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Esta edición de marzo de Prensario Internacional da continuidad a nues-

tras tradicionales ‘Ediciones Especiales’ dedicadas a México. Como venimos 

haciendo desde hace 16 años, abordamos aquí la expresión de los principales 

jugadores de TV de paga mexicanos, junto al habitual informe sobre la evolución 

del mercado en su conjunto. 

Tiene como foco de distribución la Expo Convención de Canitec, que vuelve al 

DF tras una poco festejada edición en Acapulco, que si bien fue positiva para el 

apoyo al Estado de Guerrero no estuvo acompañada por la presencia de Grupo 

Televisa y otros operadores que concurrieron en años anteriores.

Con el regreso de la Expo al Centro Banamex de la Ciudad de México y te-

niendo a Izzi Telecom del mencionado grupo como anfitrión, se renuevan las 

expectativas de tener una buena Expo, acorde a uno de los dos mercados que 

más han crecido en la región, duplicando de manera impactante su cantidad de 

abonados.  Es concreto, que la consolidación del mercado dificulta que se justi-

fique una convención de estas proporciones, pero si participan todos los clientes 

actuales del mercado será una feria excelente para los expositores de todos los 

continentes atraídos por el crecimiento de México y la región. La importancia 

de estar presente en un mercado tan dinámico va más allá de que la feria pueda 

tener años malos por temas coyunturales. 

De todas maneras, esta edición de México de Prensario no se limita a 

Canitec, pues expone a todos los grandes jugadores, incluso los que no están 

agrupados en la cámara, con destacados reportajes a Sky, Dish, PCTV, Total 

Play, Axtel como nueva Telecom y otros actores importantes que hacen hoy el 

gran mercado mexicano. 

También se distribuye la semana previa a Canitec en el Hotel Sevilla para la 

Expo ATIM, que por quinto año consecutivo reúne a cableros independientes 

—cerca de 50— que no se sentían representados dentro de Canitec y también 

decidieron irse de PCTV. Es interesante que además ATIM empezó a convocar 

a 30 operadores de Centroamérica que se sienten atraídos por las temáticas que 

se discuten, técnicas y regulatorias. Salomón Padilla de ATIM aseveró que su 

problemática es más parecida a los cableros centroamericanos que a la de un 

gran operador mexicano. 

This March 2015 issue of Prensario Internacional 

magazine is once again —as it has happened in the past 

16 years— devoted to the Mexican pay television industry 

and carries the perceptions of its major players, as well as 

a special report on the overall market evolution.

It is focused on the tradition Canitec convention, 

which returns to Mexico City lo be held at the Banamex 

Center after a lackluster experience in Acapulco City. With 

Televisa’sIzzy Telecom as host, the outlook is positive, 

considering that Mexico has grown strongly on Pay TV, 

broadband and digital telephony in the past few years 

and is currently the second Latin American market, after 

Brazil and exceeding Argentina and Colombia in terms 

of subscribers.

There is a market consolidation process that turns it 

more difficult to attract crowds, but the wide range of 

activities and the issues being discussed justify the at-

tendance even by companies not members of the Canitec 

trade association.

By all means, this edition is not limited to the trade 

show. The reader will also find interviews to major players 

such as Sky, Dish, PCTV, Total Play and other contenders 

in this dynamic market.

This issue is also being distributed at the ATIM con-

vention, held the week prior to Canitec at the Mexico 

City Sevilla Hotel by a group of about 50 independent 

cable operators that this year has started to invite cable 

operators from Central America. ATIM executive Sa-

lomón Padilla asserts that the Mexican independent 

cable operators face an environment that is much more 

alike the Central American scenario than the agenda of 

a large Mexican large player.

Mexico Special iSSue: 
all itS Major playerS

edición eSpecial de México, 
con todoS loS protagoniStaS
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Distribución Expo AtiM y Expo cAnitEc, 
quE rEnuEvA ExpEctAtivAs 
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Si bien el ingreso de AT&T como jugador 

activo en el negocio de las telecomunica-

ciones ha sido el hecho más significativo 

en México en los últimos meses, son varios 

los cambios que está experimentando la 

industria y habrá que adaptarse a ellos.

De ser un socio pasivo en América Móvil 

hasta hace aproximadamente un año, AT&T 

vendió su 7% en acciones en la empresa 

controlada por Carlos Slim y anunció, 

posteriormente, la compra de Iusacell, de 

la que Televisa se había desprendido poco 

antes, y más recientemente, la de Nextel, 

cuyo activo más valioso es una banda del 

espectro radioeléctrico apta para telecomu-

nicaciones de alta velocidad. Por otro lado, la 

telco estadounidense está llevando a cabo la 

compra de DirecTV, que en México es socia 

minoritaria de Televisa en Sky, el principal 

operador DTH del país.

Este conjunto de cambios de titularidad en 

telefonía móvil sacude el equilibrio que rigió 

durante varios años y convierte a AT&T en 

el segundo operador en telecomunicaciones 

por ingresos, si bien Telefónica tiene mayor 

número de abonados. Para Telefónica, que 

de acuerdo a versiones que circularon en 

su momento estaba interesada en entrar en 

Iusacell a través de la compra del 50% que 

vendió Televisa, la nueva situación es un 

problema y puede obligarla a tratar de in-

gresar en el mercado de la TV de paga –como 

ha hecho en otros países de la región– en 

una instancia en la que Televisa, a través 

de la adquisición de Telecable, la empresa 

del Grupo Hevi, afirma su posición en esta 

rama de las telecomunicaciones. 

Megacable, bajo la conducción de Enri-

que Yamuni, es su principal competidor. En 

2014, el operador adquirió un 70% de las 

acciones de PCTV, tras retirarse Televisa de 

esta empresa de producción, distribución y 

comercialización de contenidos.

Un escenario diferente

Ricardo Salinas Pliego, tras vender 

Iusacell a AT&T, ha anunciado que dará 

impulso a TotalPlay, su principal incursión 

en el mundo del video por red, invirtiendo 

en esta empresa lo obtenido por Iusacell. 

Hasta ahora, Salinas Pliego ha mantenido 

una estrategia relativamente conservadora 

en este rubro de sus negocios, siendo TV 

Azteca su herramienta más dinámica, con 

programación extendida en 2014 a toda 

América Latina a través de Azteca TV de 

Paga, relanzamiento de los canales de TV de 

paga que ha ofrecido desde hace varios años 

en la región. En esto compite con Televisa 

Networks, la división de TV de paga de la 

empresa comandada por 

Emilio Azcárraga Jean. 

Por otro lado, Salinas 

Pliego  ha estado muy ac-

tivo en Colombia, donde 

ganó una licitación para 

tender 12.000 Kms. de 

red de fibra óptica y tam-

bién obtuvo una licencia 

para operar TV de paga a 

nivel nacional, con la po-

sibilidad de convertirse 

en fuerte competidor de 

América Móvil y Une-

EPM , los principales 

actores en la actualidad. 

También ha extendido 

sus actividades a Perú en 

el tendido de red de fibra 

óptica, participando en un proyecto estatal 

de “red transversal” que uniría importantes 

zonas de ese país. 

En México, Salinas Pliego replegó en 2014 

una de sus iniciativas de avanzada, HiTV, que 

buscaba aprovechar la compresión digital 

de las señales de sus canales de aire 7 y 13 

para la transmisión de canales adicionales 

codificados. La sintonía de estos canales era 

gratuita, debiendo el usuario sólo adquirir 

un decodificador en las tiendas Elektra 

–también controladas por Salinas Pliego– 

y se suponía que el negocio estaría en la 

publicidad insertada en la programación. 

Sin embargo, HiTV tuvo poco eco entre 

el público, ya que era necesario sintonizar 

las señales de TV Azteca en digital y, por 

otra parte, los proveedores de programación 

se mostraron reacios a suministrar a bajo 

costo material que podría competir con sus 

canales tradicionales de TV paga.

Con todo, Salinas Pliego recibió este año 

una reivindicación cuando el Instituto Fe-

México: un futuro con caMbioS

inforMe eSpecial canitec 2015

Randall Stephenon CEO AT&T

Francisco Gil Díaz presidente de Telefónica 
de México
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Fuente: Private Advisor, Consulting Team

México: Market share de tV paga por coMpañía 
(febrero 2015)

Sky 5,100,000
Dish 2,500,000
Megacable 1,200,000
Cablemas 1,160,000
Cablecom 900,000

Sky

Dish
Megacable

Cablemas

Izzi Telecom

Cablecom

Multimedios
Telecable

Axtel 0,54%
Total Play 0,97%

Otros

Cablevisión 802,000
TVI Monterrey 402,000
Grupo Hevi 400,000
Mas TV 130,000
Others 2,106,000

Total: 16,450,000

37,78%

15,19%
14,58%

7,9%

5,59%

5,16%
3,1%

2,43%
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deral de Telecomunicaciones (IFT) admitió 

que la emisión de señales adicionales por 

un mismo canal no obliga a un pago com-

pensatorio (“contraprestación”) superior al 

correspondiente a una sola señal. Esto abre la 

posibilidad de que HiTV o iniciativas simi-

lares por parte de los broadcasters resurjan 

en el futuro, aunque la rentabilidad de una 

iniciativa de este tipo no está para nada 

garantizada, si nos atenemos a lo sucedido 

en España, donde el gobierno está ahora 

retirando los permisos de este tipo. 

Otro factor a tener en cuenta es la presión 

ejercida por un sector que podríamos de-

nominar “académico”, que desde la prensa 

escrita y reuniones públicas, y sin tener en 

cuenta el necesario sostén publicitario de la 

TV privada como industria,  exige ‘una ma-

yor diversidad de programación’, concepto 

que podría ser interpretado como ‘progra-

mación diferente (presuntamente cultural) 

a la que emiten en la actualidad las señales 

de aire de Televisa y TV Azteca’, obviando 

la función de los canales públicos –en el 

DF, el Canal Once y el 22, pero también 

el del gobierno del Distrito Federal– y no 

enfocándose en la red de TV pública que se 

está desarrollando a nivel nacional a partir 

de estas y otras emisoras.

No menos significativo es que, pese a 

la presión “académica” por mayor diver-

sidad, el IFT se negó a permitir que MVS 

Televisión, que 

opera la señal 

codificada Ca-

nal 52 en el DF, 

pueda liberarla 

y de esa manera 

permitir  que 

el  grueso de 

la  población 

d i spong a  de 

una alternati-

va adicional de 

programación. 

El IFT ha alega-

do que no co-

rresponde esta 

liberación por 

las condiciones 

en que fue otorgada la concesión; el Instituto 

no consideró que el objetivo de la reciente 

Reforma en Telecomunicaciones, que pasó 

a formar parte de la Constitución, ha sido 

justamente ampliar el número de opciones 

disponibles en la TV abierta mexicana y 

serviría de fundamento para acceder a la 

solicitud. MVS anunció que llevará el tema 

a la Justicia.

Las nUeVas cadenas

Para este mes de marzo está anunciado el 

dictamen del IFT con respecto a la adjudi-

cación de las dos nuevas cadenas nacionales 

de Televisión Digital Terrestre; esta infor-

mación debiera estar disponible cuando se 

realice la Expo Convención Canitec 2015 

en el Centro Banamex del Distrito Federal.

Al cierre de esta edición de Prensario 

quedaban dos de los interesados originales 

en competir, tras haber abandonado la 

competencia cinco de ellos. Esta situación 

no ha favorecido al proceso de licitación; el 

IFT podría adjudicar una cadena a cada uno 

de los postulantes o eventualmente ambas 

a uno de ellos.

Uno de los problemas de la licitación radi-

ca en que supone que cada una de las nuevas 

cadenas captaría en 5 años de operación un 

8,5% de la facturación publicitaria de la 

TV mexicana. Desde que en la actualidad 

Televisa y TV Azteca logran el 95% –tal vez 

más– del total de facturación publicitaria 

en televisión, esto representaría tener que 

quitarles aproximadamente un 17% de su 

audiencia, si partimos del concepto de ‘costo 

por mil espectadores’ para medir el precio 

de los spots que se emiten. Otro aspecto es la 

inversión necesaria para la infraestructura, 

los pagos al Estado y los gastos de progra-

mación y operación; si bien es cierto que 

Televisa se ha comprometido a permitir la 

utilización de parte de su infraestructura, no 

está en claro de qué manera se amortizará la 

inversión –y obtendrán utilidades– siendo 

que la masificación del acceso a Internet 

hará que hacia 2019 o 2020 se reduzca 

significativamente la influencia de la TV 

abierta sobre los hábitos de consumo de 

la población.
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inforMe eSpecial canitec 2015

Carlos Slim, de América Móvil

Ricardo Salinas Pliego

Emilio Azcárraga Jean, director 
general de Grupo Televisa

inforMe eSpecial canitec 2015

Fuente: IFT, Private Advisor

México: eVoLUción deL Mercado de tV paga por 
tecnoLogía (2011-2014)
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agenda canitec 2015

inforMe eSpecial canitec 2015

eL apagón anaLógico

Las nuevas cadenas se emitirán por TV 

digital terrestre; para asegurarles la posibi-

lidad de alcanzar audiencias masivas –más 

allá de la TV de paga, que llega al 50% de 

la población– se requiere el cese de las 

transmisiones de TV analógica, lo cual 

está programado para el 31 de diciembre 

de este año 2015.

El cumplimiento de esta meta parece  un 

tanto complicado. El gobierno de Enrique 

Peña Nieto, en lugar de optar por distribuir 

sin costo decodificadores para habilitar la 

sintonía de señales digitales en televisores 

analógicos, como se hizo con la prueba 

piloto en Tijuana durante el sexenio ante-

rior, decidió entregar televisores sin costo 

a quienes estén inscriptos en los programas 

sociales de la Secretaría de Desarrollo Social 

(Sedesol) a un costo superior a los 2.000 

millones de dólares. 

A principios de marzo, de acuerdo a la 

Cámara Nacional de la Industria Elec-

trónica y tecnologías de la Información 

(Canieti), citada por NexTVLatam, la Se-

cretaría de Comunicaciones y Transportes 

(SCT) llamará en breve a licitaciones para 

la provisión de 10,4 millones de receptores, 

con los cuales se llegará a la meta de 13 

millones, pese al recorte de presupuesto 

dispuesto a principios de año con motivo 

del descenso en el precio del petróleo que 

México exporta; 2,4 millones han sido ya 

adquiridos y entregados. 

Cable
7.570.000 

DTH
8.880.000 

Total
16.450.000 

Fuente: IFT, Private Advisor

México: Market share de tV paga 
por tecnoLogía (febrero 2015)
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operadoreS

Sky México: inverSión en ott y fuerte 
iMpulSo de SeñaleS Hd

Alex Penna, presidente de Sky México

Tras cerrar el año con 6,6 millones de 

suscriptores y un crecimiento de 10% res-

pecto 2013, Sky México, el operador de 

DTH del grupo Televisa, se mantiene como 

el principal proveedor de TV paga del país, 

apoyado siempre en una sólida relación 

con sus clientes, inversiones en tecnología 

y la oferta ‘del mejor contenido, gran parte 

en exclusiva’, manifestó a Prensario Alex 
Penna, presidente.

El directivo señaló que del total de abo-

nados, 1,7 millones pertenecen al segmento 

pospago. En prepago, el crecimiento fue de la 

mano del plan “VETV”, que dio un aire fresco 

a un mercado que estaba desatendido y no 

tenía una opción económica. Dijo Penna: ‘La 

penetración de ese segmento ha crecido de 

tal forma que actualmente tiene una base de 

suscriptores enorme’.

Por otra parte, el segmento HD le valió la 

instalación de 590.000 decodificadores insta-

lados en 2014, mostrando un incremento del 

25% respecto al periodo anterior. Además, Sky 

lanzó su propio servicio OTT, Blue To Go Video 
Everywhere, que ya totaliza 21.000 usuarios.

‘Este modelo es diferente a lo que ofrecen los 

otros jugadores de la TV paga. Nosotros pro-

porcionamos al suscriptor, principalmente, 

los contenidos en exclusiva que tenemos, que 

incluyen partidos de fútbol en vivo, repeticio-

nes de la Liga Española, partidos exclusivos de 

la Liga Inglesa y otros contenidos deportivos 

para ver en cualquier momento y lugar, desde 

todos los dispositivos conectados. Es un ser-

vicio adicional que se les está ofreciendo a su 

base de suscriptores’, remarcó Penna.

El año pasado, el principal evento deportivo 

que fue el Mundial de Fútbol Brasil 2014, 

fue un gran motor de crecimiento para la 

empresa, que ofreció la transmisión exclusiva 

de algunos de los partidos. ‘El Mundial fue 

evento destacado, y ahora nos enfocamos 

en nuestra estrategia de seguir sumando 

contenidos en exclusiva’.

Para el 2015, se viene toda la Copa América, 

la Copa de Oro con partidos en exclusiva y 

sigue con toda la eliminatoria de la Eurocopa. 

También mencionó la adquisición de los de-

rechos del 100% de los partidos eliminatorios 

de toda Sudamérica rumbo al mundial de 

Rusia 2018.

hoMe Media center

‘Los contenidos exclu-

sivos y los avances tec-

nológicos son lo que nos 

permiten estar en la punta. 

A finales del tercer trimestre 

del año pasado, lanzamos el 

Home Media Center y eso es un 

avance tecnológico muy interesante 

pues incluye un decodificador HD junto al 

decodificador principal con una capacidad 

de grabación enorme, y los demás televisores 

del hogar casa se conectan a través de un deco 

del tamaño de un Apple TV. Esto permite que, 

dentro de la casa, se pueda acceder a todo el 

contenido que se ha grabado en el disco duro, 

con opciones para pausar, seguir viendo lo 

que se estaba viendo desde la sala o elegir la 

opción “post”, cambiar de habitación y seguir 

viendo el programa desde el mismo punto 

en que se lo dejó’.

Por su parte, el Sky Plus o Zapper, que es el 

sistema de HD pero sin capacidad de graba-

ción es lo que impulsó el crecimiento de 25% 

de estos sistemas donde se instalaron 590.000 

decodificadores entre los suscriptores. ‘Sky 

atiende presupuestos distintos con el Zapper, 

Sky Plus y ahora con el Home Media Center’.

Este último fue desarrollado por DirecTV 
Estados Unidos y es un sistema muy avan-

zado, lanzado primero a la base existente 

de suscriptores de HD y al final del año ya 

tenía más de 10.000 sistemas instalados. El 

mes pasado, se lanzó para los suscriptores 

existentes y nuevos, así que ya está disponible 

para todos. ‘Ha sido nuestra apuesta apartir 

del último trimestre del 2014 y vamos a estar 

impulsando ese sistema en el transcurso de 

este año para seguir incrementando nuestra 

base de suscriptores HD’, resumió Alex Penna.

nUeVo satéLite

Una de las principales novedades para este 

año, adelantó el presidente de Sky, será el lan-

zamiento de un nuevo satélite que permitirá 

expandir la oferta HD de contenidos y canales 

en el mercado mexicano. ‘Estamos trabajando 

para que esté disponible en el tercer trimestre 

de este año. El nuevo satélite será para meter 

la oferta HD y en el satélite actual dejaremos 

la parte de SD, sus canales y contendidos. Con 

la capacidad adicional que se está lanzando, 

se podrá presentar un paquete específico de 

HD que será superior al actual’.

En la parte corporativa, AT&T tiene pen-

diente la adquisición de DirecTV en Estados 

Unidos y toda la operación de Latinoamérica 

sigue en el proceso de análisis y aprobación de 

las autoridades americanas. En este sentido, 

Alex Penna remarcó: ‘Es un momento intere-

sante porque se pueden buscar sinergias entre 

los servicios móviles que ofrecerá AT&T con 

Sky, con empaquetamientos atractivos para 

los suscriptores, que lleven a un crecimiento 

de los dos negocios’.

fUtUras sinergias con at&t
‘Una vez que se dé la autorización para 

esta adquisición, DirecTV, que tiene el 42% 

de Sky, se integrará con AT&T con la com-

pra de Iusacell y de Nextel, todo eso, una 

vez que se concrete la compra de DirecTV, 

se acercará con Sky México para ver cómo 

podremos trabajar en conjunto y empaquetar 

los servicios móviles con el servicio de TV 

paga’, comentó Penna.

