguimos generando contenidos que puedan 

ser relevantes’. Finalmente, destacó: ‘Se puede 

ir creciendo en la medida que los mismos 

operadores entiendan el valor del contenido, 

a diferencia de las telcos que lo dan por des-

contado. Cablevisión muestra mucho interés 

en ver nuestra oferta de VOD y a partir de la 

compra de Iusacell por parte Televisa, creo que 

serán mucho más agresivos en mobile’. 

Luis Bolio

Luis Bolio, director regional de Turner, 

destacó que 2010 fue un año récord de cre-

cimiento para el Grupo en México y Latino-

américa: ‘Consolidamos la presencia de los 

canales de Claxson a dos años de haberlos 

adquirido, y también elegimos cuáles tenían 

más oportunidades de ser bien recibidos 

por los operadores del Cono Norte, como 

Infinito y Space’. 

Respecto a las señales más nuevas, expresó: 

‘TCM se va robusteciendo y hasta la más re-

ciente, ToonCast, ya participa de la dinámica 

de los mercados. Es una buena oportunidad 

para empezar a trabajar en la programación 

y AdSales de Warner Channel, no así en 

afiliados; completa mucho el portafolio 

que se maneja hoy día en Latinoamérica’. Y 

agregó: ‘Estamos entusiasmados con la nueva 

señal Glitz, pues pasamos a tener un canal 

totalmente propio en vez de una franquicia 

y con un espectro más amplio como lo es el 

estilo de vida’.

Bolio forma parte de la compañía desde 

hace 15 años. Cuando ingresó, Turner contaba 

con sólo tres canales. ‘Hoy en día tenemos 16 

canales y cumplimos cabalmente los manda-
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Señales

Buen posicionamiento de las señales de Claxson y el HD

Síganos también en Facebook y TwitterLa noticia del día 
          véala en www.prensario.tv
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HBO: servicios Premium 
en un entorno competitivo

‘El mercado está pasando por un buen 

momento, nos está yendo muy bien, puesto 

que además de los nuevos jugadores y de la 

competencia están los nuevos paquetes de pro-

gramación para alcanzar mercados que antes no 

estaban. Es un entorno interesante, pensamos 

que la competencia nos favorece a todos y al 

consumidor sin duda’.

Pedro Casals, VP regional de HBO Latin 
America Group para México y Centroamérica 

contó a Prensario que la división que tiene a su 

cargo para esas regiones atraviesa un momento 

de ‘gran competencia’, con nuevos jugadores y 

servicios en la TV de paga. 

‘La competencia favorece a las empresas que 

trabajamos en el sector porque nos obliga a 

adaptarnos y a no olvidarnos del consumidor 

final. Estamos muy emocionados con lo que está 

por venir, con nuevos jugadores y un nuevo perfil 

del suscriptor (clase C), al que también quere-

mos atender con la misma eficiencia que hemos 

hecho en todos estos años. Es un nuevo mercado 

y los paquetes son más livianos pero queremos 

consolidar empaquetando nuestros productos 

y adaptándonos a las necesidades del mercado 

de estas nuevas audiencias’, expresó.

Su prioridad es concentrarse en los servicios 

Premium. Consideró que son una ‘herramienta 

para los operadores’ y no se olvida del nuevo 

suscriptor, pero siguen pensando en incrementar 

su álbum de canales Premium, empaquetados 

por HBO. ‘Aprovechamos y sacamos el mejor 

provecho de las nuevas tecnologías que han 

aparecido para ver TV, como es el HD o el VOD, 

donde el suscriptor ve en buena calidad su 

programación y con la libertad de elegir lo que 

desee en el momento que así lo quiera’. 

‘Ante todo, somos contenido que marca la 

tendencia, siempre estamos rompiendo moldes. 

Ahí están nuestras series de gran éxito como 

Mad Men, que está en su cuarta temporada, la 

primera temporada de Mujer de Fases, la mini-

serie Mildred Pierce, la segunda temporada de 

The Wannabes y otras que dejaron huella y les 

fue muy bien como Capadocia, que ya está en su 

tercera temporada; Big Love terminó su quinta 

temporada y In Treatment ya va por la tercera’.

Además, habló de los éxitos que vienen como 

Game of Thrones y Prófugos, una súper produc-

ción hecha en Chile: ‘Nuestras producciones 

son originales y gustan en México, Argentina, 

e incluso en Brasil. Son éxitos panregionales. 

A nivel programación estamos extraordina-

riamente fuertes, así como a nivel tecnología, 

adaptándonos a las necesidades del mercado y 

apoyando siempre a los afiliados’.

HBO2
Respecto a HBO2, Casals explicó que requirió 

todo un proceso de adaptación y que eso los ha 

fortalecido: ‘Llevamos 20 años en el mercado 

innovando, adaptándonos. Queremos ser un 

aliado total de los afiliados para vender los ser-

vicios Premium, pues no sólo somos programas 

de TV bien empaquetados que tienen las últimas 

tecnologías y cuyo contenido se adapta a las 

necesidades de los suscriptores, sino que además 

tenemos un grupo de gente que se orienta a los 

afiliados y los ayuda a trabajar con sus fuerzas de 

ventas para saber explicar en qué consisten estos 

paquetes y cuáles son los beneficios. Día tras día 

tenemos la sensación de ser muy bienvenidos 

tanto en los mercados de México como en los 

de Centroamérica’.

‘Buscamos seguir trabajando en el día a día 

para innovar, adaptarnos e identificar las opor-

tunidades que ofrece el mercado y esa capacidad 

para ayudar a los operadores en muchos terrenos. 

Trabajamos para satisfacer a los suscriptores’, 

concluyó Casals.

Películas multipremiadas

El segmento de canales HD ha funcionado 

bien, y este año en HBO Films ha tenido gran 

éxito con películas como Sunset Limited, Cine-

ma Verité y Too Good to Fail, que se estrenará 

próximamente. Además, ha tenido muchas 

nominaciones a los Óscar en películas que se 

transmiten o transmitirán por HBO como The 

King’s Speech, que recibió cuatro estatuillas a 

“Mejor Película”, “Mejor Actor” por Colin Firth, 

“Mejor Director” y “Mejor Guión Original”.

Inception, que recibió cuatro premios a “Mejor 

Cinematografía”, “Mejor Edición de Sonido”, 

“Mejor Mezcla de Sonido” y “Mejores Efectos 

Visuales”; The Social Network, que se alzó con 

tres premios “Mejor Edición de Película”, “Mejor 

Música” y “Mejor Guión Adaptado”.

Finalmente, Toy Story 3, con 2 premios a 

“Mejor Película Animada” y “Mejor Música 

Original”; Alice in Wonderland, que recibió dos 

por “Mejor Dirección de Arte” y “Mejor Diseño 

de Vestuario”; y Harry Potter and the Deathly 

Hallows Part 1, nominada a “Mejor Dirección 

de Arte” y “Mejores Efectos Visuales”, entre 

muchas otras.

 

Pedro Casals

Señales

Más alta definición y películas multipremiadas

Por Ángeles Pérez Aguirre
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Disney Junior se afianza en Latinoamérica

Con el relanzamiento en abril de Playhouse 
Disney como Disney Junior, el canal de The 
Walt Disney Company Latin America amplía 

el target de audiencia llegando a los niños de 

hasta 7 años. 

En reportaje a Prensario Cecilia Men-
donça, gerente general de Disney Channels 
Latin America, y Gustavo Branger, director 

de Programación, Producción (no-ficción), 

Adquisiciones y S&P explicaron que la señal se 

relanza con 15 millones de suscriptores, aunque 

creen que puede crecer en los operadores y en 

otras plataformas, como el área on line con sus 

contenidos interactivos.

‘La señal busca volver a la magia de Disney, 

trabajando los personajes más clásicos junto a 

otros nuevos, y trabajando desde un lugar de 

“contar cuentos” y hacer más desarrollo social. 

La introducción de personajes nuevos tiene 

también la misión de que a futuro se conviertan 

en clásicos, interactuando con los anteriores, 

como por ejemplo, el de Jake, que está con los 

Piratas de la Tierra de Nunca Jamás de Peter Pan, 

e interactúa con el Capitán Garfio’, dijeron.

Los ejecutivos destacaron que ‘en Estados 

Unidos ya hay proyectos de nuevos persona-

jes que tiene un poco la característica de los 

clásicos’. Y si bien los contenidos que llegan 

desde el país del norte son la marca registrada 

de Disney, desde Latinoamérica apuestan a 

la producción local, con producciones desde 

Argentina, como El Jardín de Clarilú o La Flo-

rería de Bárbara, que en Brasil se emite como 

Floricultura de Nana.

El objetivo es también replicar estas produc-

ciones desde los demás países.

Lo más fuerte de Playhouse Disney tiene 

su continuidad en la nueva señal, como La 

Casa de Mickey Mouse o la nueva temporada 

de Topa y Muni. ‘Además, Art Attack —que no 

dejará de estar en Disney Channel— se emite 

también en Disney Jr. ya que sirve perfecto 

para este nuevo target hasta 7 años’, subrayaron 

los ejecutivos.

Mendonça y Branger resaltaron que ‘la nueva 

apuesta de Disney Jr. es única, y la idea sigue 

siendo ofrecer una primera experiencia “Dis-

ney”. En la marca existe un potencial de cross 

over, pues llegan a niños y niñas de 7 u 8 años. 

‘Si centramos el contenido, podemos incluso 

ampliar ese target’, dijeron.

Señales

Alcanza a niños de hasta 7 años

El Jardín de Clarilú
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Señales

atendidos’, añadió.

‘Estamos ahora en con un paquete de ca-

nales muy completo, con señales para básicos, 

paquetes distintivos, paquetes Premium y 

paquetes HD. Hemos estado fortaleciendo 

cada uno de ellos durante los últimos dos 

años’. Según el ejecutivo, el grupo es líder en 

canales HD, tanto en básico como en Premium: 

‘Lanzamos Fox, Nat Geo (híbrido); Nat Geo 
Wild, CineCanal, Universal Channel, Fox 
News y MovieCity, Fox Sports y Fox Sports+.  

Estamos aportando mucho con este paquete’, 

añadió.

‘Tenemos paquetes más robustos en Movie-

City, y a CineCanal lo bajamos 

de Premium a básico. 

Estamos ofreciendo 

a los operadores pa-

quetes más completos 

no descuidándolos y 

trayendo valor a sus 

propios paquetes. El 

paquete Cityfamily ya 

cumplió más de un año 

y estamos contentos con su 

desempeño, logramos hacerlo crecer gracias a 

la relación cercana con los operadores’.

El año pasado, con la exigencia de tener 

alta definición, FLAC realizó un cambio de 

tecnología y cuenta ahora con más banda 

para señales HD, con vanguardia tecnológica 

y decos de última generación. ‘Los operadores 

saben que sus gestiones estarán siendo atendi-

das, son muchos canales y cada network tiene 

una característica diferente’, explicó.

Alta definición

‘Hay que motivar a la gente para que acceda 

a los canales HD, ya que muchos aún no tienen 

conocimiento de las posibilidades de esta tec-

nología. Es un trabajo de la industria y de los 

programadores. Una vez que te acostumbras a 

ver HD tu vida cambia y ya no puedes volver 

atrás, te vuelves adicto. La experiencia en Brasil 

es muy buena porque tienen más de un millón 

de suscriptores, les funcionó muy bien’.

También habló de mejoras en la distribu-

ción, y canales como SyFy, que reposicionaron 

la señal. Se trata de un canal de imaginación 

pero con muchos contenidos de fantasía, 

empezaron a comunicar de forma diferente 

y tuvo un crecimiento en la distribución del 

60%. Por ello se han acercado tanto a los ope-

radores, pues de esa manera descubrieron qué 

necesitaban, esa cercanía era necesaria.

En cuanto al crecimiento reciente del 

minibásico, las señales que mejor van para 

ese segmento son: Utilísima, The Film Zone 

y Nat Geo, que tuvo gran éxito con su serie 

original Tabú.

Contenido local

FLAC empezó hace tiempo conTiempo Final, 

después vienieron Kadabra, Mentes en Shock 

(hecho por FoxTelecolombia) y Mental, serie 

hecha en Latinoamérica y transmitida por Es-

tados Unidos. ‘Utilísima hoy tiene muchísimo 

talento mexicano, el canal pegó, la gente ya lo 

ubica. Estamos muy contentos con el feedback 

tanto de operadores como de clientes y de 

anunciantes. Es un canal que permite hacer 

mucha integración de marca mientras el pro-

grama está al aire. Existe una flexibilidad muy 

grande’, expresó Fonseca.

La incorporación de talentos locales reper-

cutió en el gran aumento de audiencia de los 

canales Utilísima y Nat Geo: ‘Los ratings subie-

ron porque se comenzó a manejar un lenguaje 

más coloquial. Además, hemos cambiado las 

ofertas de contenidos’, sostuvo.

CANITEC
‘El evento representa para nosotros la opor-

tunidad de estar juntos con todos los clientes. 

Nunca estuvimos tan cerca de ellos como ahora. 

Esta feria será para agradecerles y reiterar que se-

guimos trabajando en reciprocidad’. En relación 

a la industria, destacó que la TV de paga ‘tiene un 

40% de penetración’ y mostró su compromiso 

para fortalecer CANITEC, sobre todo, apoyó el 

cambio de ciudad: ‘Hacerlo fuera del DF es un 

gran acierto porque sales de la agenda cotidiana. 

Creo que es una buena decisión y Puebla tiene 

todo para hacerlo este año ahí’.

‘Tenemos claro que hemos contri-

buido al crecimiento de esta industria, 

somos parte de ella y eso nos da una 

gran satisfacción’, expresó a Prensario 

Marcio Fonseca, VP de Fox Latin America 
Channels para México y Centroamérica, a la 

vez que destacó que, tanto la industria como 

la empresa, se encuentran en un momento 

‘muy positivo’, fortalecidos en medio de logros 

como ha sido la migración al HD.

‘Los últimos meses han sido de aprendizaje 

para el grupo. Nosotros quisimos acercarnos 

más a los operadores —tanto los grandes como 

los pequeños— y estrechar lazos con ellos. 

Les dimos la cara y entendimos más de cerca 

qué necesitaban, cómo podíamos trabajar 

mejor; les dijimos qué estábamos ofreciendo 

y escuchamos sus necesidades’.

‘Esto fue fundamental para hacer propuestas 

comerciales más relevantes para ambas partes. 

Esta cercanía nos ayudó a crecer tanto en dis-

tribución como en participación. Logramos 

lanzar más canales donde no estábamos y 

una mejor distribución para los canales que 

ya estaban ahí. Fue un trabajo exhaustivo 

alrededor de la República Mexicana, replan-

teamos y robustecimos el departamento de 

afiliados en México para que todos se sintieran 

< 42 >

Marcio Fonseca,
VP de México y Centroamérica

Fox México: contenido local

y crecimiento en HD

Por Ángeles Pérez Aguirre

La estrategia se basa en el acercamiento a los operadores y a sus necesidades
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Señales | Tecnología

en Estados Unidos, A&E decidió extenderla con 

la premisa de ‘salvar vidas humanas ayudando 

con acciones concretas a víctimas de la adicción’, 

según explicó a Prensario César Sabroso, VP 

de Mercadeo de A&E Olé Networks.

‘Cuando nos planteamos producir Interven-

ción Latinoamérica, sabíamos que era más fácil 

no hacerlo que hacerlo, porque es un tema muy 

sensible. Pero como en América Latina el tema 

de las adicciones es tabú y siempre se ignoró, 

decidimos realizarlo, no con el objetivo de 

lograr ratings, sino para generar conciencia de 

A&E, señal del grupo A&E Olé Networks, 

continúa apostando a la producción original 

para refrescar la programación de su grilla. 

Coproducida con Endemol en México, la señal 

lanzó el mes pasado la serie Intervención Lati-

noamérica, que muestra los esfuerzos de amigos 

y familiares por salvar a sus seres queridos de 

adicciones y comportamientos compulsivos 

por medio de un efectivo y precursor proceso 

de rehabilitación.

Luego del éxito de audiencia y de los resultados 

obtenidos con los capítulos producidos y emitidos 

A&E: más producción original

refresca su pantalla

Estrenó la versión latinoamericana de Intervención

que es un problema de que nos puede afectar 

a todos. A&E quiere ser parte de la solución, 

mostrando con cada caso cómo se puede llegar 

a una rehabilitación efectiva’, subrayó.

La producción original tiene ocho episodios/

historias producidas en México y continuará con 

casos de otros países. Ya se está trabajando en 

Brasil, y el proyecto incluye Argentina y Vene-

zuela, donde cada episodio muestra una visión 

intima en el día a día de la persona sumida en 

el comportamiento autodestructivo.

César Sabroso, Adela Fernández y el 
intervencionista José Rodríguez durante 

la presentación de Intervención en México

TyC Sports: la Copa América en HD
acompañando a las distintas delegaciones, 

tanto en los entrenamientos como los días 

de partido. 

La información de todos los equipos, el aná-

lisis, los goles, las polémicas, los movimientos 

tácticos, los detalles más llamativos dentro y 

fuera del campo de juego llegará de la mano de 

Estudio Fútbol, Líbero, Sportia, Indirecto, Paso 

a Paso, Tiempo Extra y Despertate.

Además, los días de partido de la Selección 

Argentina, se montará un estudio en la ciudad 

donde juegue el combinado nacional para emi-

tir desde allí toda la programación diaria con 

la participación de las figuras del periodismo 

La competencia continental más importante 

regresa a tierras argentinas luego de 24 años y 

TyC Sports presenta la transmisión de todos 

los partidos en vivo en alta definición, junto 

con una completa cobertura con programación 

dedicada al evento.

Con la vasta experiencia del canal de deportes, 

durante la Copa América toda la programación 

de TyC Sports estará dedicada al torneo para 

hacer sentir la localía en cada rincón del país. 

Para ello, la habitual grilla de programas se 

extenderá de lunes a lunes con sus formatos y 

horarios habituales y contará con la participa-

ción de móviles y enviados en todas las sedes 

deportivo argentino como 

Alejandro Fabbri, Horacio 

Pagani, Martín Souto, Ariel 

Rodríguez, Marcelo Palacios, 

Pablo González, Cristian Garófalo, Diego Díaz, 

Eduardo Ramenzoni y Gonzalo Bonadeo, 

entre otros.

Junto a la completa programación, TyC 

Sports ofrecerá todos los partidos en vivo en 

alta definición por TyC Sports HD (exclusivo 

Cablevisión) con los relatos y comentarios de 

las duplas conformadas por Walter Nelson y 

Fernando Pacini y Cristian Garófalo y Ariel 

Rodríguez.

Lindsay: nueva línea de montaje de gestión remota

El LBOG1000 Series está especialmente dise-

ñado para habitaciones con espacio limitado, 

eliminando la necesidad de costosas cabinas 

exteriores. Se trata de un artefacto que permite 

la utilización de redes de retorno de uso externo 

de última generación, tales como las cámaras de 

seguridad IP, WiFi, RF, microondas y sistemas 

de radio Picocell, con un desarrollo de velocidad 

de despliegue de menos de una hora. La función 

de manejo permite a los administradores de 

la red monitorear el estado de la conexión y 

Lindsay Broadband Inc. presenta su nueva 

línea de montaje gestionado 10/100/1000Base-T a 

1000Base-SX/LX óptico para entrada Ethernet. 