En cuanto a sus operaciones en República 

Dominicana y Centroamérica, el ejecutivo 

señaló que el año pasado cerraron con 

192.000 suscriptores, manteniéndose estable 

respecto del periodo anterior. ‘Es un mercado 

con muchos desafíos, donde cada país tiene 

sus peculiaridades, pero estamos tomando 

acciones para mejorar nuestra posición 

competitiva allí. Estaremos implementando 

estrategias en el transcurso de este año in-

cluyendo una oferta más robusta de canales 

locales decada país para reposicionarnos en 

ese mercado y volver a crecer’.

cErró El Año con 6,6 MillonEs DE AbonADos

por ÁngeLes pérez agUirre
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operadoreS

izzi telecoM: nueva propueSta de ServicioS 
eMpaquetadoS con foco nacional

Adolfo Lagos

Izzi Telecom es la marca con la que se conoce 

a la oferta empaquetada de servicios de telefonía, 

Internet y TV paga que el Grupo Televisa lanzó 

en noviembre del año pasado en el DF y zona 

metropolitana de México. A pocos meses de su 

llegada al mercado y previo a Canitec, Adolfo 
Lagos, VP de Televisa Telecomunicaciones, 

habló sobre la iniciativa, sus ventajas y todo lo 

que implicó para la empresa.

‘Nos encontramos en el proceso de ampliar 

nuestra cobertura apoyándonos en nuestras 

compañías de cable. La demanda del público 

ha rebasado nuestras expectativas, incluso las 

ventas se han duplicado. izzi está teniendo una 

gran aceptación por el modelo y la facilidad de 

consumo’, señaló Lagos. 

La oferta de izzi incluye consumos ilimitados 

en telefonía fija e Internet de alta velocidad (10 

Mbps), así como un gran esquema de atención 

al cliente y flexibilidad, ‘todo por un precio fijo’. 

Además del DF y su zona conurbada, izzi ya está 

disponible en Ensenada, Mérida y los alrededo-

res de ambas ciudades. ‘Continuaremos con el 

despliegue de izzi en el país durante este año y el 

próximo. La ampliación de la cobertura de izzi 

como marca en todas nuestras empresas cableras 

será un proceso gradual’, añadió.

‘Lo estamos haciendo así para mantener los 

elevados estándares de calidad que buscamos 

garantizar al máximo: la confiabilidad de nuestras 

redes, la velocidad de Internet comprometida, la 

continuidad del servicio y todo el esquema de 

atención a clientes que tiene detrás. Respecto a 

nuestras empresas cableras, se buscará aprove-

char las sinergias y reducción de costos que se 

pueden experimentar a través de sus operacio-

nes. La idea es mejorar el desempeño de esas 

empresas y hacer planes mediante su operación 

en conjunto’, completó el ejecutivo.

oferta eMpaqUetada de serVicios

‘izzi ofrece en su paquete básico telefonía 

fija ilimitada e Internet de banda ancha, pero 

también otorga a los clientes la posibilidad de 

agregar el servicio de televisión paga. Gracias 

a las condiciones y oportunidades que han 

generado la reforma de telecomunicaciones y 

la tecnología digital, pudimos impulsar en el 

mercado este novedoso producto de llamadas 

ilimitadas a teléfonos fijos y móviles de manera 

local, nacional e internacional 

(más de 85 países en América 

y Europa), así como internet 

de 10 MB, por un precio 

mensual fijo de 400 pesos 

(USD 26)’. 

Respecto de la telefonía 

móvil, comentó: ‘Tenemos 

muy clara su importancia y su 

viabilidad dada la convergencia 

tecnológica. Televisa, a través de sus filiales 

de telecomunicaciones, cuenta con cerca de 10 

millones de suscriptores y hace sentido ofrecerles 

servicios móviles, una vez que la empresa tenga 

el socio o la compañía adecuada’. 

Dijo sobre la programación: ‘Actualmente 

ofrecemos tres paquetes (PackTV, PackHD y Pac-

kHD Max), los cuales representan una diversidad 

de opciones para el público, con alternativas con 

más de 50 canales en definición estándar, hasta 

paquetes con 187 canales (50 de ellos en HD), 

más servicios de grabación y video digital’.

inVersión y nUeVa infraestrUctUra

Adolfo Lagos remarcó que para lanzar izzi se 

invirtieron, sólo en 2014, ‘más de 250 millones 

de dólares’, además de los meses de trabajo. ‘Su 

operación ha implicado un rediseño absoluto de 

la plataforma tecnológica y la red de telecomu-

nicaciones, el cual ha mejorado la redundancia 

y capacidad de nuestras redes, significando un 

importante aumento en su confiabilidad’. 

‘Las herramientas que ha desarrollado izzi para 

atender óptimamente a sus suscriptores también 

han implicado un alto grado de innovación. 

Resultado de esto son los servicios de apoyo y 

soporte a los usuarios para que reciban todos 

los beneficios de izzi en sus redes. Uno de estos 

servicios es Dr. WiFi, el cual brinda a los usuarios 

asistencia telefónica y por chat las 24 horas los 7 

días de la semana, además de realizar visitas 

en casos necesarios. A esto se suma el servicio 

de Monitor, que consiste en un supervisor que 

controla vía remota al personal técnico y habla 

con el cliente hasta que éste quede satisfecho’. 

Completó: ‘Los altos estándares que izzi busca 

cumplir implican la renovación y adaptación de 

las redes que soportan sus servicios. Por ello, la 

expansión se dará gradualmente durante este 

año y el próximo’.

proyección

‘El lanzamiento de izzi, así como la expansión 

de su red, va en la línea del Grupo de ser, como ya 

se ha dicho, un operador nacional que cuente con 

la escala necesaria para competir con el operador 

preponderante del sector telecomunicaciones, 

generando sinergias y abriendo la puerta a 

nuevas oportunidades. Esto es algo que México 

necesita. El crecimiento de nuestras redes es sin 

lugar a duda uno de los pilares de la inversión 

de la empresa’, afirmó Lagos. 

Por último, comentó: ‘Durante 2015 se traba-

jará en el lanzamiento gradual de izzi en nuevas 

regiones del país, siempre cuidando cumplir 

con los altos estándares que esta nueva marca 

se ha impuesto. izzi busca cumplir con elevados 

estándares de calidad que garanticen al máximo 

la confiabilidad de nuestras redes, la velocidad 

comprometida, la continuidad del servicio y todo 

el esquema de atención a clientes que tiene atrás’.

ofErtAs DE AccEso iliMitADo En tElEfoníA E intErnEt

Fuente: Grupo Televisa
*Izzi Telecom reemplazó a la operación de Cablevisión, desde noviembre 2014

sUscriptores de sUbsidiarias de teLeVisa teLecoMUnicaciones, 
aL 31 de septieMbre de 2014 
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cableviSión de Monterrey: conStante 
inverSión y eSfuerzoS conjuntoS

René Bortoni, director general de Cablevi-
sión de Monterrey, comentó a Prensario que el 

2014 fue un ‘muy buen año’ para la empresa que 

forma parte de Televisa y Grupo Multimedios, 

tanto en el incremento de su base de clientes 

como en los servicios que ha instalado. La em-

presa ofrece servicios de telecomunicaciones y 

video a hogares, empresas y Pymes.

‘En el segmento residencial, crecimos un 

16% en servicios instalados –principalmente 

en Internet, que creció 28%–, tras ganar más de 

140.000 nuevos servicios instalados, y sabemos 

que podemos ir más allá. En Pymes pudimos 

ofrecer nuevos servicios que nos permitieron 

crecer en un 80%, mientras que en el tercer 

segmento cerramos contratos con empresas 

y municipios y clientes comerciales que nos 

favorecieron para crecer en más de 20%. Más 

aun, en el segmento de Empresas Corporati-

vas y Medianas hemos crecido exitosamente 

con nuestra marca Telum en donde al día de 

hoy llegamos a más de 800 cuentas en más de 

6.000 sitios, con enlaces de fibra óptica lo que 

nos consolida como la red de fibra óptica que 

atiende al mercado corporativo más extensa 

en la región’.

inVersión en caLidad

Estos buenos resultados se vieron favorecidos 

por el alto nivel de inversiones en infraestruc-

tura. Dijo Bortoni: ‘Trabajamos mucho en la 

red, crecimos capacidades de salidas a internet, 

mejoramos arquitecturas, ampliamos cobertu-

ra en varias plazas, colonias nuevas en las que no 

teníamos presencia. Completamos la migración 

y homologación de sistemas, y ahora tenemos 

proyectos innovadores para video, Internet y 

telefonía. Continuaremos creciendo nuestras 

capacidades y estamos buscando certificacio-

nes internacionales para que la operación de 

nuestra red core sea la más óptima’.

Por otra parte, se refirió al impulso del HD. 

‘Buscamos la diferenciación en contenidos HD, 

somos una de las empresas con más opciones de 

programación en este sentido. Además contamos 

con servicios de VOD ofreciendo contenidos 

para todo público y de todos los géneros’. 

iniciatiVas conjUntas

Como parte del conglomerado de te-

lecomunicaciones de Televisa, Cable-

visión de Monterrey lleva adelante un 

trabajo mancomunado con las otras empresas 

del grupo. Este año se lanzó de manera conjunta 

Veo, una plataforma VOD que permite a los 

usuarios acceder a contenidos lineales desde 

cualquier dispositivo conectado. 

‘La iniciativa Veo inició antes del Mundial 

de Fútbol de Brasil 2014 y desde entonces ha 

incrementado su cantidad de clientes. Funciona 

al bajar una app en su celular o cualquier dispo-

sitivo móvil y puede disfrutar de TV Everywhere 

para 14 canales; la idea es ir sumando más 

opciones de programación’.

Otro de los proyectos recientes del grupo es el 

lanzamiento de Izzi Telecom, que reemplaza a 

otra de las subsidiarias, Cablevisión México, en 

la comercialización de servicios empaquetados 

de doble o triple play. ‘Izzi Telecom tiene un 

rollout definido que abarca múltiples plazas 

en las que irá sumando clientes. Ya se llevan 

cuatro plazas, empezando por Ciudad de 

México, y Monterrey también forma parte de 

este rollout. Ahí tendremos muchas sinergias 

en procesos, actualización de la red y atención 

al cliente’, resumió el ejecutivo.

Además, señaló que Izzi es uno de los prin-

cipales proyectos del año, que ‘permitirá dar 

el servicio con todos los estándares y calidad 

homologada al igual que en Ciudad de México’. 

proyectos 2015
René Bortoni habló de los tres proyectos prin-

cipales para este año. ‘Estamos prácticamente 

listos para lanzar nueva plataforma de video. 

Todos los convertidores de video instalados en 

clientes residenciales van a tener una interfaz 

de usuario muy avanzada. Esta plataforma la 

contratamos con una empresa española que 

ofrece un producto escalable con más ventajas 

a los clientes para video’, afirmó.

En segundo lugar, está el despliegue de la 

red de FTTH. ‘Ya hemos avanzado en 20.000 

domicilios Pymes, de los más de 120.000 

proyectados para este año. Permitirá servicios 

más estables, de mayor velocidad --hasta 500 

mbps-- y competitivo en precios. Se lanza en 

abril y está la posibilidad de que lo hagamos 

para el mercado residencial también’.

El otro proyecto implementado ya a princi-

pios de 2015, “Oferta ilimitada Todo en Uno”, 

con la que apoyamos la economía familiar a 

tener certeza de lo que gastarán en comunicarse 

y no tener sorpresas inesperadas cada mes.

eL Mercado de México

Sobre el mercado mexicano de telecomuni-

caciones y TV paga, Bortoni opinó: ‘Lo impor-

tante es que están entrando jugadores nuevos. 

En la región noreste, existe un ambiente muy 

competitivo de innovación y pensamos que se 

va a ser mayor el nivel. A nivel regional vemos 

mucha demanda en servicios residenciales, 

Pymes y empresariales. Hay mucho desarrollo 

habitacional nuevo’.

‘Hay competencia digital, como lo son los 

operadores OTT. Sucede algo interesante: se 

invirtió la tendencia de ventas de este producto, 

gracias a la reforma recientemente aprobada, 

se vuelve más relevante, más barato y nos da 

una posición competitiva mejor frente a la 

telefonía móvil’.

Por último, se refirió a los OTT: ‘No po-

demos ignorarlos. Los clientes buscan esos 

contenidos y tenemos que estar preparados 

para que los puedan consumir usando nuestros 

servicios. No vamos a negar ni restringir acceso 

a estos. Habrá que ver cómo seguir incenti-

vando la inversión en las redes. Pensamos que 

Internet debe ser accesible para todos, pero hay 

que invertir para mejorar la experiencia. Las 

redes son entes vivos que hay que modernizar, 

mantener y evitar su deterioro. Veremos cómo 

funciona el modelo de catalogar el servicio de 

internet como uno de utilidad pública sujeto a 

una mayor regulación, como lo han declarado 

en EUA recientemente’. 

rEné bortoni hAbló DE proyEctos y ExpEctAtivAs
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Megacable: un futuro con caMbioS

Enrique Yamuni

‘La situación del mercado mexicano de 

telecomunicaciones presenta en la actualidad 

dos aspectos. Por un lado, nos ha ido muy 

bien, y en el último año hemos tenido un buen 

crecimiento. Por el otro lado, la entrada de 

AT&T implicará cambios a futuro’, dijo Enri-
que Yamuni, director general de Megacable, 

a Prensario. 

Las cifras lo acompañan. De acuerdo al 

último reporte trimestral del 2014, la empre-

sa totalizó 4,5 millones de suscriptores entre 

todos sus servicios, mostrando un 

crecimiento de 21% respecto del 

año anterior. El segmento de 

video cerró con 2,4 millones 

de abonados tras aumentar 

12% en un año, Internet 

totalizó 1,3 millones (+40%) 

y en telefonía registró 721.000 

líneas, 25% más que en 2013. 

Mientras tanto, los ingresos al-

canzaron 11.504 millones de pesos 

(USD 767 millones), casi un 14% más que 

un año atrás. 

El ejecutivo señaló que en México ha habido 

expansión de su base de suscriptores tanto 

en el área de televisión paga como en banda 

ancha y telefonía fija, aunque a nivel nacional 

la telefonía fija no ha crecido como en años 

anteriores. Con respecto a los más recientes 

acontecimientos, y especialmente la entrada al 

mercado mexicano de la telco estadounidense 

AT&T, a través de la compra de las empresas 

de telefonía móvil Iusacell y Nextel, ha com-

plicado el proceso de desinversión proyectado 

por América Móvil, que debe vender activos 

equivalentes al servicio a unos 20 millones de 

suscriptores para dejar de ser ‘preponderante’ 

—de acuerdo a la definición de la Reforma 

en Telecomunicaciones— y no estar sujeta a 

regulación asimétrica. 

Yamuni comentó que ‘con las compras que ya 

ha efectuado, AT&T no es ya alguien que necesite 

activos, sino una empresa que puede adquirirlos 

si el precio es conveniente’, lo cual podría reducir 

sustancialmente el valor que pueda pedir Amé-

rica Móvil por lo que decida vender’.

‘proyectaMos segUir creciendo’
‘El mercado se va a poner más competitivo y 

mejorará la eficiencia de la banda ancha ofrecida 

a los usuarios. En lo que hace a Megacable, 

tenemos una buena participación de mercado 

y buen posicionamiento en aquellos mercados 

donde operamos, de modo que proyectamos 

seguir creciendo’, comentó Yamuni. 

‘Las penetraciones son todavía bajas en TV 

paga y banda ancha y aumentarán, pero, a 

futuro, el servicio de mayor crecimiento será 

la banda ancha, que en la actualidad tiene 

menor penetración que la televisión pero la 

alcanzará en un plazo de dos a tres años, 

igualándola en un nivel “de cruce” 

de alrededor de 70%, y posterior-

mente la superará. Esto significa 

que tenemos una oportunidad 

para que el usuario ya existente 

contrate más servicios’.

teLefonía MóViL

Con respecto a la iniciativa de lanzar 

Megacable una operación virtual de tele-

fonía móvil (MVNO), el Ing. Yamuni señaló 

que ‘la oferta pública hecha por América Móvil 

no tiene nada que permita hacer un modelo 

de negocios sobre el cual podamos trabajar’. 

Añadió: ‘Habrá entonces que ver qué es lo 

que podemos hacer en telefonía móvil, donde 

ahora se presenta también la posibilidad de 

hacerlo con AT&T. Con Telefónica tenemos un 

convenio que puede ser activado, pero primero 

será necesario conocer más sobre las condicio-

nes en que se desenvolverá este mercado ante 

los nuevos acontecimientos’.

reencaUzar a pctV
La adquisición por parte de Megacable de la 

mayoría de las acciones de PCTV el año pasado, 

al desvincularse Televisa de esta organización, 

ofrece otro campo de expansión de activida-

des: ‘PCTV redujo su tamaño con la salida de 

Televisa, pero sigue teniendo como afiliados 

a un fuerte número de cableoperadores, que 

suman unos 300.000 suscriptores. Esto ofrece 

una oportunidad para reencauzar el negocio 

hacia un mayor funcionamiento como produc-

tora de programas y como colaboración para 

mejorar la tecnología disponible para estos 

cableoperadores’.

‘Podríamos aplicar una estrategia similar a 

la de “Internet en la nube” (Cloud) donde el 

cableoperador no deba adquirir infraestruc-

tura para mejorar el video unidireccional que 

ahora ofrece, como un servidor costoso, sino 

acceder a un back office “en la nube” provisto 

por PCTV. Hay gente que no ha mejorado sus 

redes en los últimos años y que necesita hacerlo 

para permanecer competitiva, digitalizándolas 

y ofreciendo telefonía, OTT y Wi-Fi, de acuerdo 

al potencial del mercado en que se desenvuelva’, 

remarcó Enrique Yamuni

La red coMpartida

‘El Estado mexicano tiene que entender 

que una red con sentido social —que llegue 

a sectores de bajos ingresos de la población— 

implica un gasto y un costo, pero esto es algo 

que debe asumir el propio Estado. En las zonas 

de escasa población o bajos ingresos, la ope-

ración comercial no es rentable. En las otras, 

las ofertas de servicio ya son importantes y los 

costos han bajado sustancialmente’.

‘Si el Estado lo entiende así, habrá una me-

joría en el acceso a la población y en la calidad 

de los servicios’.

canitec 2015 y Un caMbio

de forMato

Dijo sobre la expo convención: ‘Creo que 

actualmente es demasiado grande para lo que 

ha sido el fenómeno de concentración de la 

industria. Debería ser menos onerosa; se viene 

haciendo desde hace veinte años y era adecuada 

en esa etapa de la televisión de paga, pero ahora 

debería enfocarse más en capacitación. 

‘Si sigue en esta línea, no le veo mucho fu-

turo. El año pasado hubo pocos concurrentes 

en Acapulco, ojalá que esto no se vuelva a dar 

este año’, resumió.

rEportAjE A EnriquE yAMuni
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diSH México Se Hace 
Móvil y online

 José Luis Woodhouse, director general 
de la empresa

Con el lanzamiento de sus servicios Dish 

Móvil y Dish Online, el operador satelital 

mexicano controlado por MVS Comunica-
ciones con Dish Network de Estados Unidos, 

está avanzando en el concepto ‘en cualquier 

momento y en cualquier parte’.

Dish Móvil es un sitio online donde los sus-

criptores de Dish disponen de contenidos —la 

empresa anuncia 5.000— de diversos géneros, 

puestos a disposición por proveedores de conte-

nidos como HBO, Fox, Turner y Playboy, entre 

otros. El servicio es sin costo para suscriptores 

registrados, y se puede acceder con el número 

del suscriptor. Hay algunas limitaciones en 

función del paquete a que esté suscripto el 

usuario y dispositivo de conexión que se utili-

ce, pero todo el material está disponible para 

computadores y laptops.

Dish Online es un servicio OTT que permite 

acceder a 23 canales ‘en directo’ desde una com-

putadora o laptop. El servicio tiene un costo 

adicional de 69 pesos mexicanos (unos USD 5) 

mensuales adicionales a la suscripción, e incluye 

canales internacio-

nales como Deutsche 
Welle, Euronews, ¡Hola! 
TV y otros de diferentes 

disciplinas. Los usuarios de 

Dish Móvil pueden registrarse para 

un período de prueba de 30 días sin costo, 

y posteriormente seguir si abonan la suma 

mensual indicada, además de su suscripción.

Dish cuenta con 2,5 millones de suscriptores 

y ‘trabaja en nuevos modelos de negocio en 

un entorno convergente, para hacer frente a la 

competencia interplataformas’, señaló José Luis 
Woodhouse, director general de la empresa, a 

El Economista a propósito del lanzamiento de 

Dish Móvil y Dish Online. Y agregó: ‘El hecho 

de que la competencia llegue a México es be-

néfico no sólo para los usuarios, sino también 

para las empresas’.

Otra de las iniciativas de Dish, con el co-

mediante Eugenio Derbez como portavoz y 

en vigencia hasta fines de este mes de marzo, 

es una oferta para que los suscriptores a Dish 

Latino en Estados Unidos puedan ofrecer a sus 

familiares un México un servicio con descuento 

durante 18 meses, pagando USD 6 en lugar de 

los USD 9 más instalación del precio normal de 

este paquete. La asociación de Dish Latino con 

Derbez —la primera vez que Dish utiliza una 

figura latina para sus promociones— incluye 

protagonizar varios comerciales de TV, en uno 

de ellos imitando a Jean Claude Van Damme.

En materia de programación, Dish incorporó 

en febrero la señal Paramount Channel, con 

películas de Hollywood de este estudio, más ad-

quisiciones a terceros y otros contenidos locales.

La reciente investigación del IFT acerca del 

convenio de venta, facturación y cobranza de 

servicios de Dish con Telmex, determinó que 

tales acuerdos ‘no han afectado el mercado’, 

de acuerdo a un comunicado de la empresa 

transcripto por Reuters en enero.
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Mientras el mercado mexicano sigue avan-

zando a la consolidación, un soplo de aire 

fresco es ATIM, la Asociación de TV cables 
Independientes de México. Tras cinco años, 

dejó de ser sorpresa su propio evento en la 

semana previa a Canitec, aludiendo que son 

‘un mercado totalmente aparte’. Aquí, su res-

ponsable legal Salomón Padilla nos actualiza 

de su solidez actual y cómo los proveedores 

los reconocen.

160 pobLaciones sUbUrbanas

y rUraLes

‘Estamos creciendo año a año, unos más len-

tamente que otros, pero en cuanto a número 

de asociados siempre aumentamos y más gente 

nos conoce. Somos un mercado di-

ferente de las grandes empresas 

de telecomunicaciones, por lo 

que necesitamos atención 

diferenciada, equipos y 

hasta regulación distinta’, 

afirmó Padilla.

Hoy, ATIM está integrado 

por 50 grupos que cubren 160 

poblaciones en todo México, 

siempre áreas suburbanas y rurales. 

‘Estamos viendo que ya no quedan muchas 

compañías y que en general a todas las pegadas 

a las poblaciones medianas y grandes han sido 

adquiridas. Quedan los que están apartados y 

esos se acercan a nosotros. Somos muy sociales, 

pues la mayoría vive en las mismas poblaciones 

que dan servicio y allí son líderes cumpliendo 

una función única a su comunidad. Creo que 

todavía queda un margen de 30 a 50 empresas 

que se nos pueden unir’, añadió el ejecutivo.

digitaLización: eMpieza

La segUnda etapa

La digitalización en conjunto es otro de sus 

factores diferenciales con el que la agrupación 

sorprendió dos años atrás. ‘El proceso digital 

va muy bien, ya casi estamos cerrando las 

30 primeras cabeceras consideradas en la 

primera parte del proyecto. Ahora empieza 

el segundo proceso de otros dos años para 

completar las restantes cabeceras para todos 

los que lo quieran’. 

‘Hay casi un trabajo de evangelización sobre 

los beneficios, pues muchos preguntan por 

qué cambiar si el analógico funciona. Así que 

estamos con el proceso de capacitar y final-

mente los beneficios se ven más. Estamos con 

Gospell, El Tigre y otros proveedores, aunque 

el primero con Idan Kessel es el más escogido 

por la gente por precio, financiamiento y 

prestación técnica. Podemos ayudarlos pero 

cada uno toma su decisión’, completó. 

internet para resoLVer y crecer

Dijo Salomón Padilla: ‘Sólo tenemos In-

ternet en 20 plazas y estamos tratando de 

armar un plan para que todos puedan 

ofrecerla. Hay un ambicioso plan de 

la Comisión de Electricidad con 

hoteles, pero estos en muchos 

casos no existen. Hay un cambio 

que estamos formulando con 

la ICT para resolver la primera 

parte de los cuellos de botella.

También está el problema de 

los derechos de postería y los costos 

de los datos’. 

‘Estamos actuando con el Gobierno para 

que nos lo permitan, pues en el contexto actual 

de costos es imposible. Tuvimos buena res-

puesta del gobierno en nuestra reunión con la 

gente de ICT e Ifetel y buscamos convertirnos 

en una solución y no en un problema’.

coMpra de prograMación indiVidUaL

‘No estamos comprando programación en 

conjunto, pero se da un acuerdo marco de 

facto sin violar las normas de competencia 

vigentes. Lo importantes es que después de 

cinco años y, en virtud de la consolidación 

de los grandes operadores, ya nos ven como 

un negocio y que justificamos sus oficinas de 

ventas en México. Buscamos buenos acuerdos 

con los que más problemas había y tenemos 

una relación más fluida. Se mejoró mucho el 

acuerdo con Discovery y Disney es el más 

difícil’, expresó.

‘En cuanto a PCTV, por ahora hay total 

silencio de la gente de Enrique Yamuni. Un 

acercamiento tendría que venir de ellos y ser 

muy claros y directos, pues nuestros asocia-

dos quedaron dolidos del trato recibido allí 

durante las administraciones anteriores. Por 

lo pronto no hay una oferta que nos llame la 

atención. Veremos como lo arman y sabemos 

que Yamuni y Alex Tanaka, que consiguió cosas 

con Video Rola, son muy inteligentes. Pero 

hay que ver si les interesa nuestro mercado’.

expo atiM 2015, con 
centroaMérica

Salomón concluyó refiriéndose al a Expo de 

este año. ‘Este 2015 cambiamos la dinámica, 

buscamos ser muy prácticos en lo que hacemos 

para que se lleven cosas a sus poblaciones. 

Traemos reguladores de Costa Rica, Honduras 

y El Salvador, a la par que nos confirmaron su 

presencia 30 operadores de esos países, para 

hacer un panel muy abierto. Un tema central 

es cómo mejorar la cobertura social y rural 

de nuestras poblaciones’.

‘Las conferencias técnicas apuntarán a nue-

vos negocios que podamos hacer en nuestras 

poblaciones y cómo ejecutarlos. No sirve 

hablar de OTT si no se puede ejecutar. Tiene 

que estar orientado al tipo de operadores que 

nos conforman. Los nuestros se parecen más 

a Centroamérica que a un Megacable’. 

Concluyó: ‘Tenemos mucha más apertura 

con los entes reguladores de México. Este 

año podríamos tener a dos comisionadas 

de siete en IFT, con María Elena Etadillo y 

Adriana Labardini. Es fundamental que nos 

conozcan. Tenemos el mismo Layout y cerca 

de 80 expositores, a los que también hemos 

escogido por resolver los problemas de me-

dianos y pequeños’. 

atiM: el otro Mercado Mexicano taMbién crece

tEnDrá su propiA Expo prEviA A cAnitEc, 

con gEntE DE cEntroAMéricA

Salomon Padilla
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el Sistema Independiente, esa es la razón de 

ser y el principal objeto de nuestro día a día. 

A la vez esto se convierte en nuestro principal 

activo, debemos aprender a comunicar que 

la integración a PCTV abre las puertas de 

la  competitividad en un entorno cada vez más 

complejo y da acceso a elementos de valor que 

de otra manera no serían posibles.

Como tercera Fortaleza está la dimensión 

tecnológica, pues PCTV a través de su historia 

se ha caracterizado por su perfil tecnológico de 

nueva generación; esto continuará y se reforzará 

con nuevos componentes en su oferta técnica 

para el sistema independiente, oferta que será 

presentada en nuestra Convención 2015. 

De hecho la hemos llamado Servicios 

de Nueva Generación para una 

Industria en Evolución. 

Y como cuarta, la dimensión 

de contenido, donde PCTV 

reforzará su oferta de canales 

propios y de terceros para permitir 

al sistema independiente acceder 

a precios competitivos a una oferta de 

lineup diferenciada y de valor’.

integrar a Los independientes

Profundizó: ‘No se trata de liderar a los 

independientes, se trata de trabajar con ellos, 

de escucharlos, de estar cerca para hacerle 

frente juntos a las circunstancias de mercado, 

de trabajar hombro a hombro y recorrer el ca-

mino que lleva hacia la competitividad, hacia el 

crecimiento, hacia la rentabilidad. Este mensaje 

es muy importante, pues PCTV trabaja para el 

Sistema Independiente. Estamos conscientes de 

su valor y también sabemos que sólo el estar 

integrados puede representar el mecanismo 

de permanencia en la industria. PCTV es eso 

para ellos, el punto de integración para avanzar, 

para adaptarse estratégica y tecnológicamente 

a lo que el entorno nos presenta’. 

operadoreS

Jorge Alejandro Tanaka es el director general 

de PCTV en la actual gestión emparentada con 

Megacable. El cambio fue importante tras el 

alejamiento de Televisa de la empresa, que fue 

siempre clave para la TV paga en México. La 

llegada del nuevo management abre perspec-

tivas interesantes en el sector independiente 

que se mantiene frente a la consolidación del 

mercado. Tanaka ya tiene un buen reconoci-

miento anterior por lo que hizo en Video Rola 

y ahora le toca liderar esta nueva etapa.

eficiencia e innoVación

Aquí habla del nuevo proceso, que lleva 

menos de un año. ‘Fue como son 

todos los procesos de redefini-

ción: retador. Afortunada-

mente PCTV cuenta con un 

gran equipo de trabajo que 

ha sabido adecuarse a las 

nuevas circunstancias y ha 

adoptado una dinámica de 

trabajo orientada a la eficiencia 

operativa. De la misma manera 

no se ha perdido el sentido de innovación 

y la inquietud constante por mejorar lo que 

hacemos’.

fortaLezas y piLares

de La nUeVa pctV
‘Existen varias dimensiones para definir 

nuestras fortalezas; primero la dimensión 

humana, como dije. El equipo de trabajo, su 

experiencia en la industria, su conocimiento 

de la empresa, su disposición a la adaptación, 

su compromiso y sus valores representan un 

sustento de viabilidad. La segunda fortaleza es 

la dimensión de industria, con la capacidad de 

PCTV de integrar a los sistemas independien-

tes y vincularlos a un núcleo de influencia la 

hacen un jugador estratégico. El enfoque de 

este nuevo PCTV sólo puede y debe ser ese, 

la nueva pctv: el foco eStá 
en el SiSteMa independiente
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serVicios de nUeVa generación

Se refirió a los nuevos objetivos de tecnología. 

‘La idea es, donde sea viable, permitir al Sistema 

Independiente acceder a servicios de Nueva 

generación, esto implica un replanteamiento de 

la ingeniería de su ecosistema y también implica 

poder ofrecer banda ancha en regiones donde 

no hay oferta o la que existe es muy limitada. 

Y, por supuesto, otros servicios vinculados a 

esta renovación técnica, como telefonía y video 

digital con lo que eso significa, entre otros que 

ya anunciaremos’.

prograMación propia Migra a hd
Y a la postura con la programación propia, 

comentó: ‘No vamos a inventar el hilo negro, 

necesitamos ampliar nuestra presencia en los 

territorios donde estamos y buscaremos nue-

vos. Tenemos canales de gran calidad y alto 

impacto de audiencia, por lo que enfocaremos 

la formula programática de nuestros canales de 

película para darle mayor peso a los estrenos 

y daremos pie a más ciclos temáticos. El TVC 

trascenderá y se convertirá en una referencia 

informativa y tenemos también una sorpresa 

para deportes. Además, la migración a HD es 

un hecho para este año’.

sinergías con MegacabLe

Sobre las posibles sinergias con Megacable, 

expresó que ‘Son muchas, el rol de Megacable 

es claro: es un soporte en todos los sentidos 

para poder acceder a las fortalezas referidas 

en todas sus dimensiones’.

Ante la pregunta de Prensario sobre los 

operadores independientes agrupados en 

ATIM, comentó: ‘La línea de comunicación esta 

abierta con quien sea para explorar sinergías 

y beneficios para el Sistema Independiente’.

Jorge Alejandro Tanaka

énfAsis En lA intEgrAción DEl sEctor 
con lA ActuAl gEstión
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operadoreS

La declaración de preponderancia de Telmex 
y Telcel por parte del Instituto Federal de Tele-
comunicaciones, la promulgación de las leyes 
secundarias de la Reforma en Telecomunicaciones 
y la irrupción de la telco estadounidense AT&T 
han obligado a América Móvil a rediseñar su 
estrategia de mercado en México.

Por un lado, la empresa en julio de 2014 que  
planteará un plan de ‘desinversión’ que baje su 
cuota de mercado a no más del 50% tanto en 
telefonía móvil como fija, requisitos fijados por la 
legislación actual como necesarios para que estas 
empresas no estén sometidas a una regulación 
asimétrica, una de cuyas características es que 
no puede cobrar costos de interconexión a sus 
competidores, cuando éstos utilizan. La prime-
ra iniciativa en este sentido ha sido el anuncio 
de que se venderá el negocio de operación de 
torres utilizadas para retransmitir las señales 
de telecomunicaciones, pero América Móvil no 
ha definido de qué manera se desprenderá de 
alrededor de 20 millones de usuarios, el bloque 
de mercado estimado como necesario para salir 
de la ‘preponderancia’.

La compra de Iusacell y de Nextel por parte 
de la telco estadounidense AT&T, tras vender sus 
acciones en América Móvil,  ha complicado las 
alternativas posibles para la empresa controlada 
por Carlos Slim; los analistas locales veían a 
AT&T como posible comprador de esos activos, 
pero AT&T ha dejado trascender que ‘no necesita’ 
compras adicionales para convertirse en el tercer 
operador en número de usuarios y segundo en 
ingresos. La operación de América Móvil en 
México, su segundo país en términos de ingresos 
con 28% de ‘unidades generadoras de ingresos’ 
(un suscriptor de telefonía, TV paga o acceso 

telMex Sale a coMpetir con 
paqueteS econóMicoS

a Intrernet) detrás de Brasil, que 
registra 46% a fines del año pasado, 
según el último reporte financiero 
de la compañía, no ha aumentado 
en los últimos doce meses. Telmex 
cerró el 2014 con un total de 13,1 
millones de líneas, mostrando un 
crecimiento de apenas 1% respecto 
a diciembre del  año anterior. De este 
total, 13,1 millones corresponden 
a telefonía y 9,2 millones a banda 
ancha. En telefonía móvil, Telcel ter-
minó diciembre con 71,5 millones 
de clientes celulares y una retracción 
de 2,8% comparado con el 2013.

nUeVas propUestas

En los últimos meses, se lanzaron 
iniciativas buscando hacer frente a la competencia 
en el mercado mexicano, como los anuncios de 
Izzi Telecom —antes Cablevisión de Ciudad de 
México— la empresa del Grupo Televisa, que 
por USD 26,7 ofrece telefonía ilimitada e Internet 
de 10 Mbps. Así, la empresa de Slim anunció el 
lanzamiento del paquete Infinitum, el cual por 
un abono mensual de 333 pesos (USD 21,93), 
ofrece 100 llamadas a todo el país sin límite de 
tiempo, además de servicios de antivirus y correo 
electrónico. Y, si bien este paquete no ofrece 
telefonía móvil, sí tiene acceso a internet móvil 
por WiFi, ya que habilita la navegación ilimitada 
a través de los más de 5.500 spots de WiFi Móvil 
públicos que la empresa tiene distribuidos por 
todo México.

Además, las personas que contraten este pa-
quete pueden adquirir una tablet por 59 pesos 
mensuales (USD 3,89), en 33 cuotas. ‘De esta 
manera, impulsamos la inclusión digital de los 
hogares mexicanos, otorgando facilidades para 
la adquisición de equipos de cómputo’, anunció 
la empresa en un comunicado.

La reLación con dish

En enero se conoció la resolución del IFT, 
de sancionar a América Móvil y a Dish con 
importantes multas por haber ocultado algunos 
términos del acuerdo que firmó con Dish en 2008. 
La sanción no está fundamentada en el acuerdo 
en sí, sino en no haberlo comunicado a las au-
toridades. El IFT admite que dicho convenio ‘no 
ha afectado al mercado’ en lo que hace a factores 
de competencia y concentración.
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Entre otros puntos, dicho acuerdo establecía 
una opción para que la telco controlada por 
Carlos Slim adquiera el 50% de Dish. Luego 
que a principios del año pasado salieran a la 
luz estos contratos, IFT inició una investigación 
impulsada por Televisa y TV Azteca, entre otros, 
que determinó que las firmantes no notificaron 
a la autoridad sobre estos acuerdos.

Pese a que la opción de compra nunca se 
materializó (e incluso Telmex anunció el año 
pasado que renunciaba a esta posibilidad), el 
ente regulador impuso una multa de 43 millones 
de pesos (unos 2,94 millones de dólares) a Dish 
México, y de 14,4 millones de pesos (985 mil 
dólares) a Telmex.

Amabas empresas han sostenido siempre que la 
alianza firmada en 2008 sólo implicó un acuerdo 
comercial por el cual Telmex brinda el servicio de 
facturación y cobranza a los clientes de Dish, sin 
poder de decisión en el directorio del operador de 
DTH, y sobre todo, sin brindar TV paga, aunque 
lo facturara y cobrara por cuenta de Dish.

Telmex sostiene que ‘no comparte las conclu-
siones y resolutivos emitidos por el IFT, por lo que 
hará valer todos los medios legales a su alcance 
en contra de dicha resolución’. La telco ratificó 
los acuerdos suscritos con el operador de DTH 
para ‘prestar servicios de facturación y cobranza 
a través del recibo telefónico, de los servicios de 
televisión satelital de esa empresa y comerciali-
zación a través de su red de distribución’. Afirma 
además que los efectos de la alianza han sido 
‘pro-competitivos en el mercado’ con beneficios 
para el usuario como la reducción de tarifas y 
mayor diversificación de servicios.
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Con más de 40 años en la industria de 

radio, televisión y distribución de música vía 

satélite, el grupo mexicano Ultra sigue más 

que nunca la premisa de que ‘las tecnologías 

cambian, pero nuestros principios no’, tal 

como se lo manifestó a Prensario su CEO, 

Arturo Zorrilla Ibarra, citando Amar Bose, 

propietario de los equipos Bose.

‘En Ultra hemos adoptado este concepto, 

ya que el cambio tecnológico ha sido una 

constante en nuestro negocio, pero nuestra 

búsqueda de generar valor a México sigue 

siendo nuestra guía. Ultravisión, nuestro 

sistema de TV paga, se transmite utilizando 

la banda de 2.5 Ghz. Esto nos da oportuni-

dades importantes, pero al final lo que más 

peso tendrá será el contenido que enviemos 

a través de este medio’, comentó Zorrilla.

nUeVa prodUctora

‘Vemos grandes oportu-

nidades en el mundo del 

acceso a la banda ancha 

móvil, que es la gran re-

volución de este siglo. El 

tener acceso al espectro 

radioeléctrico nos permite 

ser parte de esta revolución, por 

lo que consideramos primordial trabajar 

en los contenidos’, explicó el ejecutivo para 

remarcar el reciente lanzamiento de la casa 

productora, Presumiendo México.

El nuevo negocio produce más de 50 horas 

de televisión a la semana. ‘Para lograrlo, nos 

hemos apoyado en los contenidos de nuestra 

división de radio ya que podemos compar-

tir el talento y las ideas que ahí se generan. 

Para producir programas de calidad, hemos 

realizado inversiones importantes, como la 

adquisición de cuatro unidades móviles Full 

HD, la mejora de los estudios en Ciudad de 

México, Veracruz, Puebla, Morelia y Aguas-

calientes y hemos empezado a participar en 

eventos internacionales para la distribución 

de programación –como Sportel en Mónaco, 

Mipcom en Cannes y Natpe en Miami–. 

Tenemos la misión de alcanzar el estándar 

internacional en calidad, con contenidos 

orgullosamente producidos en México’, 

completó.

‘Producimos uno de los principales noti-

cieros con cobertura nacional en nuestro país. 