Esta tecnología permitirá a los cableopera-

dores implementar servicios gestionados de 

Gigabit Ethrnet directamente desde la línea 

de alimentación. Estas entradas ópticas for-

talecidas de Lindsay, se alimentan al aire libre 

mediante HFC y están disponibles con trans-

ceptores conectables SFP y WDM de enlaces de 

fibras simples o en pares de hasta 120km. 

configurar vía agente SNMP, 

Telnet o un navegador de web 

remoto.

El LBOG1000 supera al 

FLeXLM, la última solución de 

arquitectura de Lindsay, y puede 

ser desplegado con el multiplexor Outdoor 

Hardened Optical CWDM/DWDM Lindsay, 

OADM, divisores y centros de fábrica virtuales 

montados en cualquier bandeja de producción 

FOSC.
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tiva. Hemos recuperado la confianza de muchos 

de ellos y el resultado está en el crecimiento de 

nuestro catálogo de señales y en el ambiente 

respetuoso y de confianza que hemos construido. 

Estamos trabajando en relaciones a largo plazo 

y en estrategias de crecimiento para ambos’, 

aseveró el directivo.

Sobre los sistemas de cable, dijo que ya em-

piezan a notar ‘grandes cambios’ en PCTV: ‘La 

atención que ahora les brindamos es de gran 

apertura y compromiso, buscando mantener una 

comunicación y relación mucho más cercana. 

Nos hemos dado a la tarea de activar reuniones 

de trabajo con muchos de ellos y entender más a 

fondo sus necesidades, problemas y situaciones 

que viven en el día a día. Este es el caso de la gran 

reunión que tuvimos con más de 100 sistemas 

de cable en Querétaro a inicios de abril o una 

pequeña junta de trabajo a finales de 2010 en 

Guadalajara. Te puedo decir que ahora un gran 

porcentaje de nuestros sistemas afiliados, sin 

importar el tamaño, se sienten escuchados y 

mejor atendidos’.

PCTV y el rol en el mercado 
mexicano

De acuerdo a Di-Bella, PCTV seguirá sien-

do el ‘mejor proveedor de contenido para los 

opeadores del país’, y continuará siendo el socio 

comercial ‘por excelencia’ para representar sus 

señales en el mercado mexicano, ‘ofreciendo 

condiciones de distribución, gestión, y co-

mercialización muy atractivas, facilitando la 

penetración de sus señales’.

‘El telepuerto de PCTV consolidó su ope-

ración, pues durante los últimos años ha 

brindado un servicio constante y expedito a 

los sistemas en toda la República. Para ello, se 

han reagrupado las señales propias en nuestro 

uplink para eficientar el uso del espacio satelital 

contratado con Satmex, así como para reducir 

costos en nuestra operación y la de los sistemas 

locales’, añadió.

Planes en 2011
‘En 2011 se han renovado la imagen, los 

contenidos y las producciones propias del canal 

principal, TVC, logrando mejores resultados 

de audiencia, comerciales y financieros. Se ha 

fortalecido la producción propia y se lanzarán 

series exclusivas de alta calidad. TVC Deportes 
afianzará su competitividad y liderazgo y será la 

televisora oficial de los Juegos Panamericanos’, 

adelantó el directivo.

Y completó: ‘A finales de año habrá cambios de 

forma y fondo en los canales de cine, además de 

algunas sorpresas relativas a nuevos lanzamien-

tos. Todo ello bajo el sello de TVC Networks, 

la unidad de negocio televisiva de PCTV que 

ha cambiado las dinámicas internas de trabajo 

y los resultados en pantalla, poniendo a PCTV 

en la vanguardia de la oferta televisiva nacional. 

También estamos analizando y valorando dis-

tintas opciones para llevar lo mejor de TVC al 

extranjero, tanto en el plano de contenidos como 

de proyección comercial y financiera’.

Julio Di-Bella, director general

Con presencia en más de 1000 ciudades a 

través de 700 sistemas de cable de la República 

Mexicana, Productora y Comercializadora de 
Televisión (PCTV) se ha consolidado como uno 

de los principales proveedores de contenido del 

mercado mexicano, bajo la dirección general de 

Julio Di-Bella quien, a casi dos años de sus desig-

nación, llevó a la compañía al siguiente nivel. 

En reportaje a Prensario, Di-Bella señaló: 

‘Creemos que PCTV se encuentra en uno de sus 

mejores momentos, tanto a nivel interno como 

externo, en su relación con clientes y sistemas de 

cable, tras el lanzamiento de TVC Networks y el 

relanzamiento de TVC a comienzos de 2011’.

Por otra parte, a lo largo de éste último año 

PCTV ha mejorado ‘significativamente’ sus 

relaciones con todos los programadores. ‘Se 

renovó el contrato con Fox Latin American 
Channels, el cual trajo importantes beneficios 

a los sistemas de cable. Hoy en día PCTV cuenta 

con una oferta de canales más completa y atrac-

(TBSLA) lanzó Glitz el 1º de mayo, reempla-

zando a FashionTV. Es la primera marca global de 

TBSLA, que bajo el concepto de entretenimiento 

basado en estilo de vida incluirá en el prime time 

series, films y conciertos, talk shows, realities, 

biografías y contenidos.

‘En estos últimos años hemos notado una fuerte 

tendencia a contenidos diferenciados de estilo de 

vida y de alto consumo en un segmento joven que 

busca esto mismo en diferentes plataformas. En 

este contexto, decidimos acompañar este creci-

PCTV: crece su catálogo de señales 
para el mercado mexicano

Señales

Exitoso lanzamiento de TVC Networks y renovación de TVC

Turner Latin America lanzó la nueva señal Glitz
miento incorporando moda, entretenimiento 

y estilo de vida’, señaló Gretchen Colon, SVP y 

gerente general de la compañía. 

Con una distribución actual de más de 19 

millones de abonados, este cambio le da la 

oportunidad a TBSLA de ampliar su propuesta 

de contenido con adquisiciones de los grandes 

estudios y distribuidoras internacionales, in-

crementando su oferta con más de 40 estrenos 

mensuales y más de 100 horas de contenidos 

originales para este año. Gretchen Colon, SVP y gerente general
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The University Channel de BYU

Señales

Foco en México y Brasil para este año

Saúl Leal volvió a participar en Punta Show 

on Board para promover a The University 
Channel, de Byu. Dijo que este año el foco 

va a estar en México y Brasil, a los eventos a 

donde va a ir  y por eso está en Canitec con 

mucha fuerza.

La distribución se basará mucho en la 

creación de contenido. En el último año se 

produjeron 400 horas, 180 originales en BYU y 

el resto en alianzas con casas productoras.

La asociaciones de contenidos involucran 

a compañías como la Uniac de Chile, la ORT 

en Uruguay y la Tecnológica de Monterrey, 

que es la más grande de todo el continente. 

En Estados Unidos se tiene un convenio 

con Stanford, con contenido personalizado. 

Dijo Leal que los contenidos locales ‘crean 

la necesidad local de ver el canal’ y agregó: 

Saúl Leal

‘Hacemos una serie de televisión con ORT, 

que se llama Retratos, sobre los desafíos de un 

estudiante. También hay un alianza con Monte 
Carlo TV en una coproducción que se llama 

Héroes de la comunidad, con historias de vida 

de Latinoamérica que implican producciones 

del más alto nivel’.

Los ex alumnos invirtieron muchos recursos 

para terminar el nuevo edificio que tiene el 

canal y donde se hace todo esto. Vale destacar 

que todos los contenidos son en HD.

Byu en español nació en Perú
Saúl Leal contó a Prensario la anécdota de que el primer lugar de Latinoamérica donde 

se empezó a ver la señal de BYU en inglés fue en Perú, en la ciudad de Huacho a través del 

sistema Cable Color de Carlos Huaman. Ofrecía 50 canales y era el canal 51. Cuando se 

empezaron a recibir mails, viajó desde Estados Unidos para ver lo que pasaba y allí surgió 

la idea de hacer la señal en español. 



Prensario Internacional



Prensario Internacional

T.C. Schultz, VP Ejecutivo, 
International Networks 
Latin America de Sony 

Pictures Televisión

Sony Pictures Television lanzó Spin 

Señales

Segunda temporada de Mexico's Next Top Model

< 50 >

Sony Pictures Television (SPT) lanzó a 

comienzos de este mes Spin, señal que reem-

plaza en la grilla a Animax. Apunta a público 

de entre 16 y 24 años y llega con 80 horas de 

programación estreno en horario prime time, 

como Teen Wolf, Glory, Lost Girl, Look, WARP 

TV y Next Stop for Charlie.

T.C. Schultz, VP Ejecutivo, International 

Networks Latin America de SPT, explicó que, si 

bien mantiene una cuota de animé, Spin ofrece 

programación generalista, con el objetivo de in-

crementar la audiencia, facturación publicitaria, 

y permitir una combinación ‘más potente’ con 

Sony Entertainment Television y AXN, las otras 

señales del grupo en América Latina.

Por otra parte, Sony Entertainment Televisión 

inició la producción de la segunda temporada 

de Mexico’s Next Top Model, la versión local del 

formato estadounidense creado por la modelo, 

productora y conductora de TV Tyra Banks
Producida por una de las principales casas 

productoras independientes mexicanas, Me-
diamates, el reality se estrenará en la región en 

agosto, para lo cual se han iniciado las audiciones 

en las ciudades más importantes de México, con 

el fin de seleccionar a las finalistas.

Klaudia Bermúdez-Key, gerente general y 

VP Ejecutiva de SPE Networks Latin America, 

comentó: ‘México es un semillero de nuevos 

talentos, en todas las áreas de la industria del 

entretenimiento, incluyendo el sector de la 

moda. Estos ingredientes marcaron el éxito 

de la primera temporada, por lo que estamos 

seguros de que esta segunda edición será muy 

bien recibida no sólo en México, sino en toda 

Latinoamérica’.

Serán 20 las candidatas pre-seleccionadas, que 

luego competirán por formar parte del grupo 

de 13 que convivirán en la casa de la moda, 

sometiéndose al entrenamiento, a las pruebas, 

y a la competencia, a fin de convertirse en una 

top model.

La candidata que resulte ganadora firmará un 

contrato por un año con una de las agencias de 

modelos más reconocidas de México, Schock 
Model Agency, y será la portada de la revista 

Elle, entre otros premios.

Klaudia Bermúdez-Key, 
gerente general y VP 

Ejecutiva de SPE Networ-
ks Latin America
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Claxson lanza su nuevo canal Sextreme

Señales

Lanzamientos 3D en Chile, Portugal y España

Claxson lanza el mes próximo su nueva 

señal de cable para adultos, Sextreme, que 

estará disponible en diez países de América 

Latina, según adelantó a Prensario Mariano 
Varela, VP y gerente general de la compañía, 

quien añadió: ‘El canal surge a raíz de la nota-

ble proliferación de la oferta adulta en nuevas 

plataformas y dispositivos, que revolucionan el 

consumo del género, acentuando la preferencia 

por contenidos explícitos’. 

Según Varela, el canal satisface una deman-

da ‘aún no ocupada’ por ningún otro canal: 

‘Ofrece los contenidos más vistos del mundo 

web, películas y shows XXX. Lo que el público 

buscaba en Internet ahora estará en nuestra 

nueva señal. Su librería estará compuesta por 

películas producidas en los últimos tres a cinco 

años y presentará una grilla 24/7, es decir sin 

rotaciones y con una estructura eficiente en 

cuanto a la flexibilidad para comercializarlo 

en distintas modalidades, tanto a la carta 

como PPV’. 

Lanzamientos 3D
Claxson continúa destacando su producción 

en 3D, con lanzamientos en Chile, Portugal 

y España. Verónica Diez, Marketing Chief 

de Claxson, comentó: ‘En todas las 

plazas donde hemos presenta-

do Deseos Verdaderos se han 

superado nuestras expecta-

tivas. El apoyo de nuestros 

socios locales, Cablevisión 

en Argentina, VTR en Chile, 

ZON en Portugal y Digital+ en 

España, fue decisivo para el éxito 

de estos lanzamientos. VTR y ZON ya 

están ofreciendo Playboy 3D a sus abonados en 

modalidad VOD y con Cablevisión realizamos 

la primera emisión 3D de Argentina’. 

Según su propio balance, tanto operadores 

como consumidores ‘están listos’ para esta 

tecnología. ‘En la medida que se popularice la 

comercialización de pantallas 3D, se hará más 

accesible. Habrá un público que necesitará 

contenido 3D y por supuesto los distribui-

dores crearán una oferta para estos clientes’. 

Y completó: ‘Para nosotros es importante 

estar a la vanguardia, conocer las necesidades 

y gustos de la audiencia para cumplir con sus 

expectativas y las de un mercado cada vez más 

demandante. Estamos ampliando la oferta en 

modalidad VOD 3D, así el público que ya tiene 

su televisor 3D, podrá contar con una oferta de 

contenidos amplia y variada’.

< 52 >

teleSUR ya transmite 24 horas en Puerto 

Rico. La señal latinoamericana de noticias, ca-

racterizada por tener una agenda informativa 

propia, que va más allá de las pautas mediáticas 

de las grandes cadenas de noticias, sigue tra-

bajando en la conquista de nuevos territorios. 

Ahora llega a Puerto Rico a través del dial 722 

de DirecTV, el mismo que tiene asignado en 

Argentina, Chile, Colombia, Ecuador, Perú, 

Javier Villanueva, gerente de Conteni-
dos y Programación de VTR, con Veró-
nica Diez y Mariano Varela, durante la 
presentación de Playboy 3D en Chile

Alta Definición

El año pasado, Claxson lanzó Playboy HD 
en Portugal, estableciéndose como la primera 

oferta para adultos en alta definición. Varela 

añadió: ‘Fue uno de los lanzamientos más 

importantes, no sólo por la apuesta en cuanto 

a inversión sino por el reto que significa man-

tener una marca como Playboy en su estándar 

de calidad. Por eso la librería de Playboy HD 

es 100% nativa’. 

Para este año se lanzará la señal en otros 

mercados, ‘ofreciendo 20 horas de estrenos 

mensuales, variedad de formatos como pelí-

culas, series, realitys, ciclos especiales, produc-

ciones originales Playboy TV LA y los éxitos 

de Playboy USA’, subrayó.

En relación a la situación actual de Claxson 

y las producciones que se proyectan para los 

próximos meses en América Latina, Diez 

expresó: ‘Continuaremos con nuestras pro-

ducciones originales y seguiremos trabajando 

en conjunto con Estados Unidos, como lo 

venimos haciendo hasta ahora, estrenando 

cada mes más producciones originales en el 

mercado doméstico’. 

Dentro de los planes para este año se destaca 

una nueva producción en HD: ‘Tendrá nuestro 

estilo y con todos talentos brasileros en las 

mejores playas del continente’, explicó Diez, y 

añadió: ‘En abril grabamos un nuevo formato 

que pretende explorar lo erótico, a través de 

poder espiar a desconocidas por una camarita 

web. Un formato amateur que cada vez se está 

imponiendo más en el contenido solicitado 

por nuestros clientes’.

teleSUR se ve en Puerto Rico
Nuevo acuerdo de la señal supranacional

Uruguay y Venezuela, con este operador de 

televisión por suscripción. 

Con la incorporación de teleSUR a este sis-

tema de televisión, la señal estará presente en 

todo el territorio. Ya en Puerto Rico se conocen 

varios espacios de la cadena, pues parte de la 

programación de teleSUR era retransmitida, 

con buena aceptación por la audiencia, a través 

de otros canales en la isla. Es así como teleSUR 

Noticias, Deportes teleSUR, 

Reportajes, Impacto Económico, 

Dossier y algunos documentales.

teleSUR es un canal hecho por latinoame-

ricanos desde América Latina con una gran 

red de corresponsales y colaboradores en el 

continente.
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Enlace: una propuesta cristiana 
para todo el mundo

Luis Marroquín, gerente general

Charles Duke (programa Apolo) y al ingeniero 

de vuelo en tierra George Medcaf, encargado 

de las instalaciones satelitales de la institución 

norteamericana. En ese momento le hicieron 

una demostración con luces para que pudiera 

ver los satélites del Espacio. Fue entonces cuan-

do nació en él ‘la visión de alcanzar el mundo 

hispano con el mensaje de la Cruz’. 

Esa idea lo impulsó a trabajar para conseguir 

recursos, apoyo y colaboradores para que en cada 

nación se difundiese una señal de esperanza y 

fe para el mundo por medio de las comunica-

ciones satelitales. Recién en 1988 comenzarían 

las transmisiones a través del canal 23 desde el 

barrio Los Ángeles, en San José, Costa Rica. El 

transmisor sólo alcanzaba los dos kilómetros de 

distancia y duraba una hora diaria. Se lo llegó a 

conocer como La voz de la cuadra.

Luis Marroquín, gerente general, explicó: ‘En la 

actualidad, Enlace transmite contenido cultural, 

espiritual y de entretenimiento en más de 5000 

puntos, con oficinas en 23 países y producciones 

realizadas América y Europa. Además, cuenta con 

un canal en vivo que se transmite por Internet’.

TBN Enlace Juvenil

Con la señal ya consolidada a nivel internacio-

nal, nació la idea de TBN Enlace Juvenil, un canal 

de TV dirigido al público juvenil, al considerar 

que en los últimos años, ha sido un segmento 

social castigado y fragmentado por la violencia, 

los vicios y el descontrol emocional. El objetivo 

es llevarles un mensaje de principios y valores 

fundamentados en la Fe cristiana, para contribuir 

como factor de cambio en la sociedad.

Entre sus contenidos, Enlace Juvenil incluye 

música, videos, programas de diversos géneros 

de temática moral y espiritual. Se trata de una 

señal gratuita, una oportunidad para sistemas 

de cable en tiempos de dificultad económica.

En marzo, Enlace celebró su ingreso al satélite 

número 13, que recibe y transfiere la señal a los 

habitantes del Valle de Texas y Harlingen, unas 

de las zonas hispánicas más grandes de Estados 

Unidos, y espera seguir en expansión. 

Ambos canales transmiten durante las 24 

horas del día, los 365 días del año siendo su 

principal objetivo ofrecer una programación, 

alternativa, y buscar una relación cercana y de 

afecto con sus televidentes en el mundo.

Los canales de televisión Enlace y TBN 
Enlace Juvenil, fundados por Jonás González 
Rodríguez, presentan una programación con 

contenido cristiano que viene a complementar 

la oferta actual de señales de cable, siendo los 

pioneros en este género dentro de la TV paga.

La idea de Enlace nació de González Rodrí-

guez en 1981, después de visitar las instalacio-

nes de la NASA junto al astronauta retirado 
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KBS World: el contenido coreano 
arriba a Latinoamérica

Sebastián Choy, gerente de Marketing 
& Distribución, América Latina

noticias, un 10% de docu-

mentales, y el 28% restante 

es programación infantil, y 

contenidos de arte y cultura.

Además, el contenido producido se 

ha distribuido a canales de aire nacionales, 

regionales y locales de Latinoamérica: las 

series coreanas Sonata de Invierno y Otoño en 

mi Corazón se emitieron en Mexiquense TV 

de México, Canal 12 de El Salvador, TeleTica 

de Costa Rica, Medcom y SERTV de Panamá, 

CERTV de República Dominicana, Hoy TV de 

Ecuador, Red Guaraní de Paraguay, La Tele y 
Venevisión de Venezuela, Guatevisión de Gua-

temala, TNP de Perú y Unitel de Bolivia.