Estamos contentos de que se haya sumado 

a este proyecto Javier Solórzano, quien 

recientemente fue clasificado por la revista 

Forbes como uno de los periodistas más 

influyentes de México. Abarcamos temas 

diversos, desde la transmisión del 

Circuito Nacional de Motociclis-

mo Enduro, programa que el 

año pasado se transmitió por 

TDN de Televisa y el Circuito 

Nacional de Ciclismo Down-

hill; hasta programas como 

Así es mi tierra, que habla de 

las tradiciones mexicanas y se 

transmite en Estados Unidos a través 

de Multimedios Televisión’.

prograMación y nUeVas 
pLataforMas

‘El público mexicano en Estados Unidos 

nos busca y esto nos ha permitido tener un 

crecimiento significativo hacia dicho merca-

do. Hemos creado dos canales de televisión: 

Ultra TV y Radio Ranchito TV, que se basa 

en la experiencia de una estación de radio FM 

de Michoacán. Con 2 millones de usuarios 

contantes en EE.UU., esta estación c nos 

ayudó a darnos cuenta de lo importante 

que es mantener cercanos y comunicados 

a los mexicanos que viven fuera del país’, 

señaló Zorrilla.

Pero no sólo en los medios tradicionales se 

desarrolla el grupo. El ejecutivo se refirió a las 

iniciativas en plataformas digitales: ‘Gracias 

a las nuevas formas de acceder al contenido, 

nuestro grupo sigue creciendo. La plataforma 

de Roku ha sido pieza clave para abarcar este 

nuevo mercado, así como nuestras Apps de 

Radio Ranchito, Ultra TV y Ultra Noticias. 

Nuestros esfuerzos se dirigen ahora a dar 

estructura a este crecimiento. Acabamos de 

firmar con la empresa Octoshape para que se 

encargue de nuestros sistemas y plataformas 

digitales; y nuestra empresa Ultra MX Inter-

national, con base en Texas, tiene alianza con 

YuMe para comercializar este tráfico que se 

genera gracias al contenido digital’.

‘Como parte de esta estrategia de cre-

cimiento hacia el mercado internacional, 

desde el año pasado tenemos el apoyo de 

Luis Cifuentes, quien desde Miami es parte 

importante de este proyecto. Él es el vínculo 

que nos ayuda para sensibilizarnos sobre el 

tipo de información que buscan los mexica-

nos que están fuera del país y también nos 

ayuda a implementar las estrategias de esta 

nueva era del Advertisment digital’, añadió.

‘Así regreso al concepto inicial de que la 

tecnología cambia, creo que no dejará de 

cambiar jamás, pero nuestra búsqueda de 

generar cambios que resulten positivos para 

nuestro país y nuestra gente, sigue siendo el 

motor de nuestro trabajo. Queremos buscar 

el medio adecuado para seguir transmitiendo 

mensajes que generen valor a México’, con-

cluyó el CEO de Ultra.

operadoreS

grupo ultra: producción propia e incurSión 
en plataforMaS digitaleS

AcAbA DE lAnzAr proDuctor pArA 
gEnErAr contEniDos propios

 Arturo Zorrilla
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A dos años de su lanzamiento, el operador 

mexicano de triple play, Axtel TV, cuenta con 

una base instalada de 94.000 suscriptores y un 

crecimiento de 54% respecto al año pasado, 

cuando totalizaba 61.000 abonados. El ser-

vicio llega a Ciudad de México, Monterrey, 

Guadalajara, Puebla, Toluca, León, Querétaro, 

Aguascalientes, San Luis Potosí y Ciudad Juárez.

En diálogo con Prensario, su director, 

Jenaro Martínez, explicó: ‘Axtel ofrece ser-

vicios de telefonía e Internet en 39 ciudades 

del país, y servicios al mercado empresarial a 

nivel nacional. Nuestro servicio de triple play, 

que entregamos a través de la tecnología de 

fibra óptica directa al hogar o negocio (FTTx) 

está disponible en diez de las ciudades más 

importantes de México’. 

‘Nuestro servicio Internet por fibra óptica, 

Axtel X-tremo ofrece velocidades de 200 Mbps 

simétricos (misma velocidad de download y 

upload). Tenemos una app móvil llamada 

Axtel Conmigo disponible para iOS, Android, 

Windows y MacOS, con la que el cliente puede 

El Grupo Salinas confirmó en México 

que invertirá 400 millones de dólares en los 

próximos dos años para extender la cobertura 

de Totalplay, su operador de TV paga, banda 

ancha y telefonía, de 2 a 6 millones de hogares.

La inversión será financiada con parte de los 

2.500 millones de dólares que a mediados de 

enero le ingresaron por la venta a AT&T de Iu-

sacell, lo que marcó su salida del mercado de 

comunicaciones móviles en el país.

Eduardo Kuri, director general de Total-

play, explicó en declaraciones publicadas 

por El Financiero que mientras que en la 

actualidad el operador tiene en total unos 

160 mil suscriptores, el objetivo al cabo de 

hacer y recibir 

llamadas de 

su línea Axtel en cualquier parte del mundo 

por medio de smartphones, tablets y com-

putadoras’. 

El ejecutivo comentó que el servicio de TV 

paga tiene más de 200 canales lineales, más de 

60 canales en HD, y funciones especiales como 

reinicio y grabación de programas, y un amplio 

catálogo de contenido en demanda. ‘Tenemos 

también servicios complementarios como 

Axtel Experto, un servicio de soporte técnico 

en línea; soporte especializado es un grupo de 

especialistas que visitan el domicilio de cliente 

para resolver necesidades más complejas; y 

servicios de seguridad informática, como 

Lifesaver, back-up de información en línea’.

serVicio de Vod
Jenaro Martínez dijo que ofrece contenido 

VOD como parte del servicio en el receptor 

digital, con contenido de grandes estudios 

de Hollywood como Warner, Disney, Sony, 

este año es llegar a los 280.000.

Para ello, incrementarán la cobertura de su 

red de fibra, a través de la cual se distribuyen los 

tres servicios (TV paga, banda ancha y telefo-

nía), para tener presencia en las 22 principales 

ciudades de México, lo que permitirá pasar 

de los 2 millones de hogares pasado hoy en el 

Distrito Federal, Jalisco, Morelos y Guanajuato, 

a uno 6 millones para finales de 2016.

El ejecutivo señaló que la estrategia elegida 

Universal, 20th Century Fox, Paramount, 

Lionsgate, entre otros. ‘Además, tenemos HBO 

On Demand con películas y series exclusivas 

de HBO al contratar el módulo Premium’. 

‘Nuestra estrategia de TV Everywhere ha 

avanzado considerablemente, ya que al ser 

cliente de Axtel TV se puede acceder a los 

servicios y aplicaciones de HBO Go, Fox 

Play, Fox+ Play, ESPN Play, TNT Go, Cartoon 

Network Go, Space Go, Hot Go y más que 

vienen en camino’. 

Con respecto a una plataforma propia de 

OTT, resumió: ‘Hemos estado evaluando 

diversas alternativas de negocio y tecnológi-

cas, en cuanto tengamos algo que anunciar 

lo haremos’.

para el crecimiento de Totalplay fue la de 

invertir para expandir la red de fibra, y no la 

adquisición de operadores de TV cable (como 

por ejemplo está haciendoTelevisa), ya que 

no podrían incorporar estos sistemas a los 

suyos, ya que sus redes utilizan únicamente 

infraestructura de fibra óptica.

crEció 54% En un Año

operadoreS

axtel tv llega a 94.000 SuScriptoreS 

México: SalinaS invierte gananciaS por iuSacell 
en expanSión de totalplay

Jenaro Martínez

Ricardo Salinas Pliego, titular del Grupo Salinas
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Ignacio Sanz de Acedo, presidente de ¡Hola! 
TV destacó que, con un crecimiento de del 45% 

en afiliados en Estados Unidos y Latinoamérica, 

es hora de arrancar con la estructura de venta de 

publicidad en algunos mercados directamente 

y en otros con representantes. Se trata de un 

rubro donde el ejecutivo tiene gran experiencia 

tras haberse desempeñado por 13 años, y está 

sumando dos personas exclusivas para ventas 

publicitarias. ‘Esto no implica desatender el 

tema de distribución que sigue siendo crítica 

en el canal’, remarcó. 

En producción también se busca aumentar 

¡Hola! tv arMa Su equipo de adSaleS
un 15%, empezando a diferen-

ciar el contenido para USA y 

buscando generar contenidos con 

más vigencia. ‘Queremos que los 

programas que generamos no caduquen tan 

rápidamente, como una entrevista que hable 

más del pasado y pueda ser recordada. También 

producimos de manera más modular, de manera 

que podemos extraer paquetes visuales de una 

producción y podemos hacer algo totalmente 

distinto sin tener que rehacer todo’.

En cuanto a la relación con los operadores, 

agregó: ‘Estamos trabajando muy de la mano con 

Ignacio Sanz

DirecTV, Movistar y todos los demás. Estamos 

viendo muy de cerca el material para VOD, y hay 

mucho interés en lo e OTT’, concluyó. 

BBC World News y BBC World Service 

presentaron su programación de marzo para 

televisión, radio e Internet, que examina si la 

mejora en la salud y el aumento de la riqueza y 

la prosperidad implican más igualdad alrededor 

del mundo, o si los ricos se están volviendo cada 

vez más ricos y los pobres, cada vez más pobres. 

El 14 de marzo, BBC World News estrena BBC 

Soup donde un grupo innovador que financia 

una idea de negocios de Detroit, EE.UU. y lo 

lleva alrededor del mundo. 

Desde el 27 de marzo a las 14.30, llega la se-

gunda parte de Talking Business: Fridgenomics, 

que examina qué relación tienen los alimentos 

y el acceso a los refrigeradores con respecto a los 

cambios en la riqueza, el consumo y los estilos 

de vida. 

En marzo, Talking Movies viaja a Austin, 

Texas, para informar sobre el influyente festival 

de cine South by Southwest (SXSW), que se ha 

convertido en un escenario importante para los 

nuevos cineastas. El programa informará sobre 

los participantes y entrevistará a algunos de los 

actores y cineastas clave que asistirán al evento. 

El 20 de marzo comienza la primavera en el 

hemisferio norte y, para la comediante Shappi 

Khorsandi, esto es el NoRuz o el día de Año 

Nuevo. Es el festival más importante del año para 

bbc World neWS eStrena 
nueva prograMación en Marzo

millones de personas desde Irán hasta la India y, 

en el Reino Unido, se celebrará mediante saltos 

sobre fuego, plegarias religiosas que se recitarán 

frente al fuego y una cuenta regresiva hasta el 

momento exacto del equinoccio de primavera. 

Además, la señal cubrirá toda la acción depor-

tiva en la edición diaria de Sport Today, mientras 

que los periodistas cubrirán una parte de los even-

tos deportivos globales más importantes, entre 

los que se incluyen la copa mundial de cricket, 

el inicio de la temporada de la Fórmula Uno, las 

etapas eliminatorias de la Liga de Campeones de 

la UEFA, los cuartos de final de la Copa FA y la 

Premier League inglesa, entre otros.
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‘El 2014 fue un año muy activo para el grupo 

donde nos enfocamos en asegurar y solidificar 

los output deals con los estudios, para ofrecer 

la primera ventana de contenido Premium y 

robustecer los canales’, dijo a Prensario Frank 
Smith, SVP corporativo de Ventas Afiliadas de 

HBO Latin America Group.

Uno de los puntos centrales en esta oferta rica 

de contenidos fue la incorporación de un nuevo 

estudio, NBCUniversal, a los tres que ya tenía el 

grupo para la región (Disney, Sonyy Warner). 

‘Esto significa que ofrecemos a nuestros suscrip-

tores más del 65% de la taquilla de Hollywood’.

En TV Everywhere, la empresa sigue crecien-

do: ‘Incorporamos nuevos territorios y afiliados a 

la expansión de HBO GO, lanzamos Cinemax GO 

a final de año, continuamos incrementando la 

distribución de HBO OnDemand en el territorio’. 

En el 2014, la empresa completó la migración 

de algunos de sus canales básicos representados, 

Lorenzo Orozco, SVP & Country Manager 

para México de Fox International Channels, 

confirmó el buen año que cerraron las señales 

del grupo en ese país, donde alcanzó un total 

de 14 millones de hogares, con una penetra-

ción del 50%. En cuanto a los grandes logros, 

destacó: ‘En términos de audiencia hemos re-

gistrado un crecimiento para todos los géneros 

y lanzamos Fox+, que permite disfrutar de lo 

mejor de nuestros contenidos en cualquier 

momento y lugar’. 

Y agregó: ‘Estrenamos Lucky Ladies en Fox 
Life, una producción realizada íntegramente en 

México que implantó el concepto de “docu-soap”, 

sumado a shows como Cosmos, Juegos Mentales, 

No Tan Obvio en Nat Geo y las nuevas tempo-

radas de The Walking Dead y Cumbia Ninja en 

Fox. Por otro lado, en Fox Sports continuamos 

consolidándonos en el fútbol local con equipos 

exclusivos en la Liga Mexicana’. 

Además, el grupo apuesta fuertemente al 

segmento Premium, en el que el año pasado 

como bio a H2 y Sony Spin a Lifetime y lanzó 

las plataformas de TVE E! Now, History Play, y 

Canal Sony Plus.

‘En producciones originales locales, tuvimos 

al aire las segundas temporadas de Sr. Ávila y 

O Negocio, y lanzamos la nueva serie brasileña 

PSI. Pusimos en pantalla nuevas series como 

Looking, The Leftovers, Silicon Valley y True 

Detective en HBO, y The Knick en MAX, lo que 

representa más de 200 horas de programación 

original exclusiva. Este año se estrenan nuevas 

temporadas de Game of Thrones (12 de abril), y 

vienen nuevas producciones como West World’. 

Sobre el mercado de TV paga en México, Frank 

Smith dijo: ‘Se ha desbordado mucho el modelo 

de prepago y, en algunos casos, el segmento 

Premium no es ofrecido a esos suscriptores. Eso 

hace que debamos revisar nuestro modelo de 

negocios ya que, aunque seguimos creciendo, 

el porcentaje es menos significativo que en el 

lanzó el paquete Fox+ para toda la región, 

y su posicionamiento es el principal 

objetivo. Sobre esto, agregó: ‘Próxima-

mente presentaremos Sitiados, serie de 

época producida por el Grupo en Lati-

noamérica. Películas como Birdman y El 

Gran Hotel Budapest, series como Outlander, 

Black Sails, Homeland y The Americans, y más 

de 400 eventos deportivos en vivo y exclusiva’.

‘Seguiremos trabajando sobre la nueva 

imagen de Nat Geo bajo el concepto de “Smart 

and Fun” con el estreno global de Quién Mató a 

Jesús, que estrenará en simultáneo con Estados 

Unidos, y las nuevas temporadas de La Ciencia 

de lo Absurdo con Poncho Herrera, No Tan 

Obvio y Cosmos’.

Completó: ‘En Fox Sports seguimos com-

prometidos con ser un referente de los eventos 

deportivos a nivel nacional e internacional, con 

la Fórmula 1, los Juegos Olímpicos en Río y 

equipos exclusivos en la Liga Mexicana, sumado 

a producciones originales como Central Fox y La 

Hbo: ‘MáS del 65% de la taquilla de HollyWood’

fic Se conSolida en el SegMento preMiuM

frAnk sMith hAbló sobrE El prEsEntE DEl grupo

llEgA A 14 MillonEs DE hogArEs En México

Frank Smith

 Lorenzo Orozco

resto de Latinoamérica’.

Agregó: ‘Este año, queremos enfocarnos 

en el crecimiento del Premium en la base de 

suscriptores actuales en los diferentes países, 

apoyar a los operadores en los procesos de 

digitalización y evaluar nuevos modelos de 

negocios dentro del mundo digital junto a 

nuestros distribuidores tradicionales’.

‘Continuaremos con más plataformas de 

TVE de los canales básicos que representamos, 

y finiquitaremos la transición de SD a HD de 

todos nuestros canales’, concluyó.

Última Palabra que son fuente de noticia en el 

país, promoción a identificación de talento joven’. 

Sobre los principales objetivos para este 

año, señaló Orozco: ‘Sin dudas, buscaremos 

consolidar nuestra plataforma online Fox Play. 

Hoy, los consumidores quieren disfrutar de sus 

contenidos favoritos donde y cuando lo deseen y 

esta fue una de las razones por las que lanzamos 

Fox+, que además de contar con siete canales 

lineales Premium, da acceso a un único destino 

digital donde los usuarios pueden disfrutar 

de películas y series exclusivas, documentales, 

eventos deportivos, todo esto en cualquier 

momento y a través de distintos dispositivos’. 
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Viacom International Media Networks 
(VIMN) The Americas anunció el lanzamiento 

del nuevo canal de entretenimiento Paramount 
Channel, a través de la plataforma de TV paga 

de Dish en México, que le permite incrementar 

su llegada a 7 millones de nuevos suscriptores.

Lanzada en noviembre de 2014, 

Paramount Channel totaliza a 

partir de este último acuerdo 

21 millones de hogares en 16 

países. Desde el 12 de febrero, 

está disponible a través de toda 

la República Mexicana como 

parte del paquete básico de Dish 

México. La señal acercará a las fa-

milias y adultos al catálogo de películas 

de Paramount Pictures y también a títulos de 

otros estudios cinematográficos del mundo. La 

programación divertirá a todos los apasionados 

del cine con los mejores éxitos de taquilla de la 

actualidad, los clásicos y algunas de las películas 

más galardonadas en la historia del cine. 

Rita Herring, SVP de distribución para 

VIMN, señaló: ‘Nuestra asociación con Dish 

México fortalece la marca de Paramount Chan-

nel en el país, cumpliendo con la creciente 

demanda por películas de alta calidad 

que existe entre los amantes de 

filmes. Bajo la biblioteca icónica 

del estudio, Paramount Chan-

nel será el destino ideal para 

los aficionados de las películas 

en Latinoamérica mientras 

continuamos expandiendo 

nuestro alance en el mercado’.   

Benjamín Ramírez Lozano, director 

de mercadotecnia de Dish México, señaló: 

‘Dish México brinda la mejor experiencia 

de televisión de paga, por lo que siempre 

buscamos ampliar nuestra oferta de entre-

tenimiento para todos nuestros suscrip-

tores. Por ello, hemos elegido el excelente 

contenido de Paramount Channel, el cual 

estará disponible a partir del paquete básico’. 

El contenido de la señal incluye películas las 

24 horas del día por TV de paga, ofreciendo 

una mezcla de personajes icónicos, éxitos me-

morables y franquicias estrella de la biblioteca 

de 103 años de Paramount Pictures, así como 

adquisiciones a terceros y películas de estudios 

locales.

paraMount cHannel Se lanzó en diSH México

AhorA suMA 21 MillonEs DE hogArEs

Rita Herring, SVP de distribución para VIMN
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aMC NetworkS: HéCtor CoSta, 
Nuevo vP de veNtaS PubliCitariaS

 Héctor Costa
AMC Networks International (AMCNI) 

Latin America confirmó la designación de 

Héctor Costa como nuevo VP de ventas publi-

citarias, reportando directamente a Eduardo 

Zulueta, director general de la compañía para 

América Latina e Iberia. 

En su  nuevo rol, Costa supervisará todas 

las iniciativas publicitarias relacionadas con 

las señales de AMCNI Latin America, inclu-

yendo AMC, Sundance Channel, El Gour-

met, Casa Club, Film&Arts y Europa Europa.

‘La división latinoamericana de AMC 

Networks ha experimentado un significativo 

crecimiento y fortalecimiento de su equipo 

ejecutivo desde la adquisición de Chellomedia 

en febrero de 2014. El nombramiento de Héc-

tor, veterano de la industria con más 

de 20 años de experiencia y ejecutivo 

ampliamente respetado en el mundo 

de las ventas publicitarias, demuestra 

nuestro compromiso con el negocio, así como 

nuestro deseo de seguir creciendo a lo largo de 

la región’, remarcó Eduardo Zulueta.

Previo a su incorporación a AMC Networks 

International, Costa se desempeñó como SVP 

de Ventas Publicitarias de los canales de Fox 

International Channels Latin America, y 

como SVP y Director General de Fox Net-

works. Como responsable de Ventas Publi-

citarias, estuvo a la cabeza de las iniciativas 

publicitarias de más de 22 señales de TV 

paga, incluyendo Fox Sports, FX y National 

Geographic.

Desde su llegada a Fox en 1998, 

consiguió incrementar exponencialmen-

te los ingresos publicitarios de la empresa en 

América Latina y fue responsable de la aper-

tura de múltiples de sus oficinas a lo largo y 

ancho de la región.  En su gestión como líder 

del área digital se le acredita el rápido creci-

miento de la división que consiguió no solo 

mediante la comercialización del inventario 

de los sitios, aplicaciones móviles y productos 

OTT, pero además a través de la representa-

ción exclusiva en la región de marcas digitales 

como Facebook, LinkedIn yWSJ.

Para Latinoamérica
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destacó una fuerte ini-

ciativa llevada a cabo, 

que tuvo buenos resulta-

dos. ‘Lanzamos las noches 

temáticas, bloques de progra-

mación en donde cada uno 

de estos canales, Discovery 

Channel y Home&Health 

tuvieron contenidos específicos 

fácilmente asociables. Esto ha 

permitido que sean ubicados y 

recordados al entender el tipo 

de programación que ofrecían 

en un segmento determinado. 

Son canales que están bien posi-

cionados y la gente los busca’. 

Agregó: ‘La gente participa en redes sociales 

y los websites, que tienen gran seguimiento. Las 

redes sociales son herramientas complementa-

rias, pero tratamos de que estén cada vez más 

compenetradas y parejas con la programación 

para tener feedback en tiempo real’.

hd y rebranding

‘Este año lanzamos hace un mes Discovery 
Channel HD, que es un simulcast de la señal SD. 

También cambiamos uno de los canales, TLC 
HD, que pasará a llamarse Discovery World 
HD. Sólo se trata de un cambio de nombre e 

imagen, aunque la programación sigue siendo 

la misma. El otro canal insignia, HD Theatre, 

se va a llamar Discovery Theatre HD desde el 

16 de marzo. Al igual que el otro solo cambia 

la imagen’.

‘Seguimos con lanzamiento y posiciona-

miento de Turbo en paquetes básicos. Hoy lo 

< 44 >
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diScovery: creciMiento en Hd 
y expanSión en México

Arnoldo Adame

Arnoldo Adame, director de ventas afiliados 

para Discovery Networks en México, dijo a 

Prensario que el 2014 ‘fue un excelente año’ 

en todos sus parámetros y líneas de negocio, 

y completó: ‘En distribución cerramos arriba 

de presupuesto estimado. El crecimiento se ve 

reflejado con todos los afiliados al igual que 

en ratings, donde crecimos 15% respecto a 

diciembre de 2013. Esto, no se dio únicamente 

en México, sino que fue concordante con toda 

la región’. 

El paquete básico de señales señales de 

Discovery Networks llegan a 14 millones de 

hogares de México en TV paga, de los 14,5 

millones que hay en México, afirmó Adame.

‘Los paquetes no básicos y los Premium 

y HD, ambos vienen creciendo de manera 

importante, más en el caso de las señales HD 

que las Premium. También vale destacar el 

gran crecimiento de los paquetes minibásicos 

en México, tal vez el más fuerte, y sigue incre-

mentándose la penetración del HD en segundo 

lugar’, explicó.

En cuanto a la recordación de la marca 

Discovery entre los televidentes, el ejecutivo 

tenemos en muchos sistemas importan-

tes como Megacable (500.000 suscripto-

res en básico, desde enero) y estimamos 

cerrar el año con 1 millón de hogares en 

el mismo sistema para fin de año’, añadió.

Respecto de las iniciativas para con-

tenidos OTT, Arnoldo Adame explicó: 

‘Estamos analizando las diferentes opcio-

nes. No es algo listo para salir al mercado en 

corto plazo, pero es algo donde queremos estar y 

sabemos que tenemos que estar. Estamos traba-

jando en una iniciativa, hay temas definiéndose 

internamente. Subiremos a los afiliados, pero 

aun está en la fase final de desarrollo’.

Entre los principales estrenos de programa-

ción, el ejecutivo mencionó Breaking Point, 

Wheeler Dealers y Overhaulin’ para Discovery 

Channel. Además, se vienen los especiales de 

Semana Santa, The Vatican, Francisco de Buenos 

Aires. En ID, llegan nuevos episodios de Under 

the Gun, mientras que H&H estrena Say Yes 

To The Dress, My Fair Wedding, y Something 

Borrowed, Something New.

‘Para Canitec, la atención se enfocará en los 

cambios en los canales HD y el lanzamiento 

de DC HD en simulcast de la versión SD. El 

reposicionamiento de Turbo en básicos de 

México. Megacable es uno de los operadores 

más grandes, pero estamos por cerrar con otros 

y tendremos esa mayor penetración del canal’.Mexicanicos
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HuStler: la coMpañía MáS grande 
de contenido para adultoS

La marca Hustler cumplió 40 años en el 

mundo y retomó la idea que supo diferen-

ciar de los demás proveedores de contenido 

para adulto. Es una compañía privada donde 

el sentimiento de Larry Flint es el mismo 

en toda esta etapa y ahora quiere crecer en 

Latinoamérica. 

Al cambio de imagen, su contenido salía 

con varias marcas diferentes, aunque ninguna 

tan conocida como Huslter, se sumaron las 

adquisiciones de marcas como New Frontier 

Media de Estados Unidos, y Saphire Media 

de Europa. Con estas incorporaciones más 

lo que era Hustler, se convirtió en la empresa 

más grande del mundo en contenido para 

adulto. Tiene la ventana de derechos antes 

que nadie y en noviembre ya saldrá nuevos 

contenidos como fue la versión hardcore Game 

 Alex Behrens

of Bones, con personajes que se parecían a la 

tira mundialmente conocida que ahora tiene 

un nuevo estreno. 

Ya está con DirecTV, Telefónica, Cablevisión 

Argentina y Digicell para todo el Caribe, entre 

otros operadores. Además, se implementó un 

boletín informativo para los operadores.

televiSa netWorkS: prioridadeS MultiplataforMa

Televisa Networks se presentó en Andina 

Link Cartagena, donde su director general, 

Bruce Boren, y el director comercial, Fernando 
Muñiz, adelantaron que la empresa será anfi-

triona de la fiesta de bienvenida en Canitec, que 

tendrá lugar en Plaza Condessa, el miércoles 

de la inauguración. 

Volverán a convocar al mejor talento y la idea 

es ‘botar la casa por la ventana una vez más’. 

Consideraron que Canitec en México DF es 

‘siempre atractivo’ y da la posibilidad 

de una asistencia mucho más alta. 

De todas maneras, opinaron que 

Canitec ‘debería evolucionar hacia 

un formato más amplio y digital, 

no lineal, como el mercado’. 

apUesta prioritaria no LineaL

Bruce Boren resumió el presente y 

prioridades de Televisa Networks: ‘Tenemos 

productos interesantes en el mercado y estamos 

enfocados en los canales a la carta, multiplata-

forma, con diferentes modelos de producción y 

publicidad. Esto junto a avanzar con las redes 

sociales. Tenemos que consolidar todo eso en 

México y luego a nivel regional’. 

‘Lo más importante es tener nuestras marcas 

multiplataforma y nomás sólo canales lineales, 

tanto para publicidad como suscripción. Estos 

esfuerzos ya se están monetizando y en todas 

las ventanas aparece Televisa con producción 

propia y no adquirida’.

‘Tenemos un plan de apoyo a los sistemas de 

TV paga para ir con ellos y a mediano plazo no 

iremos en forma directa de ninguna manera. Es 

un gran debate, pero hay que considerar el valor 

de los sistemas y el apoyo que nos han dado 

siempre. Le vendemos a Netflix, pero no una 

primera ventana ni tampoco tienen nuestros 

contenidos en vivo’, añadió Boren. 

Y agregó en materia de contenidos: ‘Siempre 

buscamos desde Televisa apoyar la produc-

ción de Latinoamérica, con todo lo 

que se genera en México, Colombia 

y otros países, tanto de progra-

mas como de formatos. Estamos 

probando además contenidos 

de segunda pantalla, producidos 

para eso y no agregados después, 

con diferentes tomas de cámara. En 

Natpe y Mip se mostraron pruebas súper 

interesantes sobre eso’. 

Logros y pLanes de distribUción

Por su parte, Fernando Muñiz resumió 

algunos logros del año último y destacó a su 

equipo de ventas: ‘Conseguimos una buena 

distribución de Golden Premier, abrimos el 

mercado con TV a la carta por primera vez 

y tuvimos el lanzamiento de Unicable en el 

momento justo el año pasado. Este año se van 

a ver los frutos con deals en toda la región’.

Mi equipo sigue siendo el mejor con Juan 
Carlos Arguelles en la región Andina, Daniel 

 Fernando Muñiz y Bruce Boren en Cartagena

Picasso sumando áreas desde México, pues es 

parte de este crecimiento, y Marcelo Bresca 

en el Cono Sur. 

En Europa es interesante lo que está haciendo 

Valentina Lauría, especialmente en España, y 

también hay demanda para la señal en portu-

gués en África’. 

Avanza indudablemente la alianza con UFC. 

Resumió Fernando: ‘Nos gusta mucho la gran 

calidad de profesionales que tiene, con gente 

de primer nivel. Siempre podremos hacer más 

negocios. Está la chance de exportarlos a España 

y hacer nuevos acuerdos para vender publicidad 

en sus eventos en vivo. Eso está coordinado por 

Gabriel López en toda la región’. 

En cuanto a TDN y su versión para mini 

básicos, dice Muñiz que es su punta de lanza en 

México y Centroamérica, habiendo obtenido 

full distribución con propiedades clave como 

la Liga española, mexicana y lo de UFC. Están 

negociando nuevos contenidos para seguir 

haciendo producción diferencial respecto a 

otras señales. 

sErá Anfitrión DE lA fiEstA DE biEnvEniDA En cAnitEc
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tyc SportS lanzó Su prograMación 2015

TyC Sports comenzó a emitir la nueva 

programación para este año, que combinará 

los segmentos de análisis y entretenimiento, 

con 17 horas de transmisión en vivo.

Este año, debutará la edición nocturna 

de Sportia, el ciclo de información y análi-

sis del torneo de fútbol local con la 

conducción del periodista de-

portivo Gastón Recondo (Mar 

de Fondo, Estudio Fútbol). 

Esta tercera edición diaria 

irá de lunes a viernes a las 23, 

complementando el matutino 

de las 8 y al vespertino de las 18 

con Alejandro Fabbri.

Este año, también estarán los clási-

cos Estudio Fútbol, Planeta Gol, Indirecto, 

Líbero, Domingol y Paso a Paso, con el plantel 

periodístico del canal integrado por Gonzalo 

Bonadeo, Horacio Pagani, Marcelo Palacios, 

Diego Díaz, Eduardo Ramenzoni, Leo Fari-

nella y Enrique Macaya Márquez, entre otros. 

TyC Sports propone para este año la trans-

misión de la Copa América de Chile y los 

Juegos Panamericanos de Toronto, 

que tendrán un gran despliegue 

tecnológico y periodístico para 

acompañar la ilusión de los 

representantes nacionales. La 

nueva edición de la Copa Davis, 

el Argentina Open con la presencia 

estelar del español Rafael Nadal, la 

World League de Vóley y los Mundiales de 

Atletismo de Beijing y de Natación de Kazan 

Gastón Recondo, conductor de la edición 
nocturna de Sportia

más propuestas polideportivas del canal. 

Además, estarán las transmisiones regu-

lares de la Liga Nacional de Básquet, la Liga 

Argentina Vóley, la World Series Boxing y 

más de 90 veladas de Boxeo de Primera, la 

Diamond League de Atletismo, la Primera B 

Metropolitana de fútbol, y toda la adrenalina 

del Súper TC 2000, TC 2000 y Top Race V6.

prEsEntE En unE (coloMbiA) y tv cAblE (EcuADor)

Wobi tv llega en forMato Hd a latinoaMérica

Alejo Idoyaga Molina, quien asumió como 

Head Of Media de WOBI, anunció que desde el 

1 de marzo, la señal dedicada al mundo de los 

negocios puede verse en formato full HD. ‘Se 

trata de una señal espejo de la programación 

original con variación de horarios pero 

los mismos contenidos en mejor 

calidad de imagen’.

El ejecutivo destacó la la-

bor de Paz Ferrari, Head of 

Content, quien ‘ha iniciado 

una etapa de innovación en 

su contenido, dando un giro 

por completo a la programación, 

que incluye una grilla temática 

durante la semana’. Así, estrenó los “lunes 

de Provocadores”, “martes de Entrepreneurs”, 

“miércoles de Marketing” y “jueves de Sus-

tentabilidad”. ‘De este manera, se busca que 

la audiencia reconozca los días por los temas 

que se estarán destacando’, señaló.

Idoyaga destacó los programas estrenos del 

año, incluyendo Los Secretos del Branding, Ho-

rizons; CEOs a Prueba, nuevas temporadas de 

las series Ad Factory y Spotlight, así como 

las nuevas propuestas latinoameri-

canas con las grandes empresas, 

los líderes, los emprendedores 

y hacedores que impulsan la 

región a gran escala.

Dentro de los cambios en el 

equipo de afiliados, el ejecutivo 

confirmó que a partir de este año 

David Peredo deja de ser gerente 

para México y pasa a ser gerente de afiliados 

para Latinoamérica, buscando masificar la 

distribución del contenido de WOBI TV en 

las diferentes operaciones de televisión paga 

Alejo Idoyaga 

de México a Cono Sur, de la mano de sus aso-

ciados: MBA Networks para Centroamérica, 

región Andina y Caribe, y en Cono Sur de la 

mano de Sabrina Capurro. 

Y concluyó: ‘Por mi parte tomo la respon-

sabilidad de los medios WOBI como Head 

of Media, desde donde podré impulsar todo 

lo referente no sólo a afiliados sino también 

a Ad Sales dentro de nuestras diferentes pla-

taformas: TV, Magazine y Online’.

DAviD pErEDo AsuME rEprEsEntAción En lA rEgión
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televiSa netWorkS: opcioneS Multipantalla 
para cada anunciante

Gabriela González

añadió González.

‘La estrategia de Televisa a nivel internacional 

es cada vez más notoria y destacada. Televisa 

Networks es la distribuidora de señales de TV 

paga más amplia que existe’. 

Y explicó: ‘Los anunciantes piden innovación 

en los contenidos ya que además de sus campañas, 

Televisa les ofrece la producción de contenidos ad 

hoc o se realiza un concepto diseñado especial-

mente para ellos o un producto que ya esté en 

línea para que su marca pueda incorporarse con 

los anunciantes y viajar por las diferentes propie-

dades donde se va exhibir nuestros programas, que 

ya nacen pensados con el desarrollo digital. Y se 

contempla producir lo que la audiencia quiere’.

Del mismo modo, anunció que seguirá cre-

ciendo en la producción original de sus canales, 

destacando que la tecnología será fundamental 

para sus contenidos. Estarán con apps para 

reforzar las marcas. Habló también sobre la mi-

gración al segmento multipantalla. La compañía 

está preparada para ofrecer soluciones creativas 

de acuerdo a las necesidades de los anunciantes, 

audiencias y medios. 

Por ello, como mencionó González este año su 

estrategia comercial y de negocios permitirá a los 

anunciantes colocar sus marcas en las diferentes 

plataformas que ofrece Televisa para lograr mayor 

y mejor penetración de marca.

Con un evento para anunciantes, agencias de 

publicidad y medios, prensa e invitados especia-

les, Televisa Networks presentó sus novedades 

de programación para este año, destacando los 

principales proyectos. 

Gabriela González, VP de mercadotecnia, se 

refirió al grupo que representa a más de 45 seña-

les y 17 marcas en México y Latinoamérica, que 

cubren prácticamente la totalidad de los nichos de 

mercado en televisión paga. En su presentación, 

enfatizó en el interés por reunir a anunciantes 

de TV paga junto con su equipo digital para el 

lanzamiento de sus nuevas estrategias.

‘La TV paga y el área digital atravesarán una 

fusión en su proceso de ventas, conceptos y pro-

ductos porque esta es la tendencia de las marcas. 

Tener iniciativas y planes en redes sociales ya 

implica una sinergia entre las dos propiedades’, 

ufc netWork llega a Sky México en Hd
Televisa Networks anunció en febrero el 

lanzamiento de la señal de lucha UFC Network 

en HD para todos los clientes del operador de 

TV paga satelital Sky en México, a través del 

canal 1571.

Desde su aparición, la señal ha estado pre-

sente para contratación en el canal 571, ahora 

estará disponible con la mejor nitidez de imagen 

y el mejor audio por el canal 1571. Entre los 

principales eventos transmitidos por la señal, se 

destacó la función en HD de UFC 184, la pelea 

entre Ronda Rousey y Cat Zingano.

Fernando Muñiz, director general de ventas 

y afiliados, dijo: ‘La llegada de UFC Network 

ayudó a consolidar nuestra posición en la in-

dustria. Hemos superado nuestras expectativas; 

tanto en crecimiento, en posicionamiento de 

marca, como en el crecimiento de suscriptores’.

Lanzada 

en México 

en septiem-

bre de 2013, la oferta de 20 mil horas de 

programación exclusiva 24/7 de UFC Network 

está disponible para 800 millones de hogares 

en más de 145 países del mundo, y 20 de La-

tinoamérica. Sus contenidos incluyen deporte 

y entretenimiento con la más alta tecnología. 
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diSney cHannel: Violetta llegó a 
Su fin luego de treS teMporadaS

Claudio Chiaramonte

Channel Latinoamérica y Europa van 

a poder continuar disfrutando 

de sus múltiples propuestas, 

que se extien-

den más allá 

de la panta-

lla televisiva, 

como su am-

plia variedad 

de productos de 

consumo y editoria-

les, contenidos online, expe-

riencias interactivas y mucho más.

Con un fuerte componente mu-

sical, romance y humor, Violetta estrenó en 

la pantalla de Disney Channel Latinoamérica 

en mayo de 2012. La telenovela teen 

cuenta la historia de una talentosa 

adolescente quien, tras vivir varios años 

en Europa, vuelve a su Argentina natal, 

donde encuentra verdaderos amigos, halla 

el amor y descubre su vocación por la música.

En su tercera temporada Violetta transita 

junto a sus compañeros el último año de clases 

en el Studio, mientras afrontan obstáculos y 

desafíos para alcanzar sus sueños.

Disney Channel presentó en febrero el últi-

mo episodio de Violetta, la serie protagonizada 

por Martina Stoessel que terminó luego de 

tres temporadas.

Claudio Chiaromonte, EVP y managing 

director de The Walt Disney Company Latin 

America, destacó: ‘Nos complace enorme-

mente que el público haya consagrado a 

Violetta como lo ha hecho, transformándola 

en una franquicia global del nivel de las otras 

grandes franquicias que tiene Disney’.

Respecto al futuro, señaló: ‘Al igual que 

sucede con las grandes películas que produce 

nuestra casa matriz en Estados Unidos, la 

propiedad, una vez que deja de exhibirse en 

cines, mantiene su vigencia en todas las otras 

experiencias que ofrecemos, como productos 

de consumo, espectáculos en vivo, música, etc. 

Estamos convencidos de la permanencia de 

la relevancia y de la conexión emocional que 

la audiencia actual y las nuevas generaciones 

continuarán teniendo con Violetta y es por 

eso que aún tenemos mucho más para ofrecer’.

Mientras continúa presentándose en 

Europa el Violetta Live International Tour, 

que a partir de abril llega a América Latina, 

luego de estrenar el final en TV, este último 

episodio ya está disponible para ver en el 

sitio de la serie en Disneylatino.com, donde 

progresivamente se irán publicando nuevos 

videos para los seguidores.

Y el domingo 15 de febrero, Disney Chan-

nel emitirá una versión extendida del último 

episodio, con contenido inédito. Además, los 

fanáticos de la producción original de Disney 

Violetta

Disney Channel estrenó en febrero la 

segunda temporada de Liv y Maddie, la serie 

que sigue la historia de las gemelas idénticas 

de personalidades opuestas, protagonizada 

por la joven actriz Dove Cameron. 

También lanzó los finales de temporada de 

¡Qué talento! y Austin &Ally; nuevos capítulos 

de Gravity Falls: un verano de misterios; la 

película Misterio en Appletown; y los últimos 

episodios de Wolfblood: Familia Lobo y Diario 

de amigas.

De sus películas, destacó los grandes 

clásicos de Disney, los mejores títulos de 

Disney-Pixar y Películas Disney Channel, en-

tre ellas: Aladdín, Valiente, Zapped, Buscando 

a Nemo, Monsters Inc., High School Musical 

y Teen Beach Movie. El canal emitió dos pe-

lículas seguidas de lunes a jueves; y diversos 

maratones, entre ellos filmes de Princesas 

de Disney, la saga completa de Tinker Bell y 

una programación especial de Disney-Pixar. 