Gira comercial en México

Una comitiva de KBS America estuvo en 

marzo pasado en México para promocionar 

la señal a los operadores locales. Richard 
Millet, VP de Desarrollo, y Sebastián Choy, 

gerente de Marketing & Distribución, América 

Latina estuvieron a cargo de la organización 

del viaje comercial.

El ejecutivo destacó a Prensario: ‘Fue una 

muy buena decisión, ya que cerramos un 

acuerdo con Cablevisión México para lanzar 

nuestro canal entre junio y julio de este año; 

y hay buenas expectativas para partir en otros 

operadores. Tenemos proyectado una visita a 

América del Sur en septiembre’.

Sobre los planes de expansión, Choy explicó 

que también busca aumentar la distribución de 

sus contenidos en los canales de TV de la región: 

‘Estamos interesados en generar alianzas estra-

tégicas con compañías en cada territorio, para 

entender sus necesidades programáticas, saber 

de sus proyectos a futuro y, en ese sentido, poder 

establecer sinergias entre ambas partes’.

< 56 >

Parte en Cablevisión de México en julio

KBS, canal líder de Corea del Sur y prin-

cipal distribuidor de contenidos de Asia, 

desembarca en Latinoamérica a través de su 

señal internacional KBS World, que ofrece 

las mejores producciones, entre las que se 

destacan las series dramáticas, documentales 

y programas de entretenimiento. 

KBS maneja los canales de aire KBS1 y KBS2, 

cuatro señales de TV paga, siete estaciones de 

radio, cuatro canales para TV Móvil (Digital 

Mobile Broadcasting), un canal de TV y radio 

internacional, que producen cerca de 19,000 

horas de programación anuales, de las cuales un 

gran porcentaje se emite en la señal internacional 

(disponible en coreano, pero con subtítulos en 

inglés y español), la cual está presente en 71 países 

con cerca de 46 millones de subscriptores. 

En Latinoamérica, el canal está disponible en 

13 territorios, alcanzando 500.000 suscriptores: 

Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, 

Costa Rica, Panamá, Trinidad y Tobago, Cura-

zao, Ecuador, Perú, Paraguay, Bolivia y Chile. 

Un 34% de la programación es entretenimiento 

familiar, un 15% series dramáticas, un 13% de 

Señales

RT: de Rusia a Latinoamérica

Xenia Fedorova y Victoria Vorontsova

televisión por cable, a la vez que está 

disponible en alta calidad en vivo en 

www.actualidad.rt.com.Además, RT 

distribuye su contenido original para 

canales que quieran adquirirlo. 

RT Español participó en dos eventos 

en marzo y abril: Karina Melikyan, del 

departamento de Promoción y Proyec-

tos de Media, atendió Punta Show On 

Board, donde se reunió con operadores 

de Argentina, Chile y Uruguay. En 

segundo lugar, Victoria Vorontsova, 

subdirectora del Grupo RT y directora del 

canal en español, y Xenia Fedorova, jefa del 

departamento de promoción y desarrollo de 

proyectos de media, representaron a la cadena 

en MIPTV, donde asisten todos los años. 

Vorontsova y Fedorova destacaron el Free 

Video, un website 

donde se pueden 

descargar footages 

gratuitos de programa-

ción en distintos idiomas para emitir en televi-

sión. RT tiene disponible para los compradores 

de contenidos un amplio catálogo de documen-

tales y otros formatos de producción propia, con 

derechos para todas las plataformas.

En referencia al canal en español, las ejecuti-

vas explicaron: ‘Es un canal 24/7 con transmi-

sión desde Rusia, de noticieros, documentales, 

programas analíticos y de entrevistas, que está 

disponible vía satélite y cable en Estados Uni-

dos, América Latina y España. El canal estuvo 

nominado en 2010 a un premio de “Broadcast 

Digital Awards”, en la categoría Mejor Lanza-

miento de Canal’.

RT es una compañía rusa que opera tres 

canales de televisión, con emisiones en inglés, 

árabe y español, y están disponibles para pla-

taformas DTH, cable o Internet. RT Español 
tiene su señal abierta para operadores de 
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Planet X Latinoamérica:
la señal de deportes extremos

Federico Martínez, presidente de la señal 

Planet X Latinoamérica, expresó a Prensario 

sus  expectativas para este año en la región. 

‘Planet X se encuentra en Satmex 5, esto nos 

proporciona una excelente cobertura en Latino-

américa y ahora con el lanzamiento de Satmex 

8 nuestra cobertura se va a expandír aún más. 

Definitivamente se va a distribuir la señal en la 

mayoría de los países de Latinoamérica. Actual-

mente ya se encuentra en Honduras y pronto 

se lanzará en Colombia, Argentina, Costa Rica 

y Guatemala’. 

‘PlanetX ha estado presente y ha estado apo-

yando fuertemente eventos de deportes extre-

mos como el Campeonato Mundial de Surf en 

Costa Rica, que atrae cada año a más de 15,000 

personas por 7 días, y también el campeonato 

de Moto Cross Estilo Libre (Free Style) que 

llena los estadios a su máxima capacidad. Esto 

demuestra la dimensión del auditorio de Planet 

X  y el interés del televidente por los deportes 

de acción y el estilo de vida moderno de los 

jóvenes. Estamos integrando varias plataformas 

de distribución de nuestros con presencia en 

las redes Sociales, Internet y VOD’.

Una marca, más que un canal

Sobre su segmento, agregó: ‘Representa el 

estilo de vida de la juventud que se identifica con 

los deportes de acción, la aventura y el peligro. 

Nuestro auditorio se identifica con la vida del 

deportista profesional y/o amateur, todo lo que 

hace gira alrededor de su actividad como la ropa 

que viste, el coche que maneja, la decoración de 

su casa, y los alimentos y bebidas que consume. 

En fin, su afición se convierte en su estilo de vida. 

El televidente de Planet X  constituye uno de los 

mayores consumidores de productos dirigidos a 

la juventud. Lo que hace que Planet X sea único, 

es la capacidad de poder representar este estilo 

de vida en las pantallas, más que un canal de 

televisión, somos una marca’. Llevamos más de 

una década en la industria de los deportes de 

acción y hemos logrados establecer una excelente 

comunicación con los deportistas de deportes 

extremos y también con nuestro público’.

Contenidos locales en Latinoamérica

‘La esencia de la señal es tener contenidos 

producidos y originados en Latinoamérica. No 

es lo mismo ver a un Surfista en Hawai que verlo 

en Puerto Escondido. Por esta razón estamos 

produciendo eventos y contenidos originales, 

para lo cual trabajamos con organizadores de 

este tipo de eventos en Latinoamérica para 

darle cobertura. 

Generamos muchos contenidos a través de 

nuestros ´Bureaus´ que son centros de pro-

ducción locales, que se están estableciendo en 

diferentes ciudades y puntos estratégicos. Este 

año nuestro V.P. Oscar Mercado fijó la meta de 

tener más de 40 Bureaus operando en diferentes 

países de Latinoamérica.

Aparte, tenemos un convenio con varias pro-

ductoras de contenidos de deportes de acción que 

nos da los derechos exclusivos a toda su progra-

mación, con esto contamos con cientos de horas 

de programación reciente y original. El formato 

de nuestra programación es de alto impacto y 

acción, son segmentos muy rápidos aptos a la 

capacidad de atención de nuestro televidente 

que generalmente ve la tele mientras navega el 

internet o manda mensajes por su celular’.

Ventajas para los operadores

‘Donde nos ubique depende de la estrategia 

de cada operador, en Cablevisión Monterrey 

estamos en su paquete digital y con algunos ope-

radores estaremos en los paquetes básicos.

Tenemos dos ventajas muy fuertes: La pri-

mera es que estamos dentro del Multiplexor de 

PCTV junto con algunas señales de Pramer que 

están en la mayoría de los sistemas. Esto facilita 

la entrega de la señal y reduce la necesidad de 

instalar receptores en cada plaza.

La segunda es el lanzamiento de nuestra señal 

en HD este año, de esta manera se va promover 

la señal HD en el canal de SD para que los subs-

criptores de básico contraten el paquete HD. 

Estamos ofreciendo Premiums a los sistemas,  

tales como entradas a eventos, promociones, 

viajes, etc. para los subscriptores que contraten 

los paquetes digitales y HD. Aparte ofrecemos 

a los sistemas ciertas horas de contenidos VOD 

sin costo adicional’.

Los acuerdo más importantes que hemos 

realizado este año son con PCTV, Cablevisión 

Monterrey  (Multimedios) y sistemas en Ve-

racruz, Jalisco y Honduras.

Planet X es una señal ̈ a la carta´, representa-

mos un segmento de nicho muy importante en 

Latinoamérica que son los jóvenes y adultos con 

espíritu joven. Es un mercado muy deseado por 

los anunciantes pero difícil de llegar efectivamen-

te. Planet X es un vehículo para hacerlo con una 

combinación de eventos, atletas, promociones, 

Internet, redes sociales y por representar el estilo 

de vida que muchos desean’.

Alianza con Alterna TV
Dice Federico: ‘Nuestra alianza con Alterna 

TV es muy buena, su presencia en el Mercado 

Hispano siempre es fuerte y pronto nuestra 

señal estará en los paquetes Latinos de siste-

mas como Time Warner, Dish etc.  Maricela 
Hernández de Alterna TV está haciendo una 

excelente labor con la comercialización de 

nuestra señal.

Alfonso Guerrero se acaba de integrar a 

Alterna TV para enfocarse en comercializar 

las señales de Alterna TV en Latinoamérica y 

Sudamérica.

Federico Martínez

Señales

Alianza con Alterna TV
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E! Entertainment: estrenos con celebridades 
E! Entertainment Television presenta cin-

co propuestas con celebridades, destacando 

Kourtney y Kim take New York, estrenada el 5 de 

mayo. El programa muestra cómo las hermanas 

Kardashian abren una boutique en Manhattan, 

que las llevará a vivir una experiencia llena de 

glamour, diversión y fama.

El 1º de junio, la señal trae la segunda tempora-

da de Holly’s world, que sigue la vida profesional 

y privada de una artista y sus amigos mientras 

trabajan y se divierten en Hollywood. 

El estreno de True Hollywood Story: Charlie 

Sheen está preparado para 6 de junio y relatará 

cómo el actor ha dominado la escena mediática 

por su mala conducta y sus descabelladas de-

claraciones. Sus líos amorosos, escándalos y su 

internación en un clínica de rehabilitación.

Ya sobre el mundo de la política, el 13 de ju-

nio llega True Hollywood Story: Sarah Palin, un 

documental sobre la ex gobernadora de Alaska, 

que irrumpió en la escena nacional cuando John 

Mc Cain, la eligió como compañera de fórmula, 

en las elecciones presidenciales del 2008. 

Finalmente, el 20 de junio se estrena HV 

Rock & Glamour, que muestra a un grupo de 

rockeros que se transformaron en empresarios, 

actores, amantes del jet set y del lujo, participan 

en fiestas glamorosas y se relacionan con las 

mujeres más hermosas del mundo de la moda, 

el cine y la TV.

Kourtney & Kim take New York

MTV Networks Latinoamérica lanza Nic-
kelodeon HD el 1 de julio en América Latina; 

es su primer canal infantil en alta definición. 

Álvaro Paes de Barros, VP de Distribución de la 

compañía anunció que la señal estará disponible 

en Brasil a través de Sky, y en México a través 

de los cableoperadores más grandes, mientras 

que está en negociaciones con operadores de 

Chile, Colombia, Perú y Venezuela.

La grilla de programación de Nickelodeon 

HD contará con varios de programas de 

Nickelodeon, entre ellos Bob Esponja, iCarly, 

Pingüinos de Madagascar, Los Padrinos Mágicos 

y Victorious, entre otros.

Jimmy Leroy, VP Creativo de Nickelodeon 

Latinoamérica, dijo: ‘Existe hoy mundialmente 

un alto grado de tecnología involucrada en la 

creación de contenido promocional y en la 

identidad del canal. Poder contar con este nuevo 

canal en HD panregionalmente demuestra un 

crecimiento importantísimo en la región’.

MTV lanza Nickelodeon 
HD en América Latina
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Los empresarios Sebastián Darcyl (Click 
Studios) y Dino Rocco (LMT Producciones) 
anunciaron la firma de un acuerdo para 

realización de contenidos televisivos, que 

incluye, entre otros aspectos, un paquete de 

100 horas para el canal deportivo Fox Sports. 

Se trata de programas y especiales, relacio-

nados con turismo, viajes, y temporada de 

invierno en el Cono Norte y Cono Sur que 

Click Studios y LMT producirán para Fox Sports

Más de 100 horas de contenido para sus señales

realizarán sus compañías.

La serie Invierno Fox Sports se emitirá en 

Fox Sports a partir de junio 2011, y ofrecerá 

una completa cobertura en los centros de ski 

de Argentina y de Chile. Se presentarán otras 

regiones de Latinoamérica donde el invierno 

también se vive con intensidad: Colombia, 

Venezuela, Perú, Ecuador y Bolivia. 

En cuanto a la comercialización y las 

oportunidades para 

marcas, se trabajará 

en conjunto entre 

Click Studios, con 

Pablo Arenas, su Di-

rector Comercial, y el 

equipo de Fox Sports, con 

Mariano Lavalle para el Cono Sur y Fernando 
Iturriaga para el Cono Norte.

Telefe (Argentina) 

nombró en mayo a 

Ariel Katz como Eje-

cutivo de Ventas Senior 

de Señales Satelitales, 

reportando directa-

mente a Daniel Otao-
la, Gerente de Ventas 

de Señales Satelitales, 

área que depende de 

la Dirección de Interior 

y Señales, a cargo de 

Claudio Ipolitti.
El nuevo ejecutivo de Ventas será res-

ponsable de la consolidación y gestión de la 

comercialización de los canales para TV Paga 

del Grupo Telefe, a través del desarrollo de la 

relación comercial con los clientes nacionales 

e internacionales.

Ariel Katz es Licenciado en Administración 

de Empresas de la Universidad de Buenos Aires 

y tiene experiencia en actividades comerciales 

dentro de medios como TyC Sports, Claxson 

y Turner International.
‘La elección de Ariel Katz como Ejecutivo 

de Ventas Senior de Señales Satelitales res-

ponde a la necesidad de Telefe de continuar 

ampliando los negocios, tanto en Argentina 

como en el mercado internacional y desarro-

llando su estructura. Estamos muy contentos 

y orgullosos con su incorporación al equipo. 

Confiamos en que a través de su experiencia y 

capacidad, contribuirá de manera significativa 

al desarrollo y crecimiento de los negocios del 

área. Le deseamos el mayor de los éxitos en su 

gestión’, destacó Daniel Otaola.

Telefe: nuevo 
Ejecutivo de Ventas

Ariel Katz
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Logiways: Push VOD, sin streaming

< 66 >

Logiways es una empresa europea con gran 

desarrollo de ingeniería en Francia  y China que 

empieza a ser una alternativa como proveedora 

de tecnología de alto valor agregado. Con su 

solución Push VOD  sin streaming, permite 

aprovechar las cajas para llegar al público con 

una oferta de VOD a un precio más accesible 

de lo visto hasta ahora. 

Eso con la ayuda de Castalia Communicatio-

ns Corporation que, además de representar se-

ñales, también apoya a grandes fabricantes para 

que entren en la región de América Latina. 

Logiways ha desarrollado  esta solución VOD 

para el operador francés TV Numeric, el cual ha 

elegido el Control de Acceso de Logiways para 

la distribución de su oferta de señales, además 

de Canal+ sobre la plataforma terrestre digital 

y como vía satélite a través de Eutelsat. 

Los suscriptores DTH tienen una caja en su 

casa  y el contenido VOD va al disco duro de 

esa caja enviado por el operador 

por la noche (solución sin streaming). Esos 

programas están disponibles a la hora que los 

consumidores quieren verlos  mediante un sis-

tema de navegación extremadamente simple.

Sus STB con un disco duro de 500GB están 

entre las más baratas del mercado. Además, el 

Control de Acceso (CAS) cuenta con el certifi-

cado EAL 4+, siendo el único en el mundo que 

lo tiene por su nivel de seguridad.

La compañía ya está en conversaciones con los 

principales MSO de la región así como con los 

operadores de DTH para ofrecerles soluciones 

disponibles para IPTV. Asimismo funciona 

para empresas de TDT, y permite broadband 

satelital e interacTV. 

Las soluciones que ofrece Logiways permite 

llegar a los sectores más bajos de la población, 

que incluye al 70% de los hogares que hoy 

no tienen VOD, y es especial para mercados 

como los nuestros y también para utilizar en 

servicios educacionales a distancia que puedan 

aprovechar los gobiernos brindando educación, 

conocimiento y cultura a los alumnos de las 

escuelas públicas.

Desarrollo junto a Castalia en la región

T-VIPS, la empresa noruega especializada en 

la contribución de video profesional y soluciones 

de distribución de video, anunció  que Sky Italia 

ha elegido el TVG425 MPEG Transport Stream y 

el Gateways de vídeo TVG450 JPEG2000 con el 

objeto de proporcionar funcionalidad de avan-

zada al transporte de vídeo de Sky Italia. 

La Video Suite Gateway de T-VIPS es una 

opción flexible y rentable de productos di-

señados para la colaboración en tiempo real 

y distribución de video de alta calidad. Las 

soluciones de T-VIPS están ahora integradas en 

la red, que comenzará a funcionar en el primer 

semestre de 2011. 

Este despliegue, que conecta Milán y Roma, 

es la primera fase de un proyecto de Sky Italia 

para pasar a una red de contribución avanzada 

de vídeo IP, que conectará a todo el país.

Sky Italia 
eligió

T-VIPS 
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Alpha Technologies apuesta a los paneles solares

El Ing. Antonio Gálvez, director de 

ventas para Latinoamérica de Alpha Tech-

nologies, habló con Prensario antes de Canitec 

y destacó que su compañía, líder en el tema 

de fuentes de poder para la industria de la TV 

paga, ya fabrica paneles solares tras la compra 

de la compañía Outback Technologies y los 

están implementando en el uso de cabeceras 

de 48 volts. Espera que la división de la parte 

solar crezca mucho en el futuro y demuestra el 

compromiso de la compañía en el futuro uso 

de la energía. Todo este tema está muy fuerte 

en los Estados Unidos donde todos buscan 

soluciones renovables. Alpha, además tiene la 

empresa Coppervielle, que se ocupa 

de la maximización del uso de la 

energía e incluso de todas las 

aplicaciones que tiene.

Además mencionó que toda 

Latinoamérica es un mercado 

consolidado para Alpha; y en 

particular, México se atiende con 

el servicio técnico de Power Services 

de Luis Mamud, que también ve Puerto Rico, 

Colombia, Chile y Perú. En particular sobre 

México, sostuvo que la consolidación y com-

petencia del mercado incluso los ha beneficiado 

por que ha subido la inversión y el esfuerzo de 

eficiencia en el uso de las fuentes por parte de 

los operadores líderes para brindar telefonía 

sin cortes ni problemas.  

Vale destacar que el Ing. Gálvez lleva 16 años 

en la compañía y empezó en Latinoamérica 

cuando era totalmente desconocida. Al princi-

pio la veía sólo y ahora tiene tres personas en la 

región más dos centros de servicio, y la compa-

ñía está tomando cada vez más gente latina en 

sus headquertars. En el desarrollo de producto, 

todos los nuevos lanzamientos tienen que pasar 

por la gente con experiencia en la región para 

ser adecuados en nuestros países. 

Ahora van a Canitec, donde también viajará 

Paul Shmotolokha, otro conocido del mercado 

mexicano. 

Ing. Antonio Gálvez

Tecnología
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Pit Telecom: nuevo edificio

en Santiago

Jorge Boza de Pit Telecom destacó a Prensa-

rio que está inaugurando un nuevo edificio de 

oficinas en Santiago de Chile, cerca al anterior, 

en la comuna de San Miguel. En la capital chi-

lena posee además otras bodegas en la avenida 

Panamericana.

En la parte comercial, sigue apostando con 

todo a Hansen en Latinoamérica, cuyo producto 

ya es la primera alternativa de Claro después de 

su marca propia. Con stock propio, ya se le ha 

vendido 1.500 kilómetros de cable. Vale agregar 

que la marca, comparada con los proveedores 

tradicionales de mayor reconocimiento en el 

mercado, los iguala en calidad de fabricación y 

decididamente tiene un mejor precio. Hansen 

es súper reconocido a nivel mundial, no sólo 

en China donde es famosa como el fabricante 

que más plantas tiene, sino también en Rusia, 

Europa y otras partes. 

Esto lo comentó en la  Tercera Cumbre de la 

APTC de Lima, y remarcó que Perú en uno de 

sus mercados más fuertes. Estuvo apoyando a 

la asociación peruana desde sus primeros se-

minarios y además de Claro hay buena relación 

con Telefónica.

Colombia también es otro mercado determi-

nante para la venta de Hansen. Se está vendiendo 

allí con Dinatel y ahora también se hizo un 

acuerdo para varios países de la región andina 

con Fyco de Edwar Juárez, que permitirá avanzar 

en otros países.

De cara a México por la realización de Canitec, 

Jorge Boza destaca que van a buscar los opera-

dores grandes y que también espera reunirse con 

distribuidores locales para abarcar de la mejor 

manera el mercado.  

Jorge Boza y Edwar Juárez en Lima

Tecnología

Ahora va con Hansen a Canitec

Compunicate, empre-

sa China proveedora de 

soluciones y productos 

para headends, presentó 

CTI CAS, un sistema de 

acceso condicional de alta 

seguridad que tuvo buena 

repercución en Latinoamérica por su calidad 

de servicio. Este sistema se implementó en el 

principal operador de TV de paga de Colombia, 

Telmex.

Utilizado en más de 60 países, CTI CAS cuenta 

con una solución de alta seguridad que establece 

canales seguros mediante una tarjeta inteligente y 

un set de chips decodificadores. Su mecanismo de 

hot-backup está diseñado para lograr una mayor 

estabilidad. Además, la tarjeta y el set top box 

pueden ser combinados con diferentes métodos 

de encriptación con el objetivo de impedir el 

control de redistribución de palabras (CWR, 

por sus siglas en inglés).

Compunicate: CTI CAS
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Migrando a tecnologías “verdes”
con la Eco-amigable 

reducir en forma considerable el consumo de 

energía y los costos significativos asociados con 

las infraestructuras de LAN tradicionales.

LAN Tradicionales

Las LAN de cable de cobre tradicional envían 

señales de alta frecuencia (velocidad) entre un 

Hub y las computadoras personales. Al mismo 

tiempo, las señales de los múltiples Hubs se 

agregan en un Switch/Router en el cuarto 

principal de comunicaciones. Los múltiples 

Hubs son generalmente switches Ethernet 

conectados por cables de cobre a las diversas 

computadoras. El agregador principal es un 

Switch/Router Ethernet con conexiones de fibra 

óptica (o cobre) a los Hubs. En conjunto, estos 

dispositivos forman una LAN.

Las señales de alta frecuencia en las LAN de 

cobre de hoy en día requieren un consumo sig-

nificativo de energía eléctrica para alimentar los 

switches en las Hubs intermedias y los cuatros 

principales. Estas señales de alta frecuencia no 

pueden viajar más de 100 metros (325 pies) 

desde un switch a una computadora sobre 

cables de cobre. Estas consideraciones, que 

incluyen el consumo de energía, la distancia, y 

la necesidad de proporcionar espacio para los 

equipos electrónicos, han sido incorporadas a 

los diseños de edificios, además de la adición 

de armarios de telecomunicaciones separada-

mente de los armarios eléctricos.

De hecho, los arquitectos han estado limi-

tados respecto al diseño de los edificios por 

las necesidades de distancia y espacio de las 

LAN sobre cable de cobre. También han estado 

obligados a incluir materiales plásticos (no-re-

novables) y cables de cobre por razón de LAN 

tradicionales en sus diseños de edificios.

Redes POL 
POL está basada en tecnología PON compro-

bada, la cual ha sido desplegada por destacados 

proveedores de servicios en todo el mundo, 

proporcionando servicios Triple Play a millo-

nes de suscriptores a nivel global. POL ofrece 

conectividad de fibra óptica a las empresas a 

cualquier punto Ethernet, como dispositivos de 

usuario final, puntos de acceso y controladores 

inalámbricos e impresoras. Las POL simplifican 

enormemente las redes LAN de una empresa, 

ya que sustituyen los cables y dispositivos de 

cobre de la configuración LAN tradicional con 

equipo de fibra óptica.

Las redes POL constan de un equipo de 

agrupación de alta densidad (OLT/EAS) en el 

cuarto principal de telecomunicaciones (TR), 

que entrega servicios agregados sobre PON 

hasta el escritorio o despacho, terminando en 

el WGT (terminal de grupos de trabajo). Los 

WGT proporcionan conectividad Ethernet 

10/100/1000BaseT a equipos de escritorio como 

computadoras, laptops, teléfonos de voz sobre 

IP (VoIP) y videoteléfonos usando cables de 

cobre comunes. El WGT puede estar a hasta 

20 kilómetros de distancia del dispositivo de 

agregación, lo que elimina la necesidad de 

colocar armarios de telecomunicaciones en 

un radio de 100 metros desde las tomas del 

área de trabajo.

La red POL utiliza pequeños divisores de fibra 

óptica pasivos colocados en cajas de fibra dentro 

del edificio, normalmente en cada piso, aunque 

pueden estar en cualquier sitio o simplemente 

en el cuarto de telecomunicaciones principal. 

Estos divisores y sus cajas, de normalmente 

Tecnología

Infraestructura LAN Óptica Pasiva (POL)

Una de las mayores preocupaciones de los 

arquitectos de hoy en día en cuanto a nuevas 

construcciones es aumentar el uso de materias 

primas renovables, y al mismo tiempo reducir 

la dependencia de materiales derivados del 

petróleo. Estrategias para mejorar la eficacia 

energética, la reducción de emisiones de CO2, 

la mejora de la calidad en ambientes interiores 

y la protección de los recursos naturales, está 

ganando tanta importancia que ahora existen 

agencias de certificación reconocidas interna-

cionalmente para encargarse de estos temas. 

Para dar frente a estas inquietudes, los 

arquitectos buscan constantemente oportuni-

dades para reducir el consumo eléctrico y de 

combustible, mejorar la calidad del aire y usar 

materiales más eco-amigables. Sistemas de Co-

municaciones y Control (de bajo voltaje), uno de 

los cuales incluye LAN con entrega de voz, datos 

y video, es uno de los campos donde arquitectos 

e ingenieros de diseño pueden lograr mejoras 

sustanciales en ahorros de energía.

LAN Óptica Pasiva (POL) es una solución 

LAN de fibra (100%) que opera con tecnología 

comprobada de Redes Ópticas Pasivas (PON) 

es la principal alternativa a las redes LAN 

tradicionales que permite a los arquitectos 

e ingenieros de diseño aumentar el uso de 

materiales eco-amigables y simultáneamente 

Por Pablo Kagioglu *

Pasa a página 74
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0,057 a 0,11 m3 (de 2 a 4 pies cúbicos [ft3]) 

de tamaño, no necesitan alimentación eléc-

trica, no emiten calor y se pueden instalar en 

armarios eléctricos, en sus propios armarios o 

incluso en la pared.

Ventajas de POL
POL ofrece a los arquitectos y diseñadores 

un ahorro importante en todos los aspectos de 

la construcción y diseño del edificio. POL no 

sólo facilita el uso de materiales ecológicos y 

reduce de manera significativa el consumo de 

energía, sino que además ofrece a la empresa 

una red consolidada que se mantiene al paso 

de la evolución de los requerimientos LAN, y 

reduce los gastos totales sobre la vida útil de la 

red. A continuación, se encuentran las ventajas 

claves de una infraestructura POL:

- Reduce el costo total de la propiedad con 

ahorros que oscilan del 34% al 68%. 

- Permite una reducción del gasto de energía 

y espacio en la empresa, con ahorros de energía 

que oscilan entre el 40% y el 60%. 

- Permite el ahorro de espacio gracias a que 

se puede ubicar el switch de agregación a 20 km 

de distancia del WGT, lo que permite eliminar 

la necesidad de armarios de telecomunicaciones 

en los diseños de planta.

- Reduce el uso de materiales no-renova-

bles con un ahorro calculado de alrededor de 

3.600 kg 

- (8.000 libras) de plástico y cobre en un 

edificio con 4.000 puertos Ethernet cuando se 

utiliza POL, en comparación con una solución 

de cobre de categoría 6 (Cat-6).

Es compatible con redes convergentes, pues 

utiliza la misma infraestructura de fibra para 

entregar el servicio de Televisión por Cable, 

eliminando así la necesidad de una red coaxial 

separada.

Ofrece la mayor vida útil de infraestructura 

de fibra óptica con duración de 25 años, com-

parado con 10 a 15 años para redes de cobre. 

- Reduce los gastos de mantenimiento.

- Es una infraestructura LAN altamente 

segura. 

- Crea una posibilidad de ancho de banda 

prácticamente ilimitado (25 Tbps).

Otra de las ventajas que proporciona el 

cableado estructurado usando infraestructura 

PON,  son los reducidos costos de instalación 

gracias a que un cable de fibra óptica alimenta 

Teconología

varios puertos Ethernet. Los cables de fibra 

óptica son más finos y ligeros, lo que resulta 

en una reducción aún mayor de los costos de 

la mano de obra. Hay un costo reducido de 

los equipos de armario, bandejas de cables, 

bastidores, gabinetes y equipos de protección 

contra incendios gracias a la naturaleza de los 

cables de fibra óptica. Los costos de equipos 

para conexión a tierra también se reducen pues 

la fibra óptica no conduce electricidad.

POL no sólo facilita el uso de materiales eco-

amigables y reduce de manera significativa el 

consumo de energía, sino que además ofrece a 

la empresa una red consolidada que se ocupa 

rápidamente de los requisitos de la LAN en 

evolución y reduce los gastos totales del ciclo 

de vida útil.

* Pablo Kagioglu está en AMT desde 2002 

como Director Técnico de ventas para América 

Latina. Tiene más de 15 años de experiencia en 

Telecomunicaciones especialmente en los campos 

de CATV, IPTV, Datos y VoIP. 

“Reimpreso y traducido con permiso de la 

revista, BICSI News Magazine número enero/

febrero 2011”

Viene de página 72
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Las Tres Pantallas, el MPEG4 y 
el Bitrate Adaptativo

Tecnología

Durante los últimos años ha cambiado sig-

nificativamente el paradigma en el que el único 

dispositivo hogareño para consumir video era 

el televisor. En primer término, el aumento 

significativo del ancho de banda disponible en 

los hogares ha hecho proliferar la utilización en 

las computadoras personales de los servicios 

de video llamados “Over the top”, como lo son 

You Tube, Netflix, Hulu y otros. Por otro lado, 

últimamente, se ha sumado un nuevo jugador 

a la forma de acceder al contenido audiovisual 

que es el dispositivo móvil, representado por 

teléfono inteligente o tablets.

Estudios muestran que actualmente más del 

40 % del tráfico de Internet pertenece a tráfico 

de video de estos proveedores de contenidos 

y que particularmente la llamada “Genera-

ción Y” (personas de entre 20 y 30 años) han 

adoptado Internet como su principal fuente 

de contenido utilizando principalmente los 

dispositivos alternativos enumerados ante-

riormente.

La suma de estas dos tendencias ha generado 

un nuevo paradigma al que se ha llamado 

de las Tres Pantallas, debido a que en esta 

nueva visión se considera que los proveedores 

deberán ser capaces de poder llegar con un 

determinado contenido audiovisual en forma 

indistinta ya sea al TV, la PC o el móvil.

Es de particular interés para los operadores 

de TV por cable comprender este fenómeno, 

así como también los requerimientos tecno-

lógicos necesarios, que no son menores, para 

poder comenzar a ofrecer este tipo de servicios 

y algunos de los cuales discutiré brevemente 

a continuación.

El protocolo MPEG ha existido por más 

de 20 años como método de transmisión 

de video en formato digital, y por lo tanto 

ha evolucionado para satisfacer las nuevas 

demandas tanto de calidad y de medios de 

transmisión. En la actualidad la gran mayoría 

de los servicios de video sobre internet utilizan 

el MPEG-4 AVC o también llamado H.264 el 

cual permite tener excelente calidad de video 

con tasas de bit relativamente bajas a expensas 

de un incremento en la capacidad de proce-

samiento requerida tanto en la codificación 

como en la decodificación.

Por otro lado es fácil de ver, que cada una de 

las tres pantallas mencionadas anteriormente 

tienen resoluciones de pantalla y capacidades 

de procesamiento muy diferentes entre ellas, 

es decir que un televisor puede mostrar sin 

problemas contenido en Full HD (1920x1080), 

una computadora personal en HD (1280x720) 

y un dispositivo móvil en SD (720x480).

Dado que el contenido a ser distribuido, 

idealmente debe estar disponible en la red 

del operador de TV por cable, en cualquiera 

de esas resoluciones, según sea el dispositivo 

que lo demande y además debe ser capaz de 

mantener la calidad independientemente de 

posibles situaciones de congestión de red. Se 

dice que la transmisión del video debe ser 

del tipo Bitrate Adaptativo,  de forma que el 

conversor de video o Encoder pueda, desde 

una fuente única de video, generar todas las 

resoluciones y tasas de bit necesarias para que 

los diferentes dispositivos puedan acceder a 

dicho contenido.

En mi opinión, la distribución de video 

experimento en estos momentos la mayor evo-

lución tecnológica de las últimas dos décadas  y 

por lo tanto es de vital importancia considerar 

estos nuevos servicios alternativos dado que 

están recibiendo una aceptación significativa 

por los usuarios de contenido audiovisual y 

al mismo tiempo las tecnologías discutidas 

previamente proveeran la base tecnológica 

de los próximos años.

< 76 >

Por Patricio S. Latini, director de Ingeniería de Preventa de Arris

Bitrate adaptativo, según Dispositivo
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Torres. Con muy buen humor como 

es habitual en él, Messana motivó 

a todos sus socios a doblar ven-

tas del año pasado. Dijo que la 

compañía a nivel global creció 

cerca de un 64%, pero que en 

Latinoamérica más del 100% 

en el primer cuarto de 2011. 

También entregó un justo re-

conocimiento por sus logros en Brasil a 

Ricardo López de Pínnacle Broadcast de 

Newtek fue una de las empresas que 

mejor se mostró en la NAB, tanto para 

Latinoamérica como a nivel domés-

tico. Organizó la charla Broadcast 

Minds en el Hotel Renaissance, con 

grandes profesionales de la indus-

tria que tienen su Tricaster.  

A nivel latino, tuvo una reunión con 

sus partners de toda la región en el stand. 

Allí, Ralph Messana presentó su nuevo equipo 

que integran Jorge Dighero y a María Claudia 

< 80 >

ese país, destacándolos como el que sobresalió 

en mayor medida con su gestión comercial, no 

sólo en volumen por ser Brasil sino en porcentaje 

de crecimiento.

Prensario se reunió previamente con Messa-

na y Torres para hablar de esta ambiciosa nueva 

etapa, donde podrá hacer lo que les faltaba en 

capacidad humana de trabajo de soporte al cliente 

e imagen. Tras vender miles de Tricasters todos 

los años, es bueno que el corporativo de Newtek 

haya reconocido a Latinoamérica y le permitió 

sumar estos recursos para seguir creciendo. 

‘El año pasado éramos sólo Nydia y yo, y 

ahora sumamos un equipo Latinoamérica que 

se pondrá muchos sombreros para trabajar en 

todos los aspectos. Dighero ya es empleado 

de Newtek como gerente regional de América 

Latina, haciendo ventas, entrenamientos y todo 

lo que yo también hago’.

Torres se sumó para la NAB para ‘un salto de 

calidad’ de márketing a la compañía, manejar 

la prensa, publicidad, los catálogos y toda la 

información para los clientes. Así, este año 

por primera vez estaremos con stand propio 

en los eventos en Televisión Digital sin estrés, 

Telemundo y SET. Caper se verá, pues la rela-

ción muy estrecha con el canal y puede ser que 

estemos con ellos.

El Tricaster, con siete años en el mercado, ha 

fijado un estándar en producción portátil y en 

Streaming, pero toda la familia está creciendo. 

Ahora el tope de línea es el nuevo Tricaster 850 

Extreme para grabar 8 canales en total y para 

tener dentro de un switcher. 

Otra novedad es un producto de repetición 3-

play 820. Tiene 8 entradas y 10 salidas y un costo 

de USD 40.000 FOB, enfrente a 160 o 200.000 

dólares de la competencia por algo parecido’.

Y adelantó para Telemundo: ‘Tendremos 

un stand de 20 x 30 metros en diagonal a 

Sony. Estamos haciendo lo posible para llevar 

el Smartcard de la NAB para que la gente de 

México lo vea’.

Newtek: más equipo para Latinoamérica

Ralph Messana con más equipo: Jorge Dighero, María 
Claudia Torres y Nydia Medina-López
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Pace presenta los sistemas 
de gestión remota de 2 Wire

estándar, apuntando a ma-

nejar los módems o gateways 

en las casas de los clientes, disminuyendo costos 

y mejorando los tiempos. 

Ofrece el protocolo TR-069, que se integra 

con los sistemas de provisioning y billing que los 

clientes ya tienen, por lo que no deben cambiar lo 

invertido hasta ahora. El TR-069 cuenta con dos 

productos principales: el Component Manage-

ment System (CMS), que gestiona los dispositivos 

de manera remota, y el más novedoso Service 

Management System (SMS), que se integra 

con la base de datos del billing para permitir 

a los call centers ser mucho más eficientes. Su 

inversión es muy inferior a la de un sistema de 

billing y por el ahorro de costos y ventajas que 

tiene, el recupero de lo invertido puede darse 

en un año. La solución nace customizada para 

el tamaño y las necesidades de cada operador, 

con las características que necesita. 

El sistema de gestión trabaja con cerca de 25 

millones de módems en Estados Unidos, Canadá, 

Reino Unido, Singapur, otros países de Asia y 

México, donde Telmex ya es cliente de su CMS. 

En esta gira comercial, pasaron por República 

Dominicana, Perú, Argentina y Chile, y tras 

Canitec seguirá con Colombia, Ecuador, Vene-

zuela y los demás mercados. Durán explicó que 

la respuesta de los clientes a las presentaciones 

es ‘muy positiva’. 

‘Al comienzo es difícil de entender, pues 

ellos ya tienen sus sistemas de gestión, pero 

luego cuando conocen el grado de detalle 

y cómo pueden avanzar mucho más en el 

tema de provisioning y monitoreo terminan 

convenciéndose’, finalizó.