Liv y Maddie

nueva prograMación

Austin Ally Que talento!
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Turner Latin America lanzó la nueva señal 

TNT Series, que está disponible desde el 10 de 

marzo para en todos los de la región, partiendo 

con una base de 34 millones de hogares. 

La nueva señal estará compuesta exclusi-

vamente por series entre las que se destacan 

populares de TNT y Space como Under the 

Dome, The Last Ship, Justified, Suits y Crossbo-

nes; junto al estreno de nuevas como Murder 

in the first, Proof y Public Morals, protagoni-

zada por Ed Burns y producida por Steven 
Spielberg.

Durante la presentación realizada en Bue-

nos Aires, Felipe De Stefani, gerente general 

de Turner International Argentina y SVP y 

gerente general de los canales de tendencias, 

aseguró que TNT Series ‘responde al creci-

miento de la demanda de series dentro del 

mercado’.

‘Contenido de calidad y buenas historias son 

turner lanzó tnt SerieS en latinoaMérica

el fuerte de este canal que desembarca para 

continuar marcando tendencia en el género 

de culto de la era dorada de la TV. Tenemos 

muchas expectativas con la llegada de TNT 

Series a la región’, remarcó De Stefani. 

‘La televisión sigue reinventando desde su 

contenido con ficciones de calidad 

e historias atrapantes. El 75% 

de los contenidos de TNT 

Series posee derechos 

digitales para ver bajo 

demanda a través de la 

plataforma TV Everywhe-

re, un hecho inaudito en el 

mercado, TNT Series será un 

gran contribuidor al consumo 

de TNT Go’, completó.

El ejecutivo destacó a Prensario: ‘Es inte-

resante lo que estamos viendo como 

tendencia en América Latina, un auge 

de consumo de series, sobre todo 

en los dos grandes géneros: ciencia 

ficción y policiales; y confiamos en 

que la inversión que se está realizando 

tanto en programación como marke-

ting nos permita llegar a 40 millones 

de abonados a fin de año. Tenemos 

grandes expectativas por la gran 

venta que se ha hecho de la señal, que 

irá al básico y paquetes digitales, en 

algunos casos sustituyendo a Infinito’.

Aquellos abonados de TV paga que 

dispongan del sistema podrán también 

acceder al contenido original de TNT a 

través de la plataforma digital www.tntgo.

tv sin costo adicional.

Felipe De Stefani, durante la presentación 
en Buenos Aires

‘uno de los más ambiciosos e innovadores’ de 

su carrera en cuanto a la sinergia de ambos 

grupos, implica que ellos, con su gran exper-

tise en cuanto al universo femenino, puedan 

reenfocar al canal para llegar al sector “C” para 

hacerlo mucho más masivo teniendo en cuenta 

como está creciendo la TV paga en los sectores 

socioeconómicos menores. 

Cisneros va a supervisar tanto la parte de 

adquisiciones como de producción del canal, 

sumando 1200 horas de Cisneros a la grilla y 

generando más de 100 horas originales para el 

canal, en un gran impulso de todo el sector. Se 

buscar enriquecer en primer lugar la parte de 

ciSneroS: alianza con turner por glitz

talk shows y programas de variedades. 

Glitz tendrá los derechos exclusivos para 

transmitir la programación original de 

Cisneros, incluyendo una combinación de 

nuevas producciones y otras favoritas entre la 

audiencia, como las franquicias ¿Quién Tiene la 

Razón?, Casos de Familia y El Palenque, además 

de sus telenovelas y teleseries. La señal comple-

mentará un portafolio de cadenas de TV paga 

que incluye marcas globales como TNT, CNN 

y Cartoon Network.

Cisneros Media anunció una alianza con 

Turner Broadcasting System Latin America 

para explotar sus intereses y activos comunes en 

Latinoamérica, desde la distribución de canales 

de TV paga hasta la producción y programación 

de contenidos tradicionalmente asociados a la 

TV abierta.

En la última edición de Natpe Miami, Cosme 
López, director de TV paga de Venevisión den-

tro del Grupo Cisneros, destacó a Prensario 

que este acuerdo permitirá dar un gran giro al 

canal enfocado en la mujer Glitz, que cuenta 

con más de 19 millones de suscriptores.

El acuerdo, que Cosme López destacó como 

sE EspErA gAnAr público fEMEnino DE los sEgMEntos Más populArEs

Cosme López

Mariano César y Felipe De Stefani 

Jorge Guillaume, Carlos Cordero y Felipe De Stefani, de Turner, 
junto a Sebastián Pierri y Alfredo De Cucco, de Telecentro
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Greentv es una señal “de nicho” enfocada 

en la temática de la sustentabilidad y la con-

servación, que se presenta en Canitec como 

parte de su estrategia de expandirse en toda 

la región, según manifestó a Prensario su 

director editorial, Alejandro Envila.

‘Greentv lleva dos años y medio al aire y en 

ese período ha alcanzado sus metas más impor-

tantes. La principal de ellas era convertirse en 

la plataforma de información medioambiental 

más importante en los medios de comuni-

cación de México. Además, hemos logrado 

involucrar en nuestro proyecto de difusión 

de la cultura de la sustentabilidad, a diversas 

organizaciones no gubernamentales que llevan 

años trabajando en el tema, pero que carecían 

de  espacios para dar a conocer sus logros y 

sus retos’, dijo el director de la señal. 

Y  completó:  ‘Ha s ido un per ío-

do sumamente productivo y positivo 

que esperamos prolongar en el tiempo’. 

‘La propia programación de Greentv lo distin-
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Alejandro Envila

Fundado en 1978, Mediaset es el grupo 

de medios líder de Italia, y una de las 

principales empresas multimedia 

de Europa. A través de la señal 

internacional Mediaset Italia, 

llega especialmente a los italia-

nos viviendo fuera de su país y 

al público amante de la cultura 

italiana en diferentes sistemas de 

satélite, cable y OTT. 

En diálogo con Prensario, Giorgio 
Giovetti, responsable de ventas internacio-

nales del canal, comentó que llega a más 

de 10 millones de suscriptores en Estados 

Unidos, Canadá, Europa y Australia. Este año, 

se presenta en Andina Link buscando hacer 

su lugar en Latinoamérica, donde no tiene 

distribución hasta el momento. ‘Hay una 

enorme comunidad italiana en esa región, 

especialmente en Argentina, Brasil, Uruguay 

y Costa Rica’, y es ahí donde el grupo espera 

greentv: una propueSta original 
enfocada en el Medio aMbiente

MediaSet italia buSca Su lugar 
en latinoaMérica

gue de toda la oferta televisiva, abierta y 

cerrada en México. Nosotros somos 

un canal de nicho perfectamente 

definido. Para nosotros no hay 

temas más importantes que los 

relacionados con el rescate y la 

curación del planeta. Definido eso 

como nuestro objetivo, con orgullo 

podemos decir que nadie dedica la 

cantidad de horas al día, en ningún medio 

de comunicación, a producir y proyectar, o a 

hablar y analizar, temas relacionados con el 

medio ambiente y la sustentabilidad’, agregó. 

‘Nuestro canal y su programación son 

para toda la familia. De hecho aspiramos a 

que los niños se conviertan en promotores 

de la agenda ambiental y en guardianes de 

la conservación. Apostamos, por supuesto, 

a privilegiar la producción propia porque 

estamos convencidos de que, aunque los 

problemas ambientales son una preocupación 

internacional, a la gente le importa más y lo 

involucra mucho más aquello 

que afecta su entorno inmediato. 

Por eso nos esforzamos al máximo 

en la producción de contenido propio’. 

‘Para esta Canitec esperamos que sean más las 

empresas de televisión restringida que valoren 

no sólo la original y valiosa programación de 

Greentv, sino que comprendan el valor y el 

alcance de la tarea que aquí desarrollamos. 

Nuestra aspiración es hacer llegar la señal a 

todas las regiones del país porque estamos 

convencidos de que el contenido y el objetivo 

de ayudar a salvar al planeta, valen lo suficiente 

por sí mismos, y requieren de la participación 

de todos’, concluyó Envila.

penetrar. 

‘La señal ofrece la mejor pro-

gramación de Mediaset con 

poca diferencia temporal 

(horas o pocos días) res-

pecto a su emisión original’, 

afirmó Giovetti.

‘Nos gustaría introducir 

el canal a aquellos operado-

res que todavía no lo conocen. 

A ellos, me gustaría decirles que 

Mediaste Italia es la respuesta a lo que los 

suscriptores de habla italiana han estado 

pidiendo por años, ofreciéndoles una selec-

ción de programas conocidos y apreciados’, 

añadió.

Finalmente, remarcó: ‘En los países donde 

el canal se ha distribuido, ha tenido una 

excelente recepción porque los espectadores 

han estado esperando por un largo tiempo 

mirar los programas de Mediaset’.

For love alone

Into the woods Il bosco

Striscia la notizia
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En la filosofía actual de los operadores de 

buscar recursos adicionales, una innovación 

importante representa Hapy, el canal de te-

lemedicina al hogar, definido como “servicio 

premium de bienestar y salud integral” de la 

población. Es el primero de su tipo y es traído 

a Estados Unidos y Latinoamérica por Alentha 

que maneja Guillermo Sierra. Lo presentó por 

primera vez en el reciente Natpe de Miami y 

Javier Casella, con mucha experiencia en el 

negocio, se ocupa de promocionar las ventas y 

la distribución se realiza a través de Condista 

a toda la región. 

La idea es que los operadores lo ofrezcan a 

los suscriptores al precio de un canal Premium, 

Gustavo Tonelli comentó a Prensario que el 

primer año dentro de Stingray fue importante 

desde el punto de vista administrativo y de 

adquisiciones. ‘Hubo que consolidar a todos 

los convenios en la región de DMX, Mood, Ga-

laxy y On the Spot que estaba con Telefónica a 

una única marca Stingray. En mercados como 

Colombia y Venezuela tuvimos también que 

armar la parte operativa y migrar de satélite. El 

equipo de Latinoamérica creció a cinco perso-

nas’, destacó. 

‘El segundo año seguirá con adquisiciones. 

Estamos presentando el Mobile App a través 
< 60 >
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Guillermo Sierra y Javier Casella

Gustavo Tonelli

Hapy: priMer Servicio preMiuM 
de teleMedicina al Hogar

Stingray: año de creatividad

pero es mucho más interactivo y permite ge-

nerar ingresos adicionales con consultas que 

realicen los clientes en modelo de revenue 

share. Esto por poder realizar consultas médicas 

inmediatas y sin cita, las 24 horas del día, a 

través de video llamadas, chat, email o teléfono. 

Sólo es necesario que los operadores tengan 

Internet y tiene también VOD en modelo OTT 

y muchos eventos en vivo. Ingresos adicionales 

se consiguen a través de las segundas consultas 

que haga el público, con asesores de lactan-

cia, terapias nutricionales, interpretación de 

radiografías, monitoreo de aparatos de salud 

hogareños, como cuidar a gente con colesterol 

y otras oportunidades, con una función social 

de clientes y un canal lineal de conciertos en 

HD. Apunta a llenar un mercado vacío tras la 

adquisición de The Concert Channel por parte 

de América Móvil’, adelantó Tinelli sobre el 

canal que se lanzará en abril y es probable 

que sea con iConcert, compañía global 

fuerte en Asia. 

Pero sobre todo, el segundo año será de mucha 

creatividad y empuje. Dijo: ‘Ahora tenemos que 

sacar más productos, valores agregado, crecer 

con un porfolio más amplio y más en varios 

lados. Tenemos que proteger mucho a México 

donde somos dominantes y crecer en Brasil; le 

La nueva cadena multiplataforma de de-

portes, De la Hoya TV, debutó el pasado 28 

de febrero con la producción de Street Fury, 

una gala boxística que se llevó a cabo en el 

Oasis Arena Cancún, México. El canal, cuya 

señal saldrá al aire próximamente, inició sus 

operaciones con una transmisión en HD del 

evento que llegó amilones de expectadores en 

Estados Unidos y Latinoamérica a través de los 

canales Fox Sports y Claro Sports.

Víctor Hugo Montero, CEO de De La Hoya 

TV, afirmó: ‘Estamos sumamente contentos con 

este impactante debut de nuestro canal como 

de la Hoya tv debutó con la 
producción de Street fury

productores de un evento de tal magnitud. 

Contamos con la más avanzada tecnología 

digital multiplataforma que nos da un alcance 

único para beneficio del televidente’.

Las instalaciones del hotel sede Grand 

Oasis brillaron de luces y colorido, donde 

los espectadores disfrutaron de un show ar-

tístico para toda la familia, amenizado por el 

cantante cubano Alex de Lara, que interpretó 

una cancion en el estilo reggaetón dedicado a 

Pepe Gómez, presidente de Cancún Boxing y 

uno de los tres socios de De la Hoya TV. Un 

ballet especial compuesto de bellas bailarinas 

y edecanas deleitaron a los aficionados locales 

y turistas, mientras una banda musical mexi-

canan entretenía a la audiencia en el minuto 

de descanso durante cada uno de los siete 

combates que conformaron el programa de la 

emocionante función.

Acentuando su tendencia de ser un canal de 

multiplataforma, De la Hoya TV ofreció a los 

aficionados al boxeo la oportunidad de seguir 

las incidencias de las peleas a través de múltiples 

dispositivos conectados. 

inédita que puede utilizarse en todas las ciuda-

des y pasa a ser todavía más importante en las 

zonas rurales. Potencia además la importancia 

de los operadores en la sociedad actual. 

El contenido y soporte médico viene del Dr. 
John Hodgkins, que hace 25 años es autoridad 

en una de las principales Universidades en la 

Ciudad de Baltimore. También se cuenta el 

aporte de la Doctora Liz desde su plataforma 

Vida y Salud. 

damos plataforma a Vivo (Telefónica), que está 

comprando GVT y se sumarían muchos sus-

criptores. Con Telefónica estamos en Venezuela, 

Perú, Chile y Colombia, y con DirecTV en toda 

América Latina y varias campañas por realizar’. 
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Julián Giraldo, responsable internacional 

de RCN, destacó que en el 2015, una prioridad 

sigue siendo ampliar la distribución de su señal 

de noticias NTN24. Esta viene con grandes 

resultados como que lo montó Cablevisión 

en Estados Unidos, que lo lleva a todo ese país, 

junto a otros dos acuerdos más para el territo-

rio. Ya lo había tomado antes Bell en Canadá. 

La idea es seguir ampliando su cobertura en 

Latinoamérica, donde ya está en un número 

importante de sistemas, pero se buscará entrar 

en los más pequeños país por país. El tráfico en 

la web desde Latinoamérica es muy fuerte, con 

mayor concentración en Colombia, Venezuela y 

México. Sumó talento mexicano en Nueva York 

con un periodista y presentadora en Colombia. 

Giraldo comentó que otro reto fundamental 

es RCN Novelas, que es una selección especial 

del contenido que por alguna razón se lanzó en 

Colombia y no se ha visto en Estados Unidos. 
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trAs El éxito DEl rElAnzAMiEnto DE nuEstrA tElE

rcn: foco en ntn24 y rcn novelaS

Incluye MundoFox, Nuestra Tele y conserva 

novelas importantes de RCN, no solamente 

de librería sino contenido Premium. La señal 

existe hace tres años, pero los dos primeros fue 

exclusiva de Une. Ahora ya está con Claro en 

Colombia y Centroamérica, teniendo su lanza-

miento regional. Lo están presentando en todos 

los mercados y hablando con los operadores con 

buena recepción, dice Giraldo. ‘Hablaremos con 

DirecTV, Telefónica y otros para ver el interés 

de RCN Novelas. También pasa que todos ellos 

lanzan sistemas OTT, VOD y nos han pedido 

que pueda ir online al público’.

Estas prioridades ocurren tras el éxito de 

la prioridad del año pasado que fue el relan-

zamiento de Nuestra Tele: ‘Después de nueve 

meses de lanzamiento fue muy positivo, empe-

zamos a medir y a crecer en toda la franja, con un 

incremento de 40% en rátings, especialmente 

en el prime time. Está en todos los operadores 

AlternaTV, con Aymeric Genty como CEO, 

sigue con una política de gran expansión en la 

región que la ubicará como uno de sus jugadores 

más importantes. Esto quedó evidenciado al 

sumar a Roberto Pérez como senior director de 

marketing y distribución, y luego a Leonardo 

Pinto como director de marketing y distribu-

ción para Latinoamérica.

En Natpe, Prensario pudo conversar con 

alternatv SuMa a fix & foxi y MotorS tv

Aymeric Genty, quien presentó dos nuevas se-

ñales para la región. La primera es la reconocida 

señal infantil alemana Fix & Foxi con más de 

20 años de experiencia, que llega por primera 

vez a Latinoamérica y tuvo en Natpe al EVP 

de la compañía Your Family, Paul Robinson. 

Robinson destacó el carácter “fun safe” de su 

programación, alejado de la violencia y dirigido 

al público infantil de 5 a 11 años, con lo cual 

no colisiona directamente con ninguna de las 

otras señales infantiles que hay en el mercado, 

incluso dentro de los grandes grupos como 

Turner o Discovery. 

Es un canal moderno en SD y HD que viene 

con chances de material VOD, Streaming y 

contenido para celulares, al que le ven gran 

potencial en los mercados de Hispanoamérica. 

También presentó MotorsTV, el canal 

paneuropeo dedicado al deporte motor que 

está allí en todos los países e incluso tiene un 

feed en español. Está disponible en el satélite 

Eutelsat 113, para total cobertura continental. 

Aymeric agregó que decididamente están 

‘fortaleciendo su portfolio y con señales 

diferentes’, y que todas aportan algo distinto 

como Ecuavisa Internacional o Canal 22 y 

11 de México. ‘Van a haber más novedades’, 

concluyó el CEO.

siguE su ExpAnsión coMo DistribuiDor

Paul Robinson, Daniel de Simone 
de Tigo y Aymeric Genty

 Julián Giraldo

Paul Robinson, Aymeric Genty y Leonardo Pinto

en USA y en la región, llegando a 40 millones 

de suscriptores. Hacemos un balance muy 

superior al esperado, lo que significa que fue 

buena la idea de dar contenido exclusivo para 

los colombianos en el exterior. Se destacan el 

Magazine de Viva la tarde, las Noticias de Red 

Carpet que se hace desde NY, otro programa de 

noticias América se entera y uno de deportes, 

Charla Técnica, para hombres por la noche’. 

‘Vamos a estar en Andina Link, e incluso 

tendremos invitados de Estados Unidos en 

Cartagena para conozcan la señal y de paso 

la ciudad. Les causará una gran impresión’, 

resumió. 
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SeñaleS

nHk: MoStrar japón al Mundo

Miyuki Namura del canal japonés NHK 

estuvo en Natpe de Miami pues le pareció 

ideal para abrir el calendario regional en 

un lugar neurálgico para todos los países y 

donde concurren todos los operadores más 

importantes. Desde luego llevó adelante un 

research de todas las opiniones sobre el canal 

y recibir las últimas informaciones de lo que 

es bueno y lo que no en el canal, que sumaría 

subtítulos en español este año. 

Sostuvo que después de tres años de gi-

rar por prácticamente todos los shows de 

Latinoamérica, la región ya reconozca la 

presencia y el rol que tiene el canal japonés 

de traer calidad de vanguardia a sus grillas 

más allá del vínculo con oriente. 

Aquí es importante que además 

de haber sido pionero en HD con 

todas las imágenes que empezaron a 

conocerse del recordado terremoto, 

también lo será en 8K (que es más 

que la actual 4K que durará poco 

en el mundo), donde ya este año liberará a 

broadcasting el formato para las primeras 

producciones. La importancia de la función 

de mostrar a Japón se renueva, pues Tokio 

será sede de los Juegos Olímpicos 

de verano en 2020, de lo cual ya 

va a haber programación alusiva 

desde abril. En los próximos 

años la gente va a querer sa-

ber más acerca de Japón en el 

mundo y NHK será un excelente 

vehículo para eso. 

yA AbrE A broADcAsting El 8k

 Miyuki Namura

NHK World presenta sus estrenos de progra-

mación para el mes de marzo, destacando un 

nuevo capítulo de Tomorrow Special, titulado 

Lin Chiling: siempre estaré allí para ustedes, el 

domingo 8 de marzo.

La famosa actriz taiwanesa LinChiling vuelve 

a visitar a la compañía teatral infantil a la que 

apoyó después del gran terremoto que azotó el 

Este del Japón en 2011. En ese difícil momento, 

varios niños de 

la prefectura de 

Miyagi, una de 

las zonas más 

afectadas, se 

unieron para 

recrear en esce-

na sus vivencias del 

desastre bajo la dirección de Lin, quien les ayudó 

a expresar sus sentimientos. 