Pace Américas entró en una nueva era de su 

oferta al mercado: además de otros productos 

para módems e IPTV, sobresalen los que dis-

tribuye a partir de la adquisición de 2 Wire, 

empresa de soluciones de software y servicios, 

que se pueden utilizar por los operadores tengan 

o no las STB de Pace, de las que sigue siendo el 

fabricante número uno.

Para presentar la gama de soluciones de 2Wire, 

Jorge Orellana ya hizo una primera gira con 

Eduardo Durán, que llevaba cinco años traba-

jando en la compañía incorporada. Orellana dijo 

que la transición fue ‘muy inteligente y natural’, 

pues tanto 2 Wire había querido incursionar en 

cajas como Pace en gateways. 

La especialidad de 2 Wire es en sistemas de 

gestión remota. La compañía intentó desarrollar 

un sistema propietario que terminó siendo uno 

< 82 >

 Jorge Orellana y Eduardo Durán

Tecnología

Es el primero de una nueva cartera

de productos para la región
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‘También vamos estar 

exhibiendo soluciones 

ópticas de Broadstar y 

la plataforma digital de 

April, que es la solución 

más segura en la industria’, finalizó Zaldivar. 

Como todos los 

años,  SeaChange 

tuvo un gran stand 

en la NAB, la feria de 

broadcasting número 

uno que se realiza 

anualmente en Las 

Vegas, y ahora se 

apresta para Canitec 

para mantener su 

liderazgo en VOD, 

además de la inserción de comerciales.

Prensario habló en Las Vegas con 

Mauricio Carrión, que está en Canitec 

con el director de ventas para Lati-

noamérica, Yefim Nivoro.  Carrión 

destacó que SeaChange está abocado 

en extender toda su extensa librería y 

productos que fueron originados para 

la TV por cable en que estén disponibles 

para las tres pantallas, lo cual es hoy un 

horizonte de negocios muy interesante para los 

operadores. Este desarrollo con su Media Library Grid ya se estuvo 

mostrando en la NAB.

Eso, para que los operadores puedan ofrecer todas sus películas para 

los usuarios de Internet o mobile, cuando partan con el cuádruple 

play, como es el caso de Cablevisión de México que es uno de los 

operadores siempre pioneros, con una cantidad de labels insupe-

rable en Latinoamérica para VOD y uno de los principales clientes 

de SeaChange. También son importantes Megacable, Multimedios 
Monterrey y otros MSO mexicanos.

< 84 >
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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, explicó a Prensario en Andina 

Link Colombia que el objetivo es que se 

identifique a Toner ‘no sólo como el punto 

de acceso a los equipos, sino también el 

instructor y la empresa indicada para dar 

la solución de acuerdo las necesidades’.

‘Y lo logramos, porque todos los clientes sa-

lieron satisfechos, al punto de decir que todo 

el mundo debería traer sus equipos y debería 

hacer presentaciones como las que dimos 

nosotros’, dijo Sicards. Y completó: ‘Fue una 

feria fue estupenda, en la que la calidad y can-

tidad de clientes y posibles clientes, logramos 

cumplir en un 90% las expectativas que teníamos 

cuando decidimos’.

De cara a lo que será este año, Sicard señaló que ‘en este 2011 vamos a 

presentar nuevos sistemas, para los que estamos desarrollando set top boxes 

a bajos costos’. A las marcas con las que están trabajando para la integración 

de estos sistemas, como Convenient, RGB, AMT y Sencore, Toner está en 

proceso de ‘integración de nuevas factorias y nuevas marcas, desarrolladas 

específicamente para la región a partir de conocer en profundidad las ne-

cesidades, la demanda y costos, balanceando todos los aspectos’.

Toner Cable se consolida  
en América Latina

Juan Sicard de Toner Cable Equipment

SeaChange

Multipantalla

Mauricio Carrión en NAB

John Zaldivar de Z Broadband explicó a Pren-

sario que participa en Canitec exhibiendo sus 

productos y los de ViewTEQ, fabricante de equi-

pos para la cabecera y equipos de medición.

‘Vamos a ofrecer el mejor sistema de control 

de señal y servicios en la industria: el MFS-210R, 

Z Broadband/ViewTEQ: MFS-210R

John Zaldivar

que tiene triple redundancia. Permite ofrecer 

señales y servicios a diferente partes de la ciudad 

con un simple conector. El sistema integrado 

de ViewTEQ es compacto, flexible y robusto y 

es la mejor opción para controlar sus señales 

y inyectar servicios nuevos’.

La noticia del día véala en www.prensario.tv

Síganos también en Facebook y Twitter
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tuvo una afluencia interesante de público 

y nuevos proveedores que le dan mayor 

posicionamiento estratégico en la región. 

Network Broadcast presentó sus nuevas 

soluciones, que están al alcance de cualquier 

cableoperador y las mismas fueron un gran 

atractivo para las empresas asistentes al evento’. 

El Set Top Box Smart, uno de los últimos 

desarrollos de Network Broadcast, cuenta 

con un diseño nuevo de software con tecno-

logía MPEG 2 SD para TV Digital que mide 

sólo 15 centímetros de frente,  4 centímetros 

de alto, 9,5 centímetros de largo. La nueva  

interfaz, fácil de manipular, permite que cual-

quier integrante del hogar pueda operar el box.  

El nuevo B-Nova de Blankom, es una solución 

de head-end completa condensada en un RU. 

Con el cabezal en un sólo equipo, compactao 

y modular, esta plataforma está pensada para 

lograr la utilización eficiente del espacio y dis-

minuir la tasa de consumo de energía. Cuenta 

con 6 ranuras de módulos, intercambiables 

sin necesidad de apagar el equipo. Posee un 

management embebido a través de WEBGUI 

y se encuentra exclusivamente diseñado con 

materiales no contaminantes para el medio 

ambiente.

 Gilberto Caicedo con Eitan Bendesky
y Hugo Valenzuela

Network Broadcast, compañía especializada 

en integración y distribución de equipamien-

to para televisión digital y transmisión de 

datos, por tercer año consecutivo participó 

de la Cumbre de APTC y anunció nuevos 

proyectos para TDT. En Lima, presentó el 

Set Top Box Smart y el Head-End B-Nova, 

entre las últimas novedades de la compañía.  

El Ing. Juan Carlos Aponte, responsable 

Comercial para la Región Andina, expresó 

en el evento que: ‘Estamos en conversaciones 

con los gobiernos de Ecuador y Panamá con 

el objetivo de replicar el modelo empleado 

previamente en Colombia, junto a la cadena 

estatal RTVC, donde la compañía realizó las 

primeras pruebas de TV digital para contribuir 

en la implementación de soluciones para TDT”.   

Respecto a la exposición, dijo: ‘APTC 2011 

Multicom: expectativas con Pico Digital

de estos cambios y los nuevos productos que 

incluyen. Con un cliente vimos cómo aplicar 

ahora a Pico Digital en hotelería, incluso en 

sistemas comunitarios. Se puede dar más conte-

nido, abaratar el costo y cautivar clientes. Es lo 

que debemos perseguir en el futuro y explicarlo 

con un seminario y entrenamiento.

Hemos trabajado en conjunto toda Latino-

américa. El mercado más fuerte es México y 

lo atienden directamente, pero en Sudamérica 

respetan los canales de distribución y es algo 

para destacar de los responsables de Pico Di-

gital. Por eso crecimos mucho en Colombia, 

Ecuador, Bolivia, Argentina, Chile y algo de 

Venezuela. En Guatemala también, con un 

distribuidor local, en Honduras y en Domi-

nicana ahora también, pues lo acordamos en 

la SCTE de Denver. 

La venta es cada vez más grande pero la 

responsabilidad y el rédito es de Pico. Lo que 

hacemos todos los años es estudiar el mercado 

y maximizar el potencial para vender más. 

Ahora estamos trayendo Pico Digital a todos 

estos mercados, ya en la mente está el tema 

digital, es un buen enlace con los clientes y 

no hay excusas para ellos de trabajar con un 

distribuidor.

Otro tema que se habla con buena comuni-

cación viendo a futuro es de soluciones para 

cabeceras digitales’.

Y remarcó para el 2011: ‘Este año creo que 

creceremos en República Dominicana y en 

Bolivia y Ecuador, donde no tenemos presen-

cia pero estoy yendo con la embajada de USA 

con el ánimo de perseguir distribuidores. Está 

creciendo también este tema en Argentina, 

donde logré cultivar un distribuidor para la 

línea de Pico. Mientras se respete el canal de 

distribución sin perseguir al cliente final, se 

puede crecer como familia’.

Del lado de Pico Digital, también elogiaron 

la relación Eitan Bendesky y Hugo Valenzuela: 

‘Es importante para los fabricantes contar con 

distribuidores como Multicom de muchos años 

de experiencia, que empujan y están casados 

con nuestra marca en toda la región’. 

Gilberto Caicedo, director de ventas de 

Multicom para Latinoamérica, destacó a Pren-

sario que llevan 15 años con Pico Macom como 

distribuidores basados en Orlando y están muy 

bien posicionados en los clientes.

Y expresó sus expectativas con la nueva era 

de esa empresa como Pico Digital: ‘Nos gusta 

que sea una empresa progresiva con proyección 

y la iniciativa que están llevando adelante en 

lo digital. Nosotros debemos tomar provecho 

Network Broadcast presentó el STB Smart

Además del headend B-Nova

Para seguir creciendo en todos los mercados



Prensario Internacional



Prensario Internacional

Tecnología

< 88 >

Harmonic: soluciones

para las tres pantallas
Richard Phelps, director comercial de Har-

monic para América Latina, destacó a Prensa-

rio: ‘Cerramos un gran 2010, en el que incre-

mentamos las ventas casi en un 50%. Estamos 

muy satisfechos y queremos seguir creciendo 

fuertemente este año. Veo mucha actividad en 

toda la región y en los diferentes segmentos de 

mercado, desde construcción de cable de 

Greenfield, hasta proyectos de tres pantallas para 

iPad y iPhone’. 

Incluyó en el análisis las adquisiciones. ‘Hemos 

crecido también por adquisiciones como la de 

Omneón, que en Latinoamérica nos sube los 

ingresos en un 25%. Lo que nos ofrece es una 

presencia fuerte de producción broadcast; con 

las soluciones que ya teníamos en Harmonic y 

Scopus, estábamos bien sólo en transmisión. 

Cada vez tenemos soluciones más integrales’. 

Además crece la infraestructura para América 

Latina con Tom McCarthy en ventas, el Ing. 

Frank Lima y Alejandro Paludi, que se encarga 

de todos los canales. Lo bueno es que casi no hay 

duplicación y pudimos incorporarlos directa-

mente. Con soporte y ventas ya contamos con 13 

personas, y para fin de año unas 20. La compañía 

está invirtiendo muy fuerte en los mercados 

emergentes, sobre todo en Latinoamérica. 

Y finalizó: ‘Avanzamos con el tema de las tres 

pantallas. Hoy eso es muy fuerte y tenemos una 

solución integral con la flexibilidad de trabajar 

con varios ecosistemas‘. 

Milton Ulua destacó a Prensario que Telefó-
nica está construyendo su red en Lima y Cusco, 

y que toda la planta externa es de Antronix con 

sus taps. Otro cliente grande es Cablevisión del 

Distrito Federal de México, que hace la recon-

versión de su red también con la compañía. En 

Brasil, otros dos clientes grandes que los eligieron 

son Net Serviços y Embratel.
Según el ejecutivo, la ventaja que tiene como 

taps líderes es que permite acondicionar la señal 

de retorno, además de que el precio es bastante 

competitivo y que tienen el aval de ser fabricantes 

y tener la calidad reconocida de siempre. 

Antronix: con Telefónica 
en Lima y Cusco

Richard Phelps

Milton Ulua
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Verimatrix: Ir a la Segura

Las cuestiones claves y las 

amenazas involucradas en una 

solución de seguridad completa 

para IPTV, son muy similares a los 

que se ven en los campos de cable y sa-

télite. Claro que la conectividad bidireccional 

de entrega IPTV nos da un numero de ventajas 

adicionales, en términos de monitoreo de 

seguridad, en la habilidad de actualizar los 

sistemas del cliente a menudo, en la restric-

ción del flujo de tráfico y en la habilidad de 

manipular la seguridad del flujo de tráfico. 

Seguridad de contenido, basada en software, 

donde Verimatrix creó su reputación, comenzó 

en el mundo de IPTV antes de convertirse 

en un sujeto de la corriente dominante en el 

mercado de cable y satélite.

La desventaja más grande de un sistema 

basado en tarjetas, con soporte en el mercado 

por parte de vendedores de software anticua-

do, es el costo de la tarjeta misma –cuando se 

construye una red o se compra un STB –y el 

costo de la logística requerida para actualizar la 

tarjeta, cada dos, tres, o cuatro años. El costo de 

la logística domina: es muy caro enviar tarjetas 

nuevas a los STBs en el campo, y luego hablar 

con todos los clientes para ayudar a actualizar 

los dispositivos. Nosotros podemos ofrecer una 

solución alternativa más sencilla en el mundo 

IP, proveyendo una forma de seguridad que 

se pueda descargar y actualizar a través de un 

componente en el STB.

Inicialmente, se evitan los costos indirectos, 

permitiendo un paradigma elegante y más 

operativo. Funciones de seguridad, caracterís-

ticas de ofuscación, verificación de memoria: 

todo esto lo proporciona el vendedor SSC in 

los circuitos integrados del STB, mientras los 

sistemas IP se hacen más sofisticados. Estos 

requisitos empiezan en los países de costo bajo, 

pero son comunes en casi toda propuesta que 

recibimos hoy en día.

La reciente violación HDCP de Intel 

es un instante específico cuando hay 

una información clave que se filtró al 

público. Toda la implementación que 

depende de esa información puede 

ser comprometida de una manera 

u otra, y eso es un diseño inadecuado 

para un sistema de este tipo. Nadie desea 

la ausencia de renovabilidad para un secreto 

central.

Si no se puede prevenir que alguien mire 

algo de una manera no autorizada, es muy 

difícil cobrarle a la gente para verlo de una 

manera autorizada. Es necesario poder can-

celar una suscripción o no se puede cobrar 

por sus funciones. Alrededor del mundo 

encontramos una gran variedad de maneras 

que la gente usa para crear este tipo de en-

torno de monetización. Algunos tienen una 

suscripción por la cual se paga una suma de 

dinero mensual, donde hay un flujo regular 

de ingresos. Algunos favorecen los modelos 

de transacciones donde el consumidor ahorra 

y compra una película u otro contenido, de 

una manera infrecuente. Y otros tienen fichas 

prepagas: compran una tarjeta a raspar que 

muestra un código que permite mirar cierta 

cantidad de horas de TV. Hay una variedad 

de modelos enorme.

Lo que nos tiene entusiasmados es la mone-

tización multiplataforma, donde las recomen-

daciones dirigen al usuario al contenido para 

que no tenga necesidad de  desplazarse dentro 

de guías enormes y dificultosas. También vemos 

que algunos usan las redes sociales para ayudar 

a sus amigos y recomendar experiencias de 

visualización, lo cual es una cruza de fertiliza-

ción muy interesante. Tenemos que trabajar 

con los operadores en los modelos de negocio 

donde creen que les proporcionará una ven-

taja competitiva. Por esta razón, es imperativo 

para nosotros que brindemos apoyo en una 

variedad de modelos. No vamos a favorecer 

un solo modelo.

Hemos visto operadores, sobre todo en los 

primeros días de IPTV, que pensaban que los 

estudios estaban demasiado paranóicos en 

cuanto a seguridad. Los estudios aplicaban 

modelos que ellos acostumbraban para geren-

cia de contenido. La situación ha cambiado, y 

ahora IPTV es una industria grande (no tanto 

como la industria del satélite, pero hay mucho 

dinero cruzando la mesa). Si los mecanismos 

adecuados de seguridad no están en práctica, 

es posible que haya una gran pérdida de dinero. 

La piratería suele crecer al lado y en proporción 

al crecimiento de suscriptores de las redes de 

TV paga.

No diría que los operadores han sido com-

placientes, pero obviamente, entre más grande 

la escala de operación, el resultado neto es más 

importante. Así pues, la seguridad viene a ser 

una preocupación central muy grande para los 

operadores de gran escala, hoy en día. IP contra 

cable o satélite, es sólo cuestión de diferencia en 

el tipo de alambre, puesto que existen las mismas 

técnicas y desafíos. No deberíamos poner IPTV 

en una categoría separada a los otros tipos de red 

porque, aunque sea una forma de red diferente 

desde el punto de vista del operador, para un 

consumidor no es más que TV.

La seguridad es una cuestión complicada 

y muchos argumentan que no tiene ningún 

rol, y que impide el placer. De hecho, es un 

ingrediente esencial para negocios y la TV es un 

negocio muy grande alrededor del mundo. La 

creación de un entorno de “un cobro para esto 

y un cobro para aquello”, ha creado un paisaje 

difícil de navegar para todos los elementos de 

la cadena de valor.

Tecnología

Por Steve Christian, VP Marketing, Verimatrix

La noticia del día véala en www.prensario.tv

Síganos también en Facebook y Twitter
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PCT International: conectores

100% metal PCTTRS6L 
En el dinámico mundo de las telecomu-

nicaciones, donde se habla de convergencia 

de servicios 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 en 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 sellado 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 

PCTTRS6L, al ser su composición 100% me-

tálica, agrega características que lo diferencian 

de los demás: alto blindaje contra ingresos 

de señales, eliminando 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 técnico 

en su unidad más el tiempo que se 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 además  

nuevos productos, como las Cajas digitales IP 

y equipos para la casa con conexiones Ethernet 

sobre el mismo cable coaxial. En PCT Interna-

tional nuestro lema es ‘Innovación en la última’ 

y eso es lo que hacemos exactamente con los 

lanzamientos de nuevos productos.

Tecnología

Conector PCTTRS6L, de PCT International

Por Ing. Gerardo Zamorano
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Arcom: reconocimiento a su 
nuevo dispositivo, QAM Snare

principales mercados del mundo.

QAM Snare es una solución que permite 

a los cableoperadores detectar, medir y 

localizar canales QAM que se filtren de la 

red. El producto ya está a disposición en el 

mercado y ofrece varias ventajas sobre sus 

competidores. Se destaca su agilidad y la 

capacidad de detectar pérdidas de frecuencias 

que los dispositivos tradicionales no pueden 

identificar. Las filtraciones se comportan 

de forma bastante diferente de un rango de 

frecuencia a otro. 

Con la visibilidad que provee este nuevo 

producto para las pérdidas digitales y analógicas 

de cualquier frecuencia, se pueden encontrar 

fácilmente los problemas que antes eran im-

posibles de detectar.

Gabriel Larios

QAM Snare, el nuevo detector de filtraciones 

de señales diseñado por Arcom, fue reconocido 

por la Society of Broadband Professionals 

(SCTE) como uno de los productos más 

innovadores de 2011, durante la gala anual 

de premiación realizada en Inglaterra, el 2 

de abril.

 El dispositivo de Arcom recibió el primer 

puesto dentro de la categoría “Mejor solución 

de transmisión de red de banda ancha”, donde 

competía con sistemas desarrollados en los 

DLO: nueva empresa de provisioning

Unidos, Costa Rica y Panamá, y ha desarrollado 

una importante alianza comercial con TVC 
Latinoamérica. Dada en la unificación de 

servicios con el Triple Play, sistemas digitales, 

facturación integrada, aprovisionamiento de 

cable módem y telefonía, se buscan soluciones 

para los cables de hoy, apuntando tanto a los 

grandes operadores como a los pequeños.