El sábado 21, 

Train Cruise trae 

otra edición, Un 

viaje a Sanyo. El 

programa recorre 

las prefecturas de 

Hiroshima y Yamaguchi en Japón occidental para 

recorrer los lugares emblemáticos e históricos 

más importantes de las ciudades.

Por último, NHK destaca un nuevo episo-

dio de Food X Pottery, dedicado a la cocina 

mexicana, el domin-

go 22 de marzo. En 

este episodio, la chef 

Rosa Amelia utiliza 

ingredientes típicos de 

la prefectura de Kago-

shima, lugar de origen 

de la alfarería Satsuma.

Julian Rigamonti estuvo en Natpe 

Miami acompañado por Fre-

deric Grol-Bourel, director 

regional de TV5 Monde que 

distribuye a la señal de músi-

ca clásica y de bandas sonoras 

de películas en toda la región. 

Se estuvieron reuniendo con 

los operadores más destacados de 

la región y coincidieron justamente 

a fin de enero con el lanzamiento, tras nego-

 Julian Rigamonti de C-Music, y Frederic 
Grol-Bourel, de TV5 Monde

c-MuSic Se lanzó en Megacable

ciaciones y prueba, de la señal en SD 

y HD en Megacable de México.

Es una gran noticia para la 

señal, que después de entrar 

en Tricom en República 

Dominicana, sigue así su 

desarrollo en la región con 

uno de los operadores más 

importantes, que además lidera a 

PCTV. Vale recordar que es una señal 

única de producción súper cuidada en HD y 

en SD, y que trae un aire fresco en el tema de 

música clásica, relajación, y soundtracks de 

películas, estilos musicales que no abundan en 

los operadores y que además pide el público 

para alejarse del stress y la violencia habituales 

en nuestra región.
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SeñaleS

Mediapro lanzó el canal 
f1 en latinoaMérica

lifetiMe eStrenó la Gran 
CompetenCia

Mediapro lanzó la señal F1 Latin America, un 

canal de TV paga 24/7 dedicado exclusivamente 

al mundo de la Fórmula Uno de automovilismo 

para toda la región.

De esta manera se concreta el anuncio 

realizado en abril del año pasado, luego que 

el grupo español cerrara con Formula One 
World Champioship, titular de los derechos 

del FIA Formula One World Championship, 

la adquisición de los derechos exclusivos para la 

emisión del campeonato para América Central, 

Sudamérica (excepto Brasil) y el Caribe.

Disponible para todas las plataformas de pago 

en todos los países de la región, salvo Brasil, F1 
Latin America presentará todo lo que pase en 

La señal Lifetime, de A+E, estrenó una 

nueva temporada de ç, el reality en el que 

la coreógrafa Abby Lee Miller eligirá a los 

mejores bailarines de México.

En esta nueva temporada, 11 jóvenes 

bailarines, selec-

cionados entre los 

mejores de los Na-

las principales categorías del automovilismo, 

junto a contenido exclusivo.

Serán 20 horas de transmisiones en directo todos 

los fines de semana, incluyendo los grandes pre-

mios de F1, GP2 y GP3 (entrenamientos, clasifica-

ción y carreras), la previa y el post del gran premio. 

Esto acompañado de análisis, entrevistas exclusi-

vas con los protagonistas, reportajes a fondo sobre 

escuderías y pilotos. Además, también estarán las 

carreras más destacadas de la historia de la F1.

El nuevo canal, producido íntegramente 

por Mediapro, prestará especial atención a 

los pilotos latinoamericanos como Pastor 
Maldonado, Sergio Pérez, Esteban Gutié-
rrez y Julián Leal. Un equipo de más de 150 

personas recorrerá el mundo para cubrir cada 

fin de semana los grandes premios, coordinados 

por Liborio García, editor de F1 Latin América, 

un profesional de la TV con más de 20 años de 

experiencia al que acompañarán los periodis-

tas Diego Mejía, Víctor Seara y Nira Juanco.

cionales, competirán por 

$100.000 y una beca en 

la prestigiosa escuela 

de danza Joffrey Ballet 

School en Nueva York. El 

jurado estará integrado por 

Abby Lee Miller, la estrella de 

Broadway Rachelle Rak y el famoso coreó-

grafo Richard “Richy” Jackson.

En el primer episodio, los bai-

larines se entusiasman mientras 

se preparan para esta Gran Com-

petencia. El tema de la semana es 

el musical Fama y ya comienzan 

a armarse las alianzas. La pista 

de baile se enciende cuando uno 

de los competidores más jóvenes 

Durante los grandes premios, el canal 

ofrecerá acceso a un mosaico interactivo para 

seguir la competición desde distintos ángulos 

y desde el interior del circuito, con estadísticas 

sobre tiempos, posiciones en carrera, cámaras 

en el interior de los vehículos y repeticiones 

de los mejores momentos.

Esta interactividad también estará dis-

ponible en dispositivos conectados con la 

app SecondScreen, a través de una plataforma 

OTT especialmente desarrollada para seguir 

las carreras eligiendo las cámaras y la infor-

mación a la que se quiere acceder.

La estrategia multiplataforma también 

incluye a las redes sociales, a través de las 

cuales los espectadores podrán participar 

e interactuar en los diferentes programas y 

transmisiones.

irrita a una de las mamás.

En el segundo episodio, el tema de esta 

semana fue Dare to be you, con todas las 

coreografías inspiradas en Lady Gaga. Bajo la 

atenta mirada del coreógrafo, los participantes 

deben esforzarse por encontrar su propio es-

tilo. Mientras tanto, las madres se mantienen 

ocupadas peleándose entre sí.

En la siguiente semana, los bailarines 

buscarán la inmortalidad. La habilidad de 

la semana es “el poder”, y el ganador y su 

madre podrán elegir el reparto para el baile. 

La situación se va de control cuando una 

madre escucha que hablan sobre las debili-

dades de su hija.

Nira Juanco se une al equipo periodístico 
de F1 Latin America



Prensario internacional Prensario internacional

SeñaleS

claxSon aMplía Su oferta

MultiplataforMa

La nueva propuesta contará con una oferta 

exclusiva para VOD que reunirá lo mejor del 

contenido latino segmentado por país y estará 

orientada a satisfacer la creciente demanda de 

este tipo de contenido. Cabe destacar que todos los contenidos  son íntegramente producidos 

en Latinoamérica y con talento local.

Esteban Borras, VP de ventas regional, 

dijo: ‘Hay cada vez más oferta no lineal en 

el mercado y nos hemos consolidado como 

líderes en  entretenimiento adulto, acercan-

do las mejores marcas a través de nuestra 

plataforma de TV Everywhere y VOD en los 

operadores de la región. Adicionalmente para 

llevar adelante una estrategia de penetración 

agresiva en el mercado, trabajamos muy de 

cerca con operadores y nos aseguramos que 

la calidad del contenido sea óptima’. 

Claxson busca seguir afianzando su lideraz-

go en entretenimiento adulto en la región, y 

basa su éxito en  abarcar todos los segmentos, 

contenidos y marcas de calidad existentes en 

la industria; como son el portfolio de marcas 

que hoy  produce y distribuye: Venus, Playbo-
ytv, Penthouse, Private, Sextreme, también 

disponibles en HD,  Hotgo.tv, Venusgo.com,  

muchos de ellos desarrollados inhouse. 
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Claxson llega a la expo Canitec de México 

con su oferta de productos multiplataforma, 

destacando la nueva marca Diosas Latinas, 

lanzada en marzo para el mercado latino.

Diosas Latinas es la nueva marca de en-

tretenimiento adulto que busca reforzar el 

portafolio de señales adultas de Claxson, y se 

suma a la experiencia de Venus en las nuevas 

tendencias de consumo.

 Esteban Borras, VP de ventas regional de Claxson

Voice of America, el canal del gobierno de 

los Estados Unidos, se prepara para un nuevo 

año de presencia en Latinoamérica, donde 

estará presente con stand en Canitec, Tepal y 

Jornadas Internacionales, tras haber asistido a 

Natpe. Ya viene participando en los eventos de 

la región, desde al menos cuatro años.

vocie of aMerica

Alvaro Obando y Oscar Barceló



Prensario internacional Prensario internacional

de Elfen Lied, un ani-

me del director Lynn 

Okamoto que trata 

sobre la especie de los 

“diclonius”, una mutación 

del ser humano, sin remordimien-

tos ni sentimientos y que han nacido para 

destruir a la humanidad.

operador a implementarlas en su plataforma 

OTT. ‘Nuestros clientes están muy satisfechos 

con nuestro trabajo en sus plataformas, siendo 

una empresa pionera en el mercado de TVE’.

Concluyó: ‘World View Television es una 

de las empresas con mayor crecimiento de 

distribución satelital. Hoy, con un portafolio 

de más de 28 canales que ofrecemos espacio en 

diferentes satélites y telepuertos para que sus 

señales sean enviadas a los sistemas de cable’.

Lanzada en 2014, EJTV es la señal enfocada 

en el público juvenil de la cadena Enlace que 

ya está presente en más de 3500 sistemas de 

TV paga de 27 países de Iberoamérica, de los 

que sólo México reúne 600.

Afianzando su compromiso con la juventud, 

Enlace lleva 14 años transmitiendo su señal 

en toda Latinoamérica y Estados Unidos. Este 

canal ha sido la plataforma para dar a conocer 

a muchos artistas y ha aportado música en la 

SeñaleS

lA sEñAl juvEnil DE EnlAcE

PCTV celebra el tercer año desde el lanza-

miento de la señal Pánico en México, tras haber 

completado 20.000 horas de programación y 

haber cosechado más de 70.000 seguidores 

en redes sociales. Se trata del primer canal de 

películas y series en ese país enfocado exclusi-

vamente en el cine de terror.

‘El paquete gráfico y la programación hacen 

Jorge Velasquez, CEO de World View 

Television (WVT), habló con Prensario 

sobre el futuro de la industria de la TV. ‘La 

televisión en todo tipo de dispo-

sitivos inteligentes va tener 

un crecimiento mundial, así 

como las aplicaciones para 

poder tener acceso desde 

cualquier lugar. La televisión 

y la distribución del OTT 

rompieron la barreras y fron-

teras para que la gente disfrute de 

buen contenido audiovisual’.

En este contexto, señaló que WVT ‘crece 

ejtv llega a 3500 operadoreS en 27 paíSeS

pctv feSteja el tercer año de canal pánico

Wvt lleva Su propueSta de tv 
everyWHere a latinoaMérica

gran variedad de géneros que se escuchan en 

nuestro continente. 

EJTV es un canal que quiere llevar un 

mensaje positivo y de esperanza a través de 

contenidos bíblicos que resalten la persona 

de Jesucristo como modelo a seguir para los 

jóvenes. ‘Tenemos una programación varia-

da con contenidos realizados desde Estados 

Unidos hasta Argentina. México ha hecho 

una importante incursión en la programación 

juvenil aportando varios 

programas a la grilla 

del canal EJTV’, señalan 

desde la empresa.

Muy importante ha 

sido la transmisión de la 

señal en Internet y una fuerte 

penetración a través de las redes sociales, 

superando el millón de seguidores por los 

medios electrónicos.

que el canal no sólo sea atractivo para los faná-

ticos del género, sino también para el público 

en general’, señalan en PCTV. La programación 

incluye películas de grandes directores del cine 

de terror, series de thriller psicológico, pro-

venientes de México, Estados Unidos, Japón, 

Corea, Suecia, Canadá e Iglaterra.

En su tercer aniversario, anunció el estreno 

cada días más’, y agregó: ‘Es por tal razón 

que estamos participando en muchas ferias 

mundiales. Hoy ya tenemos clientes que 

están comprando nuestro contenidos 

de los que tenemos acuerdos de 

representación directa o indirecta. 

Ya estamos presentes en empresas 

de Alemania, Inglaterra, Suiza, 

Australia, África, Estados Unidos, 

Canada y ahora queremos entrar 

con fuerza en Latinoamérica en todo 

lo relacionado a la TV Everywhere’.

WVT cuenta con un portafolio de más de 

100 señales latinas para ayudar a cualquier 

Jorge Velásquez
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En el 2000, emitió por primera vez su señal 

en Lima, Perú; actualmente el medio cristiano 

es denominado el “misionero para las naciones” 

por su alcance internacional.

Hace 15 años nació Bethel Televisión, un 

medio cristiano que, además de difundir la 

palabra de Dios, entrega educación y cultura a 

los cinco continentes. Su fundador, el reverendo 

Rodolfo González Cruz, quiso que este canal 

se convierta en un instrumento 

para unir a la familia.

Es así que, con el paso de los 

años, Bethel se convierte en la 

cadena de televisión cristiana más importante 

del Perú y la de mayor proyección en el mundo, 

gracias a su presencia en seis satélites.

prodUcción qUe edifica

La Hora de la Transformación es el programa 

pionero de Bethel. El mensaje de Dios expuesto 

por el Rev. González Cruz ha sido de gran bendi-

ción para familias de todo el mundo, restauradas 

gracias al Todopoderoso.

Otra de las producciones que mayor 

impacto causa en los televidentes 

es Respuesta Pastoral. Espacio de 

llamadas y preguntas en el que 

miles de personas han encontrado 

solución a sus problemas gracias al 

consejo bíblico.

Además, la serie Historias Reales, ya 

en su tercera temporada, se ha convertido 

en una interesante forma de exponer el poder 

transformador de Dios en la vida de hombres 

y mujeres que dejaron una vida de sufrimiento 

para encontrar la felicidad anhelada. Filmada en 

impresionantes lo-

caciones del Perú, 

promete impactar 

muchos corazones 

necesitados de un 

milagro.

 

en aLta 
definición

Estos conte-

nidos ahora se 

encuentran a la 

vanguardia de la tecnología, gracias a que, luego 

de varios años de esfuerzo, la pantalla de Bethel 

presenta una programación a la altura de los 

estándares internacionales de imagen en alta 

definición-HD.

Desde el uno de Enero de 2015, Bethel Televi-

sión lanzó su programación en alta definición. 

Con el contrato del satélite Intelsat 11 ahora 

ofrecemos a todas las empresas cableoperadoras 

o CATV y canales de televisión esta señal de 

manera LIBRE para América y Europa.

SeñaleS

betHel, el canal para la felicidad de la faMilia

Historias Reales

La Hora de la Transformacion

AZ TV De Paga anunció el lanzamiento 

de sus señales AZ Mundo, AZ Corazón y AZ 

Clic! a través de VTR de Chile, logrando una 

penetración del 70% en ese país.

Marcel Vinay, CEO de Coma-

rex, comentó: ‘Es un honor que 

una empresa con el prestigio e 

importancia de VTR, cuente 

con estas excelentes señales y 

puedan ser disfrutadas por 

los televidentes de Chile’. 

Francisco Guijón, gerente 

de programación y contenidos de 

VTR, dijo: ‘Estamos muy contentos de 

recibir estas tres nuevas señales, que vienen 

a enriquecer nuestra parrilla HD. Nuestros 

az tv de paga lanza treS 
SeñaleS en vtr de cHile

clientes ahora podrán disfrutar 

de programas familiares, de 

actualidad y entretención todos 

ellos con el sello de calidad de 

la marca Azteca’.

AZ Mundo podrá 

ser visto a través del canal 822, 

con una imagen renovada. 

Entre los contenidos exclu-

sivos de su programación, se 

encuentran La Isla, Soy tu Doble 

y la transmisión de la telenovela 

estelar del canal abierto Azteca en 

vivo y en directo. 

AZ Corazón estará en el canal 772 con 24 

horas de las mejores telenovelas producidas 

por Azteca y contenido especial como Tres 

Latidos, Top 5, Corte y Listo, Tiempo Atrás y 

De Corazón.

Y AZClic!, la nueva señal de AZ, podrá ser 

visto en el canal 751. Estilo de música, estilo 

de vida joven, viajes, espectáculos, debates 

vibrantes y celebridades integran la temática 

de las producciones exclusivas pensadas en 

los jóvenes latinoamericanos. 

La Isla, reality emitido por AZ Mundo
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eso. Latinoamérica se ubica con expectativas 

de crecimiento similares comparativamente 

a las de India o China. 

Respecto a la diferencia con otros gran-

des grupos de señales, sostuvo que vienen 

desarrollando una estrategia diferente desde 

hace más de 20 años y que generó buenos 

resultados por todo el mundo. La 

gente puede querer distracción 

en general, pero ellos aportan 

entretenimiento no conven-

cional siempre, como lo que 

busca cada persona que quiere 

ver un film independiente y 

que siempre lo conecte. Y poder 

diferenciarse en eso es en definitiva 

el futuro de la industria’ destacó.

Sobre las tres empresas que se han unido 

en este proceso –AMC, MGM y Pramer–, 

dijo que todas tuvieron un comienzo difícil 
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SeñaleS

Bruce Tuchman

bruce tucHMan: ‘aportaMoS

entreteniMiento no convencional’

Como novedad en Andina Link está la 

aparición de señales nuevas que vienen a 

Latinoamérica, lo que le hace siempre bien 

al Mercado.

Fue el caso de Scripps Networks, que se 

presentó con un stand en Cartagenta en un 

debut total. Tiene ejecutivos con experiencia 

en empresas grandes como Marcio Fonseca, 

Mauro Páez-Pumar y Francisco Sánchez. 

Presentan el canal Food Network que ya 

partió con Sky y NeoTV en Brasil y durante 

Andina Link con DirecTV Panamericana. 

La nueva compañía tiene oficinas en Sao 

Paulo y Miami, donde hasta fin de año espera 

ScrippS netWorkS llegó a latinoaMérica

sumar tres o cuatro ejecutivos más. Tiene 

tres feeds: uno para Brasil, otro para el Cono 

Sur y el tercero para el Cono Norte, que se 

lanzaría en el Segundo semester de este año. 

Además de producir totalmente en HD 

con la chance para los operadores de hacer el 

down converter, se puso cuidados especiales 

en todo el sonido surround y periférico para 

sentirse dentro de la escena. Si bien se hace 

sobre todo en USA, ya están en pantalla los 

primeros cinco programas generados en 

Brasil. El proyecto incluye hacer lo mismo 

en Argentina. El canal viene con un paquete 

de contenido en VOD. 

De cara a este año, se espera tener buenas 

presencias con stand en Tepal, ABTA y Jorandas. 

Marcio Fonseca, Mauro Páez-Pumar 
y Francisco Sánchez

y diferente, y llevan 20 años construyendo 

marcas que ahora dan mucho valor. Para 

este primer año que empieza como empresa 

integrada destacó la fuerza del management 

que tienen. También expresó que tienen pro-

gramas de mucha calidad de producción, y 

como lo que se produce en Estados Unidos 

viene a la región también genera expectativas 

lo que se hace aquí para un posible camino 

de ida y vuelta. 

Sobre su filosofía respecto a las OTT como 

Netflix, expresó que los ecosistemas de Pa-

yTV y OTT son diferentes, y que en Estados 

Unidos se tiene el ejemplo de la acción de 

operadores líderes con ellos. Considera que 

los OTT son buenos pero hay que tener 

cuidado, pues se invierte demasiado en pro-

gramación como para llegar a un escenario 

con un solo proveedor de bajo precio. 

Mientras otros programadores merman 

su presencia en las exposiciones clave de 

afiliados, AMC Networks Internacional 

fortaleció su apuesta a la región a través de 

su presidente Bruce Tuchman en Cartagena 

de Indias y esperaba repetir para Canitec. 

En entrevista concedida a Prensario, 

expresó que todo este proceso fue 

muy importante. Poco tiempo 

atrás tenían sólo a Sundance 

Channel para crecer en la re-

gión, y ahora tienen una masa 

crítica importante de cantidad 

con el Canal AMC y de produc-

ción de contenido dentro de AMC 

Latinoamérica. Destacó además la 

buena asimilación al proceso de integración 

de las tres compañías. Ve que hay un largo 

campo de posibilidad de crecimiento y que 

la consolidación de mercado también refleja 

prEsiDEntE DE AMc nEtworks

y sunDAncE chAnnEl globAl 

lAnzó fooD nEtwork En AnDinA link
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andina link 2015: nuevaS SeñaleS 
bajo la luna del caribe

caron los represen-

tantes de Venezuela 

con buenos mensa-

jes de Asotel y Red 
Servitel, Ecuador, 

El Salvador y Perú, 

estos un poco menor 

que otros años ya 

que tienen su propio 

evento de APTC, 

promovido por Ovidio Rueda, que ratificó que 

va muy bien lo de Cuzco. En Ecuador y Venezuela 

volverían los eventos este año.