Para estos últimos, presentaron un softswitch 

para pequeños sistemas que permite que den 

telefonía a costo competitivo. Tiene buen 

soporte y un producto atractivo para enfocar 

una solución de operación de Triple Play con 

toda la gestión de sus abonados, productos, 

facturación y el ofrecimiento de aplicaciones 

interactivas. Entre estas últimas están la compra 

de productos y servicios y la posibilidad de 

desarrollar una guía propia y un middleware 

para aplicaciones digitales en DVB.

DLO, la nueva empresa de soluciones de 

provisioning y billing para la industria del cable 

en Latinoamérica que preside Daniel Tavieres, 

presente en la Expo SCTE de Nueva Orleáns. 

Ahora sigue avanzando en la región.

Viene de Voice Overnet como proveedora 

de software profesional para la industria en 

Latinoamérica. Se trata de sistemas integrados 

de ordenamiento, actuación y billing, pero 

que no vienen hechos sino que se desarrollan 

totalmente customizados a necesidad de los 

clientes. 

Tiene presencia física en Argentina, Estados 

Daniel Tavieres

Rovi: guía interactiva y otras 
aplicaciones 

una plataforma. A partir de esta fusión habrá 

desarrollos de otras aplicaciones como la de los 

ratings que estamos ofreciendo’.

En este momento se ofrece en un solo paquete 

la guía, los ratings, el I-Suscribe para subir las 

ofertas y leer el estado de cuenta. En un segundo 

paquete estará la posibilidad de dar mensajes a los 

clientes, como promociones o avisos de atrasos 

con los pagos. Esto estará disponible en la versión 

3.7 para mitad del próximo año.

Asimismo, para el 3.5 aparece el Multi-room 

DVR, para tener una caja DVR grande en el 

salón y dos cajas más económicos en los cuartos 

e interactuar entre todas ellas.

En la SCTE se platicó sobre nuevas aplica-

ciones EBIF  junto con otras empresas para 

interactuar con ellas; pueden ser las Páginas 

Amarillas o los delivery de comida. 

Karl Misling, director regional de ventas de 

Rovi en Latinoamérica, comentó a Prensario 

que si bien muchos clientes todavía los identifi-

can como la guía de APTIV, el nombre Rovi ya se 

ha instalado como proveedor de  este producto 

líder en guías interactivas para el mercado digital, 

que ha hecho grandes alianzas con fabricantes 

de set top boxes como Pace. 

Pero ahora hay más: ‘La industria conoce 

a Rovi como una compañía de aplicaciones y 

ahora la guía es una aplicación dentro de toda 

Karl Misling
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La III Cumbre de la APTC 
en Lima, la mejor de todas

aptc
Nueva Junta Directiva con importantes cambios

La III cumbre de la Asociación Peruana de 
Televisión por Cable (APTC) de Perú cerró 

en el Hotel Sheraton de Lima con gran éxito 

de concurrencia y comentarios elogiosos de 

todos los expositores. Según lo expresado por 

los expositores Prensario se puede hablar de 

un crecimiento del 80%, con 54 stands vendi-

dos frente a 38 de 2009 en el Hotel El Pueblo, 

contando además con la participación de los 

principales canales del mundo. 

En cuanto a cableoperadores, se recibió a 

muchos que no habían asistido a las dos edicio-

nes anteriores. El saldo es el mejor para cuarta 

realización, que fue confirmada para Arequipa 

en 2012. Quedan abiertas las posibilidades a lo 

que logre capitalizar la nueva junta directiva 

de la asociación. 

El nuevo presidente de APTC, Ovidio Rueda 

dio la bienvenida y destacó la gestión de su 

antecesor Daniel Segovia, a quien le dio un 

especial reconocimiento. También destacó 

a Jesús Angulo y Mauro Zamora, quien 

manejó y seguirá manejando la economía de 

la asociación. 

Rueda dijo que todos trabajarán ‘para 

hacer crecer a la asociación y al evento’. El 

directivo espera darle continuidad junto a 

su vicepresidente, Demóstenes Terrones, 

pionero del cable en los sectores populares. 

APTC agrupa operadores de la capital y de 

las regiones más diversas.

Cifras del Ministerio de Transporte 
y Telecomunicaciones

De la inauguración participó Carlos Valdez 
Velásquez López, director general de Conce-

siones en Comunicaciones del Ministerio de 
Transportes y Comunicaciones (MTC). 

Comentó que el mercado de telecomunica-

ciones evidencia un ‘importante crecimiento’, 

especialmente por los servicios de Internet, 

con entre 8 y 10 conexiones por cada 100 

habitantes. ‘Se ha superado la meta con un 

crecimiento con 1,13 millones de conexiones 

y debería seguir creciendo’, explicó. Es indis-

cutible el liderazgo de Telefónica con el 90,3% 

del mercado, seguido de Telmex con el 7%. 

Dijo que hay que trabajar en la competencia 

en este punto, aunque aventuró que habrá 

nuevos competidores. 

También la telefonía móvil creció de manera 

exponencial, donde en Lima tiene una pene-

tración del 100% y a nivel nacional del 88%. 

En los departamentos de la Costa llega de 72 

a 139 líneas por cada 100 habitantes y permite 

ahora la banda ancha móvil. De todas maneras, 

en el interior quedan todavía por atender 235 

distritos donde no hay servicios móviles. 

Destacó además el número de concesionarios 

de TV paga y que había 1,1 millón de abonados a 

fines de 2010 (en la conversación se habló de por 

lo menos 1,6 millones) y destacó la aplicación 

de redes híbridas. Sobre la evolución por depar-

tamento, dijo que ‘no hay mucha información 

pero que Lima y Callao creció en gran forma’. 

Telefónica tiene el 68% del mercado, seguido 

de Telmex con el 13%, y “otros operadores”, 

suma un interesante 19%.

Respecto de las políticas del sector, remar-

có el Contrato Tipo de Concesión Única, y 

que los objetivos de la administración están 

puestos ‘en el crecimiento de los servicios, 

en reducir las barreras de acceso, educar y 

combatir a la piratería’.

Osiptel

De Osiptel estuvo el carismático gerente 

general, Mario Gallo, quien dijo que se debe 

‘favorecer la competencia’ y trabajar contra 

la concentración que se ve ahora, incluso 

viendo temas importantes como la tarifa de 

interconexión. 

También subrayó que ‘hay espacio para cre-

cer’. Incluso hasta donde hay mejores ingresos 

y el cable penetra un 50%. Le reclamó a los 

cableoperadores que ‘no ha habido diálogo’ para 

saber los problemas, y que pondrá un trato de 

puertas abiertas. 

Indecopi y acciones contra

la piratería

Hay una movida grande en el Perú 

contra la piratería de los operadores, que 

estuvo muy presente en toda la Expo. En la 

apertura estuvo María Soledad Ferreira de 

Indecopi y también JP Partners, que está 

realizando un fuerte programa de operativos 

que se sienten en los operadores y que para 

muchos es decisivo en el actual proceso 

de legalización general. Igualmente, como 

siempre ocurre en esos casos, hay protestas 

de algunos operadores, en este caso sobre 

supuestos excesos o incompatibilidades con 

autorizaciones del MTC. 

emóstenes Terrones, nuevo vicepresidente de APTC, con María 
Soledad Ferreira de Indecopi y Ovidio Rueda

Ovidio Rueda reconoce a su 
antecesor Daniel Segovia

Carlos Valdez Velásquez López, director general de Con-
cesiones de Comunicaciones y Mario Gallo de Osiptel

Jesús Angulo, Humberto García de Tepal 
y Daniel Segovia
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Ovidio Rueda propone

una gran apertura de la APTC

anticipó la oferta a Telefónica por el canal CMD, 

y la propuesta de ser aliados estratégicos. Según 

sus cálculos, juntando 200 operadores de mil 

abonados cada uno, llegaría a los 200.000. 

Demóstenes Terrones 
Demóstenes Terrones, el carismático titular 

de Best Cable y flamante vicepresidente de la 

junta directiva de la APTC, expresó su entu-

siasmo por la idea de Ovidio Rueda de sumar a 

los demás cableoperadores independientes a la 

asociación. Además habló de campos de trabajo 

como la postería donde, según expresó, la em-

presa eléctrica no los apoya con los precios que 

sí le da empresas grandes. Declaró que espera 

luchar y hacer lobby para que la postería sea 

un bien común de los miembros.

 También consideró que la Tercera Cumbre 

fue ‘la mejor de las realizadas hasta ahora’, des-

tacando el lugar central elegido. Expresó que, si 

bien está elegida Arequipa para la realización 

de la cuarta, ‘podría revisarse para no alejarse 

de los centros neurálgicos’.

Con respecto a Best Cable, dijo que siguen 

avanzando y fidelizando clientes pese a que 

tienen una competencia desleal en la zona de los 

Conos de Lima, donde Best Cable fue pionera 

en llevar el cable al público de menores recursos, 

como se mencionó en la inauguración, y aclaró 

que fue junto a Anamías Escamilo. Agregó que 

ya está trabajando con el CMTS grande de Arris 

la parte de Internet. 

Rigoberto Picón

Rigoberto Picón de TV Sur es otro de los 

nuevos integrantes de la Junta Directiva de la 

Asociación. Dijo que siempre estuvo adentro 

pero que se animó a participar por la nueva 

junta directiva y su idea de integrar a toda 

la industria. Ahora está implementando la 

Internet a prueba en su cabecera de Huacho, 

que maneja junto a Ricardo Echavarría. En 

total tiene cuatro cabeceras. 

Ovidio Rueda, el nuevo presidente de la 

Asociación Peruana de Televisión por Cable 

(APTC) asume su cargo con el objetivo de mar-

car un cambio de rumbo en algunos aspectos 

y a dar continuidad en otros.

La dirigencia actual destaca que habrá una 

mayor apertura de la asociación a los 250 

cables independientes que hay en el país. De 

todas maneras, Rueda no dejó de elogiar a su 

antecesor por el legado del evento, a quien 

además entregó un reconocimiento en la 

apertura de APTC.

Un gran paso en el nuevo rumbo fue que se 

eliminó la cuota de entrada para asociarse y se 

espera que la APTC pase de 32 a 100 miembros 

para fines de este año, y al menos 200 para 2012, 

Quiere llegar a los 100 socios a fin de año

Econocable lanza Triple Play

Una gran novedad es que, tras dejar la 

presidencia de la Asociación, Daniel Segovia 

apuesta con todo a su sistema Econocable que 

está en la Unión de Compras. Según confirmó 

a Prensario y lo prsentó durante la APTC, en 

un mes empezará a ofrecer Triple Play, con una 

primera fase en Lima y una segunda también 

en Arequipa. Su partener tecnológico es IPTel, 
con sede en Argentina. Ya diseñaron los logos 

para empaquetar servicios en triple y doble 

play a elección del cliente. 

Ovidio Rueda

Demóstenes Terrones, Ovidio Rueda 
y Jesús Angulo

www.LatinAdsales.com
El encuentro de la TV por suscripción con la Publicidad 

Véalo en acción en www.LatinAdSales.com
y en Facebook          y Tweeter

evitando que vayan a la piratería.

Es importante destacar que Rueda es pro-

pietario de Cable Catelsa, un cable pequeño 

dentro de la asociación que cuenta con dos 

cabeceras en Satipo y Wichanaco en Junín. Al 

respecto, dijo que muchos operadores están 

sorprendidos para bien con su nombramiento 

y que se están acercando a la APTC. Ya había 

una cámara paralela de 22 operadores que se 

incorpora. 

El segundo gran objetivo que tiene es, una vez 

que la asociación alcance gran volumen, empe-

zar a hacer negocios de forma directa desde la 

cámara, y no a través de la Unión de Compras 

que se había armado con siete socios. Además 

Carlos Huamán, Daniel Segovia, Saul Leal 
y Jorge Zamora

Cablevisión Huanuco

Por su parte, Jesús Angulo de Cablevisión 

con sede en Huanuco, dijo que está abocado a 

interconectar todas las ciudades pequeñas en 

el norte del país, alrededor de Tumbez. Están 

ofreciendo Internet en Huanuco y pronto 

también en la ciudad norteña de Trujillo. Pa-

ralelamente, está estudiando la experiencia de 

Econocable con telefonía para ver si siguen el 

mismo camino a partir de su colaboración en 

la Unión de Compras. 
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Scientific Satellite,siempre junto a la APTC
eligiera’, expresó Rueda.

Además, Scientific Satellite patrocinó la cena 

show central del evento, y después el agasajo a los 

participantes, que es una de las características 

distintivas de la Cumbre. 

En el último tiempo, Scientific Satelite ha 

acompañado a todos los operadores en su mi-

gración a digital. A su vez es el gran representan-

te de Pico Macom para Perú y ahora inauguró 

su nuevo sitio web para seguir brindando una 

atención de primera calidad a los clientes. Edgar Carrasco, padrino del corte de cinta

La distribuidora regional Scientific Satellite 

tuvo una participación muy especial y hasta emo-

tiva en la III Cumbre de la APTC en Lima. 

El nuevo presidente de la Asociación, Ovidio 
Rueda de Cable Catelsa, eligió al presidente 

de SS Edgar Carrasco, como padrino de la 

inauguración para que realice el corte de cin-

ta inaugural: ‘Es un proveedor nacional que 

creció con nosotros. Empezó con una tienda 

pequeña y ahora es un gran empresario que 

no se olvida de los pequeños. Merecía que lo 

Tres programas antipiratería de JP Partners

Carlos Crespo de ESPN, Patricia Sparks 
y José Luis Romero

José Luis Romero, ex Business Boureau que actualmente maneja la consultora JP Partners 

junto a Patricia Sparks, dio una conferencia en APTC donde dijo que lo bueno del Perú es que 

su crecimiento es ordenado y estimó el mercado actual en 1.600.000 suscriptores. 

En la parte más dura de su discurso, dijo que se están encarando programas contra la piratería 

de operadores en tres países: Ecuador, donde hay 83 operadores (sobre un total de 160), Perú, 

con 129 y Chile, con 43 operadores que toman al menos una señal de forma ilegal desde equipos 

satelitales u otros freeware, actividad que hasta origina causas penales.

En Perú, siempre se ha trabajado mucho con el tema de derechos de autor con ayuda de las 

programadoras, y en Chile, lo interesante es que se han sumado a operadores como Telefónica, 
Claro y Tuves y se está viendo el tema con VTR. 

TVC CALA tuvo una 

conferencia en APTC sobre 

Internet, control de tráfico y 

aprovisionamiento a cargo 

de Lizmary Leal Camacho. 

Primero, hizo un recorrido 

sobre la importancia de 

Internet y su evolución para 

los operadores, con todos 

los equipos que se hicieron 

compatibles con el estándar 

DOCSIS y cómo bajaron los 

precios. Luego se abocó a 

destacar las herramientas 

para aprovechar al máximo las redes HFC 

existentes.

Se enfocó en la gestión de tráfico y el Deep 

Packet Inspector, equipo para administrar de 

manera eficiente el tráfico de datos, aprovechar 

el ancho de banda, reducir costos y garantizar 

la disponibilidad de servicios críticos. Como 

ejemplo para priorizar telefonía se puede 

TVC CALA: gestión de tráfico

limitar los Peer to Peer. El 

DPI como Allot permite vi-

sibilidad y control del tráfico 

y luego estructurar políticas 

del proveedor del servicio 

para eso. 

Sobre los beneficios que 

genera para las empresas 

mencionó esa mayor visibili-

dad, proteger las aplicaciones 

fundamentales, utilización 

inteligente del ancho de 

banda, mayor productividad 

de empleados y detección 

rápida de anomalías. Ofreció ejemplos de 

planillas con tablas de políticas para el ancho 

de banda. 

El sistema de aprovisionamiento permite 

la activación y desactivación del servicio de 

Internet de manera centralizada, generando 

esas eficiencias tras haberle asignado una 

dirección IP a cada cablemódem. 

Lizmary Leal

Eduardo Estella Lee, director regional de 

Commscope para América Latina, dio una con-

ferencia en APTC sobre sus nuevas soluciones, 

que están mucho más allá de la provisión del cable 

coaxial que los identificó en sus orígenes.

Habló de Fibra a la casa para convertir la 

señal que viene de la fibra a RF; una red de HFC 

comparada con una de RFoG (fibra profunda) 

permite más eficiencia y muchas ventajas que 

contrarrestan el mayor costo. RFoG es RF sobre 

Glass (vidrio) y busca que se pueda migrar 

después a un sistema PON. 

Commscope tiene una solución en un 

Gigaherz usando todo el ancho de banda, ayu-

dando tanto al upstream como el downstream. 

Además, dio ejemplos de equipamientos como 

el 1610 nm Return Path, que cumple con ese 

nuevo Standard de RFoG de la SCTE. Tienen 

tanto equipos nuevos de headend, como de red. 

Desarrollaron incluso un sistema de respaldo a 

pila, con dimensiones pequeñas para uso exter-

no y Spliters mecánicamente reforzados.  

Commscope:
tecnología FTTH
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Latinoamericana TCA: sinergia entre 
los países para el desarrollo de marcas

hubo que ir a buscar sillas para ambas. 

Vale destacar que convocaron a buena 

parte de su equipo de todos los países. Las 

oficinas de Lima con sede en Miraflores ya 

cumplió un año y amplió el espacio para tener 

en la bodega producto permanentemente. 

‘Tenemos entrega inmediata de todos los 

Andrea Baena y su equipo femenino en APTC

Andrea Baena de Latinoamericana TCA 
expresó tras APTC que la intención de este 

show fue mostrar principalmente las cabe-

ceras digitales de bajo costo y escalables. Allí 

el Ing. José Luis Batista ofreció dos confe-

rencias, la primera de cabeceras y la segunda 

de fibra profunda. La acogida fue excelente y 

productos y un equipo de gente entrenada. 

Además hay oficinas en Argentina, Colombia, 

Chile, Paraguay y USA donde se hace venta 

FOB’, remarcó de su estructura regional. 

El año que viene va a cumplir 20 años en el 

negocio y ya se está dando una sinergia entre 

todas las oficinas que permitió desarrollar 

marcas y acceder a otras muy importantes 

para estar a la vanguardia del mercado como 

con Wellav, que se empezó a vender el año 

pasado en Chile y se tienen ya 10 cabeceras 

instaladas. Es una solución de bajo costo, 

escalable y con solución llave en mano. 

Viaja un ingeniero de Wellav y uno de TCA, 

ofreciendo inventario en todos los países. En 

general las fábricas exigen cantidad mínima 

y en cambio aquí se ofrece una solución  

medida de las necesidades del cliente. Las 

cajas además vienen customizadas para 

cada cliente. 

Viewteq es otra línea que se va expan-

diendo y están especializados en productos 

para gerenciamiento de RF, combinando 

servicios como PPV, VOD y otros. Se acaba 

de lanzar una cabecera analógica, integrada y 

con receptores y ahí mismo se hacen enlaces 

para hoteles y condominios. También se re-

presenta a Pico Macom, LH que es la marca 

propia, Lifetime y Cablematic. 

En productos tienen la línea completa 

de productos de cabecera tanto analógica 

como digital, pasivos de red, cables, ampli-

ficadores, productos de fibra, instrumental 

de medición, herramientas y material 

domiciliario. 

Gran presencia en la APTC con Wellav y otras compañías
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De APTC a CANITEC

MBA: nueva 
gerente general

MBA, la empresa representante de señales 

para la Región Andina, Centroamérica y toda 

Latinoamérica, incorporó a Diana Visbal 
como gerente general; viene de trabajar con 

Caracol en Miami y tiene mucha experiencia. 