16 nUeVos stands

En cuanto a la expo en Cartagena, la organiza-

dora Luz Marina Arango dijo a Prensario que 

hubo 16 nuevos expositores de los mercados más 

lejanos como Corea, que nunca había participado, 

e India. Eso además de la permanencia de 15 

empresas chinas que en otros eventos son más 

volátiles. Eso se debe también a un buen trabajo 

con la Embajada de Colombia en China. 

Sigue la aparición de señales independientes 

nuevas que vienen a Latinoamérica. Tras la gran 

fiesta de los 20 años de MBA Networks, el cóctel 

oficial en el Baluarte de la Ciudad amurallada lo 

ofreció Atres Media de España. También partió 

con el DTH regional Food Network, de la nueva 

Scripps Networks y se presentaron en Cartagena 

Hemisphere TV, El Canal de Fórmula 1 de Media 
Pro y ChampionTV, canal pensado para OTT en 

alianza con Gustavo Nieto Roa.

coMienzo con La antV
La inauguración de Andina Link 2015 contó 

con la presencia de la ANTV, con la Dra. Beatriz 
Quiñones y la propia directora ejecutiva Juanita 
Farfán Ospina en el Centro de Convenciones de 

Cartagena de Indias. ‘Si no sabes, no regules’, fue 

la frase que utilizó  Quiñones para referirse al 

proceso que viene llevando adelante la Agencia 
Nacional de Televisión, y aclaró que ‘regular no 

es ordenar sino conversar’. 

Luego, la nueva directora ejecutiva precisó 

que el organismo encara cuatro líneas de ac-

ción para hacer frente a la convergencia ade 

los servicios de telecomunicaciones. En primer 

lugar, habló de ‘reglas claras, televisión de mayor 

calidad --en relación a la tercera cadena de TV 

abierta--, competencia técnica y la TDT y el DTH 

social’. En referencia al último punto, señaló 

que el objetivo es pasar del 80% de cobertura 

al 100% con televisión gratuita. 

También estuvieron, junto a la organi-

zadora Luz Marina Arango en el panel 

inaugural, Carlos Coronado de la Alcaldía 

de Cartagena, el moderador Fernando Devis 
Morales y David Hernández, Decano de la 

Facultad de Comunicaciones de la 

Andina Link en Cartagena de Indias completó 

su exposición comercial con la rica variedad de 

operadores que es habitual, procedente de la 

región andina y Centroamérica, confirmándose 

como uno de los eventos más eficaces de la región.

De los regionales sobresalieron Une Tigo —

Millicom acaba de confirmar a Mauricio Ramos 

como Nuevo CEO—, Telefónica, Inter/TuVes HD, 
Aster Dominicana con Francisco Maldonado 
que vino a nutrirse en las conferencias y DirecTV. 

De los locales sobresalieron ETB de Colombia 

con Carlos Gómez y Mauricio Vázquez, Global 
Media con Juan Gonzalo Angel, todos los nuevos 

licenciatarios y de los comunitarios que están en 

crisis por la regulación y vinieron menos, Wi-
lliam Galindo de El Viboral y Antenas Estrella. 

También se destacó Azteca Comunicaciones 
Colombia, que estuvo con Danny Zorelly Rodrí-
guez, su directora comercial Empresas. Confirmó 

que además del servicio mayorista, con el cual 

atienden a 30 operadores pequeños, ya tienen 

en venta directa a 144.000 usuarios subsidiados 

que estaban dentro del acuerdo con el gobierno. 

La siguiente etapa es el lanzamiento masivo con 

televisión digital (IPTV) para el que ya tienen 

pre-vendidos 196.000 usuarios. Y Henry Reyes, 

que acaba de unir Cable Bello-HV Soacha y suma 

94.000 suscriptores —25.000 con internet— a los 

que les lanza un paquete HD de 30 señales. 

De los independientes de otros países, se desta-
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nutriDA y vAriADA concurrEnciA DE opErADorEs

Fernando Devis Morales, Beatriz Quiñones, comisionada de ANTV, Juanita Farfán, 
directora encargada de ANTV, Luz Marina Arango, David Hernández, decano de 

Comunicaciones de la U de Antioquia, y Gabriel Levy

César Vázquez, Luis Gustavo Ovalles y Ricardo 
Bracho, de Asotel Venezuela, con Luis Palacios 

de Agrotendencia

 Mauricio Vázquez y Carlos Gómez de ETB, con 
Florencia Geoghegan y Alejandro Kember de AMC

William Galindo y la comisión directiva de 
Viboral TV

Juan José Licata, de Inter, y Erika Tapia y 
Konrad Burchardt de TuVes HD

Miriam Urbina Eslava, de Garden Technology, y 
Danny Zorelly Rodríguez de Azteca Colombia

Continua en la pág. 80
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gran fieSta de loS 20 añoS de 
Mba netWorkS

Si bien las fiestas de MBA Networks son un 

clásico de Andina Link, este año fue más impor-

tante que nunca y tuvo condimentos emotivos 

mucho más fuertes por coincidir con los 20 años 

de la empresa que fundó Matilde de Boshell y se 

potenció todavía más al sumarse su hijo Carlos. 

Universidad de Antioquia, que certifica 

los cursos para operadores que se dan desde 

hace cinco años. 

El alcalde, dentro de un peculiar discurso 

que aludió al fin de la TV por suscripción por 

el avance de la banda ancha, dijo que se ha ins-

talado Wi-Fi gratis en siete plazas neurálgicas de 

Cartagena, que la penetración de banda ancha 

es del 85%, con un tráfico de datos que en 2015 

superaría en ingresos a la voz fija, y que Net-
flix ya tiene 535.000 usuarios en Colombia. 

piratería y ott
Dentro del FICA, el tema central volvió a ser la 

Tuvo además palabras en el escenario de la 

propia Matilde, que justamente elogió el aporte 

de Carlos Boshell en la consolidación de la 

empresa mucho más allá de su gestión personal, 

e hizo un recorrido desde la visión inicial con 

agradecimiento especial a Ernesto Vargas de 

MVS de México. Luego, fue sumando servicios 

y territorios, con el concepto de ser un aliado 

estratégico para sus representados para llegar a 

ser una empresa que cubre todos los territorios 

y realiza hasta las ventas publicitarias.

Fue en un lugar mucho más grande que otros 

años, el Baluarte San Ignacio muy cerca de la Plaza 

del Reloj en Cartagena, y toda la comunidad de 

programadores y operadores se hicieron presentes, 

incluso los más importantes que a veces sólo se ven 

junto a Matilde como Telefónica con Peter Kothe, 

Millicom con Daniel de Simone, ETB y TuVes HD. 

La calidez y el cariño que se le tiene a Matilde y 

su familia se pudo expresar pues estaba presente 

su marido Carlos, y también su otro hijo Felipe, 

que es gran ejecutivo en la parte de contenidos de 

Caracol. Y por supuesto fue el momento para que 

los agasajaran y saludaran todos sus distribuidos, 

piratería con la conferencia de la Alianza liderada 

por Marta Ochoa de DirecTV, bajo el slogan 

“Televisión para todos sin piratería”. La ejecutiva 

habló del mercado actual y mostró los primeros 

comerciales de la campaña antipiratería, que se 

emitirán este año. Luego profundizaron el trabajo 

en Colombia con la Fiscalía General, la Policía 

Nacional, la Superintendencia de Industria y 

Comercio, y la Embajada de USA.  

Por la tarde, Gabriel Levy, director académico 

de Andina Link, moderó una charla con Fernan-
do Devis, en la que se plantearon si ha llegado 

‘el fin de la tarifa plana de Internet’. Por último, 

bajo el título “Regular lo inregulable”, Juan García 

algunos históricos en estos 20 años como Jorge 
Tatto de MVS y Frederic Groll Bourel de TV5, y 

otros más nuevos de estos años pero igualmente 

protagonistas como Atres Media —con su di-

rector general Javier Nuche y Mar Martínez—, 

Media Pro y Gobi con Alejo Idoyaga, entre otros. 

Vale mencionar, desde el punto de vista de 

las emociones para la familia, que el destino 

justo hizo que falleciera la madre de Matilde el 

mismo día del evento, pero ella no quiso dejar de 

estar con sus invitados y partió al día siguiente 

de Cartagena. 

Matilde de Boshell en el escenario

La familia Boshell completa

Claudia Peñuela y Juan Gonzalo Angel, de Global 
Media, Peter Kothe y Loreto Gaete de Telefónica, 

José Luis Pereira y Jorge Figueroa, junto a su 
mujer, también de Global MediaCon todos se representados, algunos históricos

pilAr DE EstA EDición DE AnDinA link 
En cArtAgEnA DE inDiAs

Daniel de Simone de Une Tigo, y Marcelo 
Bresca de Televisa Networks

Gabriel Larios (centro) de Arcom, Katia Sagasti-
zaval y Patricia Uribe de MIC Perú, con los opera-

dores peruanos. Mauro Zamora y Econocable

Juan Toth de TyC Sports, Henry Reyes de Soacha/
Cable Bello, y Fermín Lombana de Cable servicios

Fernando Rossi Castillo, jefe de Prensa, y Ovi-
dio Rueda, presidente de la APTC de Perú

Bish y Camilo Escobar Mora se refirieron a la 

neutralidad en la red, acuerdos a los que han 

suscrito muchos países de Latinoamérica.

Continua de la pág. 78
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Mediapro: el canal

fórMula 1 irruMpe en la región

Atres Media tuvo la gran presentación de 

su señal Atres Series en Cartagena de Indias. 

Tras el comienzo auspicioso del trabajo de dis-

tribución y presentación con MBA Networks, 

luego del lanzamiento de ¡Hola! TV, durante 

todo el año pasado, esta edición de Andina Link 

fue el momento oportuno para que el director 

general de la empresa española, Javier Nuche 

presentara oficialmente el canal. 

En un cóctel oficial se emitió un video con lo 

mejor del canal y el ejecutivo dio un discurso 

en el que destacó que, junto a ¡Hola! TV –que 

preside Ignacio Sánz–, son dos señales ‘que no 

se pisan’ y que pueden ser un aporte a los ope-

radores de América Latina. También anunció 

el lanzamiento de Atres Series en DirecTV 
Panamericana. 

Estuvo acompañado por la directora de dis-

Una de las varias presentaciones de señales 

de Andina Link fue el Canal de Fórmula 1 de 

Media Pro de España, que tuvo en Cartagena a 

su director comercial de canales, Ignacio Alonso. 

‘Creo que es un territorio natural 

del Fórmula 1, y que este contenido 

puede crecer más en América 

Latina, a la altura del éxito que 

fue en Europa. Lo tuvo Fox y 

ahora lo tenemos nosotros por 

cinco años; muestra un tremendo 

potencial como deporte de masas 

y espectáculo de deportes. El último 

año había tres grandes premios en la región 

y ahora se hace de vuelta del gran premio de 

México. Tenemos tres pilotos latinos que podrían 

sumarse a la Fórmula 1, más audiencia, más 

patrocinadores y más dinero en general en este 

deporte’, dijo Alonso.

‘No sólo se trata de un canal de deportes, sino 

contenido de calidad Premium, con imágenes 

tribución Mar Martí-
nez-Reposo, que ya 

es muy conocida en 

la región tras recorrer 

con la señal todos los 

eventos en 2014.

‘Es un poco la presen-

tación oficial del canal, tras celebrar buenos 

acuerdos de distribución en USA, México y otros 

países. Es bueno para mostrar los logros y ver en 

que línea nos vamos a desenvolver. La hacemos 

coincidir con el estreno para Latinoamérica de 

una nueva serie en el canal, Algo que celebrar, 

mostrando además que Atres Series será el 

canal de estreno de nuestras producciones de 

Antena 3 de España. La partida en DirecTV 
Latinoamérica, es el impulso que nos quedaba’.

Y agregó: ‘Es un canal 100% en español de 

HD fantásticas. El objetivo con los operadores 

es que se vea en HD y vamos a producir todo 

alrededor de la Fórmula Uno tiene con el mismo 

brillo. Tenemos 20 carreras en vivo, además 

de los Gp2 y GP3, donde se forjan los 

futuros pilotos’, completó. 

También hay un campo intere-

sante para la producción propia. 

‘Vamos a perseguir a los pilotos y 

no sólo mostraremos las carreras 

sino lo que hay en las ciudades 

que se visitan. Entre los programas 

hay entrevistas a los ingenieros y 

mostrar lo que es la parte técnica para el 

que entiende y que sepa que pasa en cada coche. 

Pero no nos quedaremos con los fanáticos sino 

buscaremos un público muy generalista, que vea 

todo el glamour que hay destrás de la F1 y lo que 

se puede hacer mientras ocurren las carreras en 

Abudabí o Barcelona’. 

‘Y cuando toque México también haremos 

puras series y casi todas en HD. Es programación 

Premium pero accesible a todos. Este el único 

canal en las grillas con todas series producidas 

en español con calidad altísima y con todos 

los derechos para TV Everywhere. Trae todo lo 

mejor de las series que producimos en Antena 
3 como canal abierto en España, que permite 

producir todo tipo de géneros, como comedias, 

drama, series para el público más joven y de 

intriga. Significa que llegaremos a un público 

amplio y dar contenido de máxima calidad’. 

‘Estamos en toda la región con MBA, por 

lo que tenemos el equipo estupendo de ventas 

de ellos desde México a Argentina. En poco 

tiempo tuvimos resultados. Con Hola TV son 

canales muy distintos y redondea un muy buen 

paquete de señales’, concluyó. 

programas especiales apuntando al Lifestyle, 

qué pasa el día antes, qué hacen figuras como 

Rihanna o David Beckham y como corre el 

Champagne allí’.

Es destacable que en los últimos tiempos, 

Antena 3 ha alcanzado niveles de rating de hasta 

49% de share. ‘Cuando se lleva a cabo la carrera 

en Austin, Texas, de los 150.000 espectadores, 

120.000 son mexicanos que se cruzan’, señaló.

El canal se lanzó oficialmente el 1 de marzo, 

con presencia en DirecTV para toda Latinoamé-

rica en paquete oro y plata. Cuenta con material 

para el servicio de TV Everywhere y Video on 

Demand, con ventajas como cambiar la cámara 

panorámica y estar dentro del carro de Alonso 

en la carrera. Cuando se vea la carrera en vivo 

habrá seis feeds adicionales a la cámara principal.

Javier Nuche y Mar Martínez en el cóctel oficial 
en Andina Link

Ignacio Alonso y Fernanda Merodio

poSt andina link

atreS Media: Se preSentó atreS 
SerieS en andina link
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tv5 lanza contenido de Svod

Jean-Luc Cronel, director de distribución 

internacional de TV5, estuvo por segunda vez 

en Andina Link acompañando a Frederic Groll-
Bourel. Reunido con Prensario, comentó que 

el mercado avanza hacia la consolidación, la 

digitalización, la migración a HD, los nuevos 

servicios, el VOD y empieza con los servicios 

de OTT. Ellos en particular están finalizando el 

trabajo en sus oficinas centrales de Paris para 

poder hacer todo en HD. Ya lo están brindando 

 Frederic Groll-Bourel, Lizbeth y 
Jean-Luc Cronel

en Francia, en USA, en Oriente Medio y partes 

de Asia, pero no en el resto de Europa ni del 

mundo. ‘En el futuro todo será HD pero puede 

llegar a ocurrir casi en 10 años’, completó.

En Latinoamérica, el gran reto que han afron-

tado es el inicio de la producción en Brasil, de 

acuerdo a la exigencia regulatoria del Ancine, 

con dos horas en el prime time que salen en 

portugués subtituladas en francés, así que es 

como la partida de TV5 Brasil. 

Junto con eso y también de acuerdo a lo 

que decía sobre los nuevos tiempos, lanzan 

contenido de SVOD en GVT de Brasil, TCC 

y Montecable de Uruguay y pronto en Ca-
blevisión de Argentina. A eso agregó Groll 

Bourel que el crecimiento de TV5 Monde en 

Latinoamérica es lento pero seguro.

dW avanza junto con la audiencia

Sylvia Viljoen, directora internacional de 

distribución de DW de Alemania, estará en 

Canitec con un gran stand donde tendrá incluso 

un lugar de masajes para que los expositores se 

relajen. Pero junto con eso, vale comentar que 

completa en México una interesante gira de 

presencias en la región que incluyeron Natpe, 

Rio Content Market y Andina Link. En Carta-

gena se puso foco en el magazine Global 3000, 

como iniciativa exitosa en Colombia sobre el 

clima realizado con Señal Colombia llamada 

Semana sostenible. 

La ejecutiva señaló que durante Andina 

Link, pudo ver las diferencias de preferencias 

entre el público de cada mercado respecto a 

los contenidos, si bien no en a la exigencia 

de material de calidad. En Colombia se busca 

mucho el contenido sobre el medio ambiente, 

en México la educación, en Argentina progra-

mas económicos y en Brasil documentales de 

calidad. Allí presentará además los dos primeros 

magazines en HD y en portugués. 
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azteca: az cineMa aliento viSión 
apunta a loS grandeS

goltv: 100% 
fútbol

Fidela Navarro, 

responsable de la di-

visión de TV paga de 

TV Azteca, destacó 

que está presentando 

el nuevo canal AZ 
Cinema, con una 

librería de cine mexi-

cano que compró 

especialmente. Tendrá contenido histórico 

que se está recuperando para pasar en HD. 

Eso además de contenido extra con debates y 

charlas sobre las películas que serán ofrecidas 

a los operadores como valor agregado. Se está 

haciendo un gran trabajo de archivo para 

eso. Además, a nivel local en México se está 

lanzando en Mayo AZ Noticias. 

Aliento Visión tuvo una fuerte presencia en 

Andina Link, y ahora sigue con Expo ATIM de 

México, APTC de Perú, Ferintel de Ecuador y 

Encuentros de Argentina. 

Su presidente, Víctor Tiburcio, dijo que el 

reto para este año es sumar a los operadores 

grandes. Apuesta a la calidad y nuevas produc-

ciones, como el ciclo ciencia con el astrofísico 

Danny Folder. Este año va a producir más de 

150 programas.

De GolTV estuvieron en Andina Link, Pablo 
Vargas y Claudio Baglietto, quienes presenta-

ron a los operadores de toda la región el Play, 

que es totalmente nuevo en el mercado. Como 

otras novedades vale destacar el relanzamiento 

de la página web del canal y la llegada de nuevos 

contenidos que siguen haciendo único al canal 

de 100% fútbol como la Liga de Ecuador y las 

Eliminatorias de la Concacaf. 

coMEnzó A proDucir En brAsil

 Britt-Ivonne Piplak, Sylvia Viljoen y Cristina Peláez

poSt andina link

En contEniDos y En cuAnto A lAs nuEvAs plAtAforMAs

También destacó que las nuevas tecnologías 

son muy importantes para DW. Por un lado 

es muy relevante el tema de producir en HD, 

pero también lo de avanzar en las nuevas 

plataformas, pues el público es cada vez más 

independiente para ver sus contenidos donde 

sea y cuando sea. Aseguró que ya están traba-

jando eso. 

 Claudio Baglietto y Pablo Vargas

Víctor Tiburcio, Miriam Salvatierra y Alexa Chavarría

Fidela Navarro
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pico digital: crece el equipo regional

Damián Naguirner avanza en el trabajo 

de Pico Digital en la región de manera 

coordinada con las ventas internaciona-

les que maneja Hugo Valenzuela. Ahora 

destacó a Prensario en Andina Link que 

para el trabajo de este año ha fortalecido su 
 Damián Naguirner, Walmer Valverde y 

Carlos Faría

equipo con la contratación de Carlos Faría, 

que tendrá sede en Panamá, y a Walmer 
Valverde, con sede en La Paz en Bolivia. 

Ellos estarán supervisados directamente por 

Damián desde Buenos Aires pero cubriendo 

toda la región. 

atx: éxito de maxnet ii

prySMian group: priMera vez 
en andina link

WWS: ricardo aleMán Maneja latinoaMérica

Pablo Aldames de ATX destacó a Prensario 

en Andina Link: ‘Nos ha ido muy bien con 

nuestras plataformas de gestión RF Maxnet II y 

SignalOn durante el inicio del 2015’. Sobre todo, 

destacó el Maxnet II que les ha ayudado a los 

cableoperadores a utilizar el mismo espacio