Ella ayudará con todos las temáticas a Matilde 

y Carlos Boshell. 
Visbal destacó acuerdos en Colombia con 

Management TV, con Telmex Hogar, que 

lo lanzó a fin de abril, y con Une-EPM en su 

paquete digital. Por otra parte, ya se empezó a 

trabajar con GolTV. 

De cara a México y Canitec, se viajará allí con 

la representación de Caracol TV Internacional 
y Al Jazeera English, que viene de lanzarse con 

TV Cable Ecuador. También es interesante el 

acuerdo con MVS Teclab para la distribución 

de contenidos en plataformas móviles.

Diana Visbal con Matilde y 
Carlos Boshell

MTV

Manuel Reveiz de MTV se fue muy conforme 

con el movimiento que tuvo la APTC en Perú, 

y se mostró a favor de todas las iniciativas que 

está iniciando el gobierno peruano contra la 

piratería, pues hace que todos los operadores 

se acerquen a regularizarse. 

Además, sostuvo que los objetivos principales 

del inicio de su oficina regional en Colombia 

se van cumpliendo.

Juan Andrés Sánchez y Manuel Revéiz

Max Media

Max Media volvió a tener una buena parti-

cipación en la APTC de Perú, donde recibieron 

muchas visitas de cableoperadores. Henry 
Reyes comentó a Prensario que se va com-

pletando el primer año con una presencia muy 

completa en todos los eventos del trade para 

actualizar a los operadores del relanzamiento 

de sus dos señales más conocidas: The Body 
Channel y The Humor Channel, para que 

sepan que están codificadas y nuevamente a 

la venta, con una etapa de nuevo crecimiento 

sustentable. 

The Body es referente de la moda en Colom-

bia y también está presente con sus cámaras en 

todos los eventos que involucran a esa industria 

en ese país. Una idea es seguir con los aconte-

cimientos de la moda de otros países. 

Jecica Pineda, Daniel Segovia 
y Henry Reyes

Sygnal TV
‘En Perú, Azteca Internacional está super 

fuerte, pues tiene novelas y compite con los 

mejores del mercado. También crece Azteca 

Novelas, ya que es un género que gusta mucho 

en esa zona’, dijo Hortensia Espitaletta, de 

Sygnal TV.  

Muchas de sus novelas se han visto por Canal 

Abierto y la gente las aprecia y reconoce. En la 

parte de X-Time, se ha fortalecido con la marca 

que ya cumple dos años en julio y tiene clientes 

en Perú, Colombia, Guatemala y en Venezuela 

ya lo empiezan a pedir. A la noche se transmite 

El Cazador de la web, que tiene mucho éxito 

y repercusión en las redes sociales. Los ha 

potenciado como canal de películas.

Como Signal, ganó la cuenta de TVE en 

algunos países y formó una alianza con Con-
dista para ayudarlos a crecer con sus señales 

donde no están llegando en Latinoamérica. 

De la misma manera, Condista los va a ayudar 

en México.  

Milena Célis, Javier Mendoza, Hortensia 
Espitaletta y Sergio Restrepo 

Global Media
Piedad Martínez destacó la nueva expe-

riencia de su grupo de señales en la APTC de 

Perú, como también el crecimiento paulatino 

de todas sus señales. Con la nueva edición 

de Canitec, México le genera mucha expec-

tativa y allí están representados por Alfonso 
Guerrero. Luego irán al Encuentro Regional 

de Rosario. 

Piedad Martínez

Sun Channel
Yelitza Betan-

court destacó el 

acuerdo con Cla-

ro para la emisión 

de Sun Channel 
en el Perú, en 

su paquete de 

variedades y en-

tretenimiento. 

Esto lo comentó 

en la cumbre de 

la APTC, asociación con la cual también se 

hizo un acuerdo para que sus miembros ten-

gan tarifas especiales. Con todo esto, se están 

incorporando contenidos del Perú, como es el 

programa Desafío del Inca, que se estrenó el 8 

del mayo, y en un mes saldrá Delicias del Perú, 

un programa de gastronomía. 

De cara a México, ya se adelantará la 

oferta del canal HD, pues considera que un 

canal de turismo en HD es una propuesta 

de alto valor agregado para el momento de 

los operadores mexicanos. 

Jorge Meza y Yelitza Betancourt
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noticias pero no polí-

tico, anunciado por su 

director Humberto 
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De APTC a CANITEC

Venevisión Plus: 
por una señal en 
inglés para USA

Elba Mora destacó 

que la división de se-

ñales internacionales 

de Venevisión se pre-

sentó a un concurso 

en Estados Unidos para 

poder ofrecer un canal 

en inglés para el público 

latino. Explicó que, 

de tres generaciones 

de latinos emigrantes, 

los más jóvenes hablan inglés en la escuela o 

en el trabajo y español en su casa, y la tercera 

ya directamente inglés en todos lados, pero 

aún siguen sintiéndose latinos. A ese público 

podrían estar dirigidos.

Mientras tanto, espera que para fines de 

este año todo lo que estén produciendo sea en 

HD, como ya lo hacen con los talk shows o la 

novela Eva Luna. 

Mora estuvo en Lima para explorar el mer-

cado y ver las chances tanto para Novelísima 

como de una Venevisión Plus local customi-

zada, como ya hay en Dominicana. También se 

estudia en Colombia, Ecuador y Chile. 

Elba Mora

International 
Signal Network

International Signal Network surge como 

importante representante para Perú, Bolivia y 

Ecuador. Ya tiene la licencia de TVE, el canal 

adulto Pasiones y Aprende Inglés. Siempre 

fue conocida por la personalidad de su titular, 

y ahora ya se perfila como empresa de repre-

sentación con 5 ejecutivas de ventas. Se ocupa 

de la contratación, marketing y facturación 

de sus 4 señales. 

Katya Sagastizábal y Claudia de la Riva

NHK

Mari Yamada y Miyuki Nomura volvieron 

a estar presentes en APTC con el canal japo-

nés de noticias NHK, de los primeros que se 

hacen full HD en el género. El canal fue muy 

elogiado por su cobertura del terremoto y se 

posicionó a nivel mundial. Ya despertaron el 

interés de Telefónica. Ahora van a Canitec, 

tras lo cual estuvieron evaluando casi todos 

los mercados de la región. Allí van a hacer 

una evaluación de toda su presencia y de las 

chances de un canal en español. 

Mari Yamada y Miyuki Nomura

Mi Cinema

y Mi Música
Angela Venegas y Sara Sofía Rojas volvieron 

a estar presentes con sus señales Mi Cinema y 

Mi Música en la APTC, donde sumaron casi 

30 contratos. Vienen ofreciendo una propuesta 

accesible a los sistemas pequeños, si bien la 

idea firme es estar en los grandes. La señal de 

cine tiene películas mexicanas y la de música 

tiene una programación especial para Perú, 

que sirve para muchos países. El siguiente 

evento al que asistirán será Tepal. 

Angela Venegas y Sara Sofía Rojas con Elis 
Pueras de TV Cable Moche de Trujillo 

Top Latino
La señal de música Top Latino se está lanzan-

do en julio en el satélite 806 para toda América. 

Tienen muchos videos en español y en inglés, 

pero también cobertura de los principales even-

tos musicales como el Festival de Viña del Mar, 

el Pepsi Music, el Rock in Río o los Grammys, 

con entrevistas a las más grandes figuras. Toda la 

señal está producida internamente con calidad 

HD de cara al futuro, más allá que se emita en 

SD por cuestión de lugar en el satélite. 

Armando Patroni, Patricia Lúcar y Daniel Bartra 

Bethel Televisión

La señal Bethel Cable se ofrece para toda 

Latinoamérica desde el IS9 de manera libre 

y gratuita con los decos, y ahora también a 

Estaos Unidos desde el Galaxy 13. Allí es-

peran entrar bien pues disponen incluso de 

material subtitulado en inglés e incluso ya 

están produciendo en HD. También apuntan 

al mercado móvil y en Perú hacen una revista 

que distribuye 200.000 ejemplares. 

Su programación es un 60% religiosa pero 

no agresiva y un 40% totalmente abierta. Por 

ejemplo, cuando se habla de la Biblia se da 

un enfoque histórico y tiene programas de 

historia con mucha demanda. 

Juan Carlos Pérez y Luis Meza

Willax
El canal de noticias peruano Willax tuvo 

una gran presentación en la cumbre de la 

APTC de Lima, donde  participó la humo-

rista Conchita Alegría. Fue una presentación 

irreverente que luego incluyó los atributos Humberto Guillén
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De APTC a CANITEC

Laguna Productions

Elart Coello de 

Laguna Productio-
ns dijo que vieron 

que hay necesidad 

de películas en el 

Perú como en otros 

países. Más allá de 

haber lanzado opor-

tunamente su canal de cable Max Prime, también 

ofrecen a los operadores pequeños películas para 

que integren a su propio canal. 

Gregorio Antón y Elart Coello

Siscoax
Andrés Ríos de 

Siscoax destacó 

a Prensario que 

están muy bien en 

ventas en muchas 

regiones de Lati-

noamérica. Desde 

luego en Colom-

bia, Centroaméri-

ca y ahora han partido a Venezuela y Perú con 

la distribución de Fyco, con quién estuvieron 

en la Cumbre de la APTC de Lima. También 

tienen pedidos y están viendo como avanzar en 

Uruguay, Chile y Argentina. 

Sus postulados para crecer son siempre 

calidad de producto, buena atención y buenos 

precios. Ofrecen desde fibra cocida y autosopor-

tada a drops y cualquier cable coaxial que los 

clientes necesiten. También equipos para cobre 

y energía. Todo está fabricado y desarrollado en 

su planta de Medellín.

José Carlos Dionisio, Andrés Ríos 
y Edgar Juárez

Wiretech

Valeria Marcarián, vicepresidente de Wire-
tech, dijo a Prensario que están apostando 

mucho al mercado internacional. En APTC 

obtuvieron muy buena recepción e interés 

tanto por la parte de cabeceras digitales como 

de los cables y productos de fibra. 

Miguel Valentino, Valeria Marcarián 
y Belén Arduino

Cablevisión Wireless

Entre las empresas peruanas, un proyecto 

innovador es el de Cablevisión ICA/Cotel, 
para que los sistemas puedan ofrecer Internet 

wireless a sus abonados con una inversión 

mínima, explicó Wilson Valle. 

Se trata de una idea propia ya implementada 

en Cablevisión ICA, que está apoyada en que 

Cotel tiene la licencia de la banda 2.6 para todo 

el Perú con excepción de El Callao y Lima, que 

se ofrecería a los 250 operadores independientes 

que hay en el país. 

Algunos pueden tomar el uso de la frecuencia, 

pero la idea consiste en instalarles una torre de 

transmisión con una antena por USD 3.300, 

con un alcance de la señal en un radio de 3 

Gabriel Laca, Hermy Valle, Haydee Vianderas 
y Wilson Valle

kilómetros y casi 2.000 casas pasadas. Eso per-

mite atender a 150 usuarios en ese radio, pero 

se pueden poner hasta 12 antenas por torre, en 

caso de incrementarse la demanda, o poner más 

torres por USD 500 cada una. El horizonte de 

recuperación es menor a dos años y permite 

competir con una inversión mínima. 

Promptlink

Promptlink tuvo presencia 

en el mercado peruano en la 

APTC con David Mosquera, 

que ahora concurrirá a Cani-

tec. Destacó que la compañía 

estuvo al mismo tiempo en 

Anga Cable de Europa (la SCTE 

del viejo continente), a donde 

llevaron un equipo completo de su exitosa Cable 

MODEM Test Platform. 

David Mosquera

Telmark

La distribuidora peruana de Iván Alvarez 

representa a RGB, Arris, Aurora, Exfo, Ca-
blematic, Trilithic (representada por JPM, de 

Judith Vázquez, que tiene nuevo sitio web) y 

otras marcas. Fue la segunda vez que expuso en 

la APTC y cuenta con un plantel de 15 personas, 

11 de ellos ingenieros. Llevarán adelante la red 

de TV de Telefónica para Cuzco.

 Iván Álvarez con sus representados y ejecutivos 
de planificación de red de Telefónica

Bsnss/Scord
La compañía de soft-

ware peruana Bsnss está 

bien posicionada entre los 

miembros de la APTC con 

su producto Scord, una 

aplicación web modular 

por el que ya hay interés en Venezuela, Colombia, 

República Dominicana y otros países, por lo que 

se tiene la idea de cubrir todo el Cono Norte. 

Hoy atienden 22 cabeceras y es probable que 

participen en Tepal. 

El sistema permite la conexión de la cabecera 

con las filiales, y en particular la administración 

de ventas, afiliados y diferentes servicios, incluso 

hacer post-venta. 

Javier Ríos

IpTel: telefonía con 
poca inversión

IpTel volvió a tener 

stand en la APTC 

con el aliciente que 

Econocable está por 

lanzar su servicio de 

triple play con su 

plataforma, lo que 

puede marcar una 

tendencia con los 

operadores peruanos y de otros países. La defi-

nen como una solución a medida de los cables 

en crecimiento. Si cumplen con la actualización 

de su red y con la compra de un CMTS, pueden 

ofrecer Internet y luego telefonía sin hacer una 

gran inversión en infraestructura, pues pueden 

utilizar la que tiene IpTel en Buenos Aires. La 

inversión para ofrecer Internet es de U$S10.000 

y para ofrecer telefonía sólo U$S 25.000, en una 

gran oportunidad para empezar a competir con 

los operadores grandes.  

Gastón Barile, Diego Ambuhl 
y Diego Valencia
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dentro de una zona limitada, y el 

ahorro de costos anuales es muy 

importante, casi de una tercera 

parte respecto a HFC. 

Dentro de los operadores 

también funciona la Fiber on 

demand, para servicios de 100 

megabit dedicados a ethernet.

Con Cablemás de México se 

enlazan todos los hoteles en la Riviera Maya a lo largo de 60 kilómetros. 

Cablevisión México también actualizó todo a fiber deep para enlazar las 

tiendas en tiempo real para ofrecer el ancho de banda.

Para cableoperadores se aconsejan también las redes GEPON es una tec-

nología para transporte IP muy flexible, y también sirve para el transporte 

de datos de alta velocidad. También se puede aplicar a grandes distancias. 

En el evento de APTC también estuvo Humberto Valdez, que hace 

tres meses está trabajando en Aurora como gerente de Field Service para 

toda América Latina. 

Aurora: Fiber Deep,
fiber on demand y fibra a la casa

El Ing. Jesús Gil destacó la plataforma de Aurora para accesos residen-

cial y comercial, donde los operadores ya son proveedores de servicios. 

Repasó las alternativas de arquitecturas: red HFC, segmentación del 

retorno, segmentación forward, fiber deep y finalmente fibra hasta la 

casa con grandes niveles de ancho de banda para ofrecer a las empresas 

y hacer frente a la competencia. 

Dio muestras de ejemplos de fiber deep para una cobertura de 50 

a 250 casas pasadas con una red más confiable y ahorros sensibles. Su 

tecnología está basada en el retorno digital, que es una patente de Aurora, 

permitiendo cubrir distancias mayores. 

Tiene opciones de Double, Cuádruple Bandwitch y mega bandwitch. Con-

catena el retorno digital y toda el serving área para hacer esto. Esto lo están 

ofreciendo en toda la región con grandes posibilidades de crecimiento. 

Entre los beneficios de fiber deep están ofrecer anchos de banda supe-

riores, competir contra otras empresas que ofrecen anchos grandes, da 

mejor costo de operación y acercar cada vez más la fibra al usuario. La 

mejora es del 400% en downstream y del 200% en upstream respecto a 

HFC. Otra ventaja de fiber deep es que una falla se ubica rápidamente 
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AMT: Juan Carlos Marchesini y Vladimir Velickovich

Turner: Gustavo Minaker, Alfredo Suárez y Yamira Puy

Juan Toth, Santiago Usátegui de TVSam 
y Hernán Chiófalo

Carlos Cruz de Krotón

María Victoria Tozzo,Karin Chávez y Baglietto

CARTELERA APTC

JorgeMoya y Juan Carlos Madeo
Alberto Vandenbossch, 
de DSC

Pramer: Christian Podestá y José 
Ferrentino

Elmo Tadeo Díaz 
de Telefónica

Roberto Vargas de Suttle, Sandy Sandoval, Milton Ulúa 
y Jorge Boza de Pit Telecom

Manuel Góngora de Desnetel P&T: Sandy Sandoval, José Gutiérrez y Marcelo Zamora

Humberto Valdes, Jesús Gil
 y Wilfredo Rodas

De APTC a CANITEC
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Viditec: balance positivo de Sony,
Harris y 3Way, tras NAB 2011

Viditec participó, como es tradicional, 

en la edición de NAB 2011 en Las Vegas, 

Estados Unidos, donde ofreció diferentes 

demostraciones de soluciones para empresas 

de Latinoamérica, destacando los productos 

de Sony, Harris y 3Way.

De Sony, demostró el disco de almace-

namiento PFD128QLW, que estará pronto 

disponible para Argentina; la nueva cámara 

CineAlta F65, pensado para películas, series 

y spots publicitarios y la línea de productos 

SRMASTER, que utiliza soportes de almace-

namiento SRMemory, incluyendo formatos 

3D y 4K. 

Los camcorders 3D incluyen el modelo 

de hombro PMW-TD300 y el camcorder 

compacto NXCAM HXR-NX3D1E. A esto se 

suman nuevas aplicaciones disponibles para 

el procesador 3D MPE-200. Por último, el 

switcher de vídeo multiformato MVS-7000X, 

apto para producciones HD. 

De los productos de la línea Super-35 

mm, están el PMW-F3, un camcorder con 

montura PL dotado de un nuevo sensor de 

imagen Exmor CMOS Super-35 que aporta 

una apariencia cinematográfica. 

El NEX-FS100E, incluye el mismo sensor de 

35 mm que el F3, pero está más orientado a 

entornos académicos y empresariales, vídeos 

musicales, producciones de bajo presupuesto 

o reportajes, bodas y otras celebraciones. 

Para HD, destacó la XDCAM y para la 

producción en directo, las cámaras de estudio 

HDC-1500 utilizadas para grabaciones en es-

tudio y transmisiones deportivas. El software 

HZC-CSM10 que incluye una aplicación para 

PC para controlar e integrar las cámaras de 

estudio con mayor facilidad. 

Harris Corporation 
De Harris, Viditec destacó el Maxiva UAX, 

un emisor para televisión en UHF, refrigerado 

por aire, que brinda a los operadores de tele-

visión terrestre y móvil diferentes opciones 

para aumentar sus prestaciones. Este equipo 

permite realizar coberturas en situaciones 

complejas de trabajo, incluso en ciudades 

y zonas  urbanizadas que exigen un mayor 

acceso de la señal en edificios.

Selenio es una nueva plataforma integrada 

para infraestructura y networking, con  capa-

cidad de procesamiento de señales de banda 

base y comprimidas. 

Otros productos fueron el Centro de Con-

trol de Contenido Automatización de ADC e 

Iconmaster, que es un sistema compuesto por 

hardware y Software para control de playout 

de múltiples canales. Cuenta con una excelente 

integración de dispositivos de múltiples fabri-

cantes. Modular Full redundante y capacidad 

para múltiples usuarios.

También se mostró el Channel One IP, 

una estación gráfica automática que permite 

incluir branding y media en un streaming 

generado en forma remota creando pautas 

diferenciales dentro de una red.

3Way 
3Way destacó el ViDeus Auditor ISDB-T, 

que permite el monitoreo de una ilimitada 

cantidad de señales de TV Digital. También 

el ViDeus IP Multiviewer, que permite la vi-

sualización centralizada de múltiples streams 

de video.

El ViDeus Auditor permite la grabación, 

indexación, almacenamiento y administra-

ción de contenidos de TV emitidos con el 

objetivo de compartir el material emitido en 

una compañía de TV, realizar una copia legal, 

verificación de pauta publicitaria, monitoreo 

de medios con fines políticos y producción de 

programas de TV basados en el archivo, entre 

muchas otras alternativas.

Jorge Jacobi

Tecnología

Encuentros Regionales: Jornada de capacitación 
sobre banda ultra ancha

Ventajas de DOCSIS 3.0 y la solución Arris 

es una de las charlas de capacitación sobre 

banda ultra ancha que se dictará el 30 de ju-

nio durante la última jornada del Encuentro 
Regional de Comunicaciones 2011, que se 

realizará en Rosario, Santa Fe,  Argentina con 

el auspicio de BCD. 

El seminario se desarrollará por la mañana 

en la sede de BCD de esa ciudad, y la inscripción 

es sin cargo para los asistentes al Encuentro 

Regional, y ya está disponible en su sitio web: 

www.encuentrosregionales.com. La capacita-

ción tendrá un cupo limitado.

Cuenta con cuatro bloques de contenidos. 

El primer módulo, a cargo de Lic. Sebastián 
Rojo, es ¿Por qué DOCSIS 3.0? y abordará 

las características generales de DOCSIS 3.0, 

manejo de Downstreams/Upstreams, channel 

bonding y panorama internacional - realidad 

de la industria. A continuación, el segmento 

La demanda de ancho de Banda explicará las 

soluciones Arris de alta (C4) y pequeña escala 

(C4c), y las alternativas en anchos de banda 

por usuario.

En el tercero, el Ing. Marcelo Picazos 

explicará cómo crear una arquitectura con 

capacidad de crecimiento. Para ello abordará 

la red HFC, DOCSIS 3.0 y las arquitecturas 

alternativas. 
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Adrián Herzkovich:
‘el negocio de TV paga ha cambiado’

‘El negocio de la TV paga ha cambiado. 

Cada vez más, se necesita la interacción entre 

los programadores y los operadores. No están 

dadas las condiciones para que una de las 

partes pueda diseñar nuevos productos, sin 

consultar con la otra. Es lo que llamamos la 
era de los borradores’ .

Adrián Herzkovich, VP Senior y gerente 

general de Fox Latin American Channels 

(FLAC) Cono Sur, señala a Prensario que, 

cada vez con mayor frecuencia, los nuevos pro-

yectos de programación se van consensuando 

comenta Herzkovich, ‘cada vez que recibimos 

la noticia de un lanzamiento estratégico, nos 

pone contentos mejorar el stock de canales 

que ofrecemos a nuestros clientes, pero nos 

produce cierta inquietud el averiguar cómo 

lo vamos a hacer con los recursos siempre 

limitados con que se cuenta, agregando más 

trabajo y la tensión del negocio’.

‘Con el tiempo, esa inquietud se va transfor-

mando en satisfacción a medida que recibimos 

mensajes espontáneos de felicitación, a los 

seis meses o al año de lanzado el producto’. 

Como ejemplo cita el caso 
de Utilísima, canal crea-

do por Ernesto Sandler 

que se recibió en pleno 

funcionamiento y que 

fue reformulado, ‘como 

con un lifting. Ahora la 

gente lo ve mejor y los 

clientes están satisfechos 

porque observan mayor 

producción, mayor calidad 

técnica’.

‘Es un desafío, porque 

al cableoperador le llega 

un producto donde, sin 

modificar el precio, vamos 

incorporando mayor valor 

y posibilitamos un mejor aprovechamiento 

de las iniciativas de márketing que él encare. 

Nos comentan que, cuando realizan campañas 

de promoción interna, obtienen más reper-

Adrián Herzkovich,
SVP & GM de FLAC Cono Sur

Señales

‘Para que el resultado de una gestión sea satisfactorio, 
hay que cumplir con tres condiciones:

1. Que todos los canales tengan la mayor distribución 
posible. En el caso de FLAC, esto se cumple.

2. Lo mismo para los canales digitales. Se cumple.

3. Que los canales HD estén distribuidos. El ritmo de 
crecimiento de la plataforma y la creciente compleji-
dad de los productos han sido correspondidos por la 
evolución del mercado, hasta llegar a los actuales 30 
canales’.

cusión y mejores resultados si las aplican a 

los canales de FLAC’.

‘De cualquier manera, no queremos que 

nos identifiquen como una empresa “gran-

de” por tener 30 canales, sino por el valor 

de esos canales, por su creatividad. Somos 

funcionales a los cableoperadores porque, 

cuando les agregamos cosas, hablamos de 

valor, no de precio´.

‘Allí es donde la elaboración de paquetes 

de programación –los más recientes han sido 

Moviecity Mundo y Moviecity Play– tiene 

que cumplir con las necesidades del operador 

y agregar efectivamente valor a su propuesta 

a los suscriptores’.

Herzkovich: como medir los resultados

News Corp. creó en Estados Unidos la 

división Fox Hispanic Media, que agrupa los 

canales de TV paga Fox Deportes. Utilísima y 

el nuevo Nat Geo Mundo.

Está previsto que FHM agregue más canales en el 

futuro; la presentación oficial se hizo el 17 de mayo 

en la Biblioteca Púbica de Nueva York y la división 

quedó a cargo de Hernán López, Presidente y CEO 

de Fox International Channels. La distribución 

está a cargo de Fox Global Networks.

El abanico de canales responde a la premisa 

establecida hace años por Rupert Murdoch: que 

el público siempre pueda encontrar en Fox un 

canal adecuado a sus preferencias. Nat Geo Mun-

do estará dedicado a no ficción y será lanzado en 

julio; Utilísima es de reciente lanzamiento.

La iniciativa apunta a que los anunciantes y 

agencias de Estados Unidos tengan una alter-

nativa más para llegar a las familias latinas, que 

componen 50,4 millones de personas de acuer-

do al censo 2010 recientemente realizado. Esto 

representa 11 millones de hogares, de los cuales 

Nat Geo Mundo llegará inicialmente a cuatro 

millones; Fox Deportes llega a 6 millones.

con los principales operadores. Esto se logra 

mediante hasta cinco rondas de reuniones, 

una cada dos meses, donde se van delineando 

los objetivos y características del proyecto, y 

se recibe la retroalimentación necesaria para 

adecuarlo a las necesidades de los clientes.

‘Por otro lado, los operadores están necesi-

tando cada vez más ayuda de los programa-

dores para vincularse online con sus clientes. 

Nos convertimos en verdaderos consultores 

estratégicos, realizamos focus groups en vivo 

con los clientes. Ellos son “fierros”, nosotros 

somos fantasia, hay que congeniar, entender 

lo que necesitan. Somos muy respetuosos, 

ellos y nosotros, de las necesidades de cada 

parte, y se llega a una solución que considera 

el conjunto. Si no hay un acuerdo, seguimos 

trabajando.

FLAC maneja en la actualidad un paquete 

de 30 canales, y se trabaja constantemente en 

nuevos lanzamientos: ‘Sin temor a exagerar’, 

Fox crea Fox Hispanic Media para Estados Unidos
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Argentina: fuerte promoción para 
Telefónica On Video

< 118 >

Telefónica de Argentina está promocionan-

do fuertemente su servicio On Video a través de 

la campaña Cowboy, que fue lanzada en marzo 

y se emitie por televisión abierta y TV de paga, 

con gran visibilidad en medios gráficos y online. 

La promoción incluyó un spot publicitario en 

el que se explicaba cómo Internet llegó a la TV, 

a través de una parodia sobre el uso de las redes 

sociales en el Lejano Oeste. 

Telefónica On Video es un servicio SVOD y 

VOD que fue lanzado en diciembre de 2010 y per-

mite a los clientes de Speedy (ISP de la compañía 

en Argentina) visualizar películas, series, recitales 

y contenidos en el televisor y la PC por medio 

de la banda ancha. Se trata del primer servicio 

presentado en el mercado argentino que permite 

el alquiler de películas por Internet. 

A través de un abono mensual de 9.73 dóla-

res, los usuarios tienen acceso ilimitado a una 

serie de contenidos de biblioteca, entre ellos 

películas, capítulos de series, videoclips y 

dibujos animados en SD y HD, además 

de la posibilidad de alquilar películas 

Premium. La oferta cuenta con más de 

mil títulos y con todas las facilidades 

de un DVD (pausa, avance rápido, rebo-

binado, etc.), además de acceso al trailer e 

información de la película para poder elegir 

lo que le gusta. 

Con el objetivo de ofrecer a sus clientes una 

amplia variedad de contenidos, la compañía 

firmó acuerdos con DLA, Disney, Warner y BD 
Cine, a la vez que se encuentran avanzadas las 

negociaciones con otros estudios de cine. 

El desarrollo de On Video demandó una 

inversión de 19,5 millones de pesos (4,7 

millones de dólares), la mitad destinada al 

lanzamiento durante 2010 y el resto orientado 

a incrementar la capilaridad del 

servicio en el transcurso de 2011, 

año que la compañía estima finalizar con 

60.000 suscriptores.

Andrés Bargués, gerente de Servicios Multi-

media de Telefónica, destacó: ‘Vamos a empezar 

a pensar en el desarrollo de nuevos servicios 

que lleguen a los clientes desde el televisor, 

ofreciendo productos innovadores que respon-

dan al espíritu del nuevo perfil de usuario de 

Internet, demandante de mayor accesibilidad, 

variedad y legalidad de contenidos’.

Andrés Bargués, gerente de 
Servicios Multimedia

La campaña Cowboy tuvo gran visibilidad en los medios

Tecnología
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Contec de México

busca posicionarse en la región

Víctor Avilés de Contec de 

México destacó a Prensario 

cómo se mantiene el posicio-

namiento de mercado de su 

centro de servicio integral al 

mismo tiempo que la empresa 

presidida por Miguel Diaque 

siguen invirtiendo en su estructura 
Víctor Avilés

y tecnología, tras haber cumplido 

más de un año y medio de es-

tar certificados con la norma 

TL9000, que incluye a las ISO 

y no sólo tiene que ver con 

excelencia de procesos sino con 

satisfacción del cliente. Contec fue 

su primer servicio digital autorizado 

de Motorola y ahora también son el primer 

centro de servicio de Cisco para el mercado 

mexicano. 

Trabaja además con Pace, tanto en México 

como en Centroamérica y la región Andina, 

dándole soporte a su crecimiento en muchos 

países, tanto por la parte de cable como de DTH. 

Es socio de todos los fabricantes líderes.

En cuanto al posicionamiento en el merca-

do, son suplidores exclusivos de Cablevisión 
México de toda la base de set top boxes que 

necesiten el servicio, y está lista para trabajar 

con los módem de Motorola ahora que el 

sistema del Grupo Televisa empieza con 

telefonía dentro de su oferta de Cuádruple 

Play. Con Megacable está trabajando en la 

reparación de sus STB y preparados para 

sus cajas DTA de Motorola y lo mismo a 

Cablevisión Monterrey, al cual le vende con-

troles remotos fabricados por Contec pero 

con un diseño específico para el sistema de 

Multimedios. Se trata de controles remotos 

universales que incluyen DVR, los mosaicos 

de programación y el VOD. La fabricación y 

ventas de los controles remotos es un agre-

gado muy satisfactorio para Contec.

En Latinoamérica, se retomó el trabajo 

con módems y se está empezando con set top 

boxes con Amnet/Tigo y tiene una muy buena 

relación con TV Cable Ecuador. En ambos 

casos, es muy favorable el TLC existente en 

Centroamérica y Ecuador con México, que 

permite trabajar mejor con los embarques. 

También se trabaja en gran forma con Tricom 

de Dominicana.

Avilés remarcó que el objetivo ‘es posicio-

narse en la región como se hizo en México a 

partir de la buena relación con varios de los 

grandes jugadores, lo que se buscará profun-

dizar en Andina Link’. 

Tecnología
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Veas: soluciones originales 
y soporte técnico

Enrique Gandulfo

Veas se presenta en esta edición de Canitec 

por noveno año consecutivo, con su línea 

completa de cabezales digitales IP, CAS y 

Set Top boxes, con el respaldo de su servicio 

de soporte IP y telefónico sin cargo.

La novedad de este año es el sistema de 

monitoreo integral y grabación testigo 

que utiliza, entre otros, la CNN y que está 

disponible en sust versiones IP y análogo ac-

cesible a través de la Web.

Nuevamente, la marca trae sus soluciones 

de desarrollo original, VEAS GOLD, Veas In-

sertor de Comerciales, Veas Logger, Veas Delay 

y Veas Monitor, todas estas en sus versiones IP, 

digitales y análogas. 

Además, realiza una demostración de instala-

ción de cabezales IP en su stand para comprobar 

su funcionamiento.

La empresa espera que el éxito de Veas 

Argentina, que ya lleva 40 años, se desarro-

lle de la misma manera en México, donde 

ha invertido durante los últimos dos años 

para reforzar su presencia permanente 

desde 2004.

Finalmente, se destaca la presencia en 

Canitec de Pedro Malvano y los ingenieros 

Ruben Rollheiser y Flavio Magallon Pulido en 

representación de Veas para apoyar a clientes 

y a los ejecutivos de las organizaciones con las 

que tienen acuerdos tanto en China como en 

Estados Unidos.

Tecnología

Espera reforzar su presencia 
en México

Cable Proveedora: fuerte 
crecimiento en México

 Antonio J. Letayf, presidente

‘Cable Proveedora se sigue consolidando 

como la empresa de mayor impacto y cre-

cimiento de la industria de las telecomuni-

caciones en México. Hemos tenido un gran 

comienzo de año, y nuestras perspectivas se 

van cumpliendo poco a poco’.

Antonio J. Letayf, presidente de 

Cable Proveedora, describe a Pren-

sario el momento de la compañía en 

uno de los mercados más complejos 

y competitivos de Latinoamérica.

Y añadió: ‘Estamos enfocando 

nuestros esfuerzos a darle una so-

lución integral a los clientes con la 

calidad y el servicio que nos ha mantenido 

como empresa líder durante mas de 30 años. 

Continuamos ofreciendo stocks disponibles 

y de acuerdo a las necesidades de cada uno de 

nuestros clientes’.

Letayf agradeció la respuesta de ‘clientes 

y amigos’ por elegir y preferir a Cable 

Proveedora. Y subrayó: ‘Aceptamos el com-

promiso de continuar trabajando en equipo, 

con el objetivo de afianzarnos en el mercado 

de Centroamérica y continuar engrandeciendo 

el nombre de nuestra compañía’.
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Non Stop: balance positivo

en la primera mitad del año

Non Stop, el proveedor de productos y 

servicios para la industria de telecomunica-

ciones por cable, cerró el año pasado con un 

balance positivo y continuó creciendo durante 

la primera mitad de 2011, incrementando su 

planta laboral en un 35%. Alejandro Cendejas 
Guízar, gerente general Non Stop de México, 

S. de R.L. de C.V comentó a Prensario que 

está actualizando el equipo de prueba ‘para 

mantener su oferta de servicios de buena cali-

dad a precios competitivos’. Y agregó: ‘Hemos 

incrementado los servicios de reparación de 

equipo, lo que conlleva un crecimiento en las 

fuerzas de trabajo’.

En cuanto a la percepción que existe sobre 

la compañía, Cendejas Guízar destacó: ‘En 

palabras de algunos de nuestros clientes, Non 

Stop refiere seriedad, profesionalismo, servicio 

Alejandro Cendejas Guízar, 
gerente general de Non Stop

y calidad. Por eso, nuestro compromiso es dar 

continuidad a la filosofía de mejora en 

nuestros procesos y a la ampliación 

de cartera’. También adelantó que 

se están cerrando negociaciones 

con un gran operador de México 

para atender sus reparaciones y 

upgrades de amplificadores. 

‘El objetivo es continuar siendo 

uno de los principales aliados de 

los operadores’.

El ejecutivo mantuvo la intención de 

orientarse al mercado interno: ‘Por el momento 

nos enfocamos al país únicamente’, y confirmó 

la relación comercial con Rayvert, la compañía 

especializada en transmisiones de fibra óptica 

que. Afirmó: ‘sigue siendo muy buena y segui-

mos ofreciendo toda la plataforma óptica que 

ellos manufacturan, así como 

el line extender de 1GHz que ha 

sido bastante bien aceptado entre 

nuestros clientes’.

Canitec

En esta edición de Canitec, Non Stop prioriza 

la relación con sus clientes actuales para ‘cono-

cer sus nuevas necesidades’ y busca la oportu-

nidad con potenciales clientes para ‘ofrecer los 

servicios de venta, equipo y reparación’. 

Tecnología

La compañía aumentó su planta laboral y viene

a Canitec para reforzar su vínculo con los clientes
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AdSales Venezuela

FEVAP: contracción del 
mercado publicitario 

Ibélise de Álvarez, presidente de la FEVAP

AW Oveja Negra Saatchi & Saatchi: SISOMO

Rodrigo Núñez, EVP
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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.

Calendario 
de Eventos 2011

Junio 2011
• NCTA (14-16), McCormick Place, Chicago 
- USA - www.ncta.com

• Forum Brazil (15-16), Frei Caneca Convention 
Center, São Paulo City - Brazil  
www.forumbrasiltv.com.br

• Expo WTC México 2011 Telemundo (14-17), 
   Ciudad de México - México 

• Discop East (21-23) Budapest, Hungary  
www.discop.com

•  Encuentro Regional de Telecomunicaciones 
2011 (28-30) Rosario, Santa Fe - Argentina  
www.encuentrosregionales.com

Julio 2011
• TEPAL (27-29), Punta Cana - 
República Dominicana - www.tepal.org

Agosto 2011
• ABTA (09-11), São Pablo, Brasil

• SET-Congreso Tecnologia de Televião (24-26)  
Centro de Convensões Imigrantes - São Pablo

• 4to Seminario y Exhibición TV y Video 
[tecnotelevisión] Hotel Crowne Plaza Tequendama  
Bogotá, Colombia

Septiembre 2011
• IBC 2011 (9-13) - Amsterdam - Holanda
www.ibc.org

• ComuTV (14-16) - Sabaneta - Antioquía 
Colombia - www.comutv.org

• Jornadas Internacionales (28-30) 
Hilton Hotel - Buenos Aires - Argentina
www.atvc.org.ar - www.cappsa.org

Octubre 2011
• Andina Link Centroamerica (4-6) - San José 
Costa Rica - www.andinalink.com

• Mipcom (3-6) - Cannes - Francia

• CAPER (26-28) - Costa Salguero, Ciudad de 
Buenos Aires - Argentina - www.caper.org.ar

Noviembre 2011
• Chile Media Show (tba) - Santiago de Chile  
Chile  - www.chilemediashow.net

• Digital Fiber 2011 (9-11) - Venezuela
www.digitalfiber.net

• SCTE Cable-Tec Expo (15-17) - Georgia World 
Congress Center, Atlanta, USA
expo.scte.org

• Asia TV Forum (11/30- 12/2) 
Suntec Convention Center - Singapore 
www.asiatvforum.com 
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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 
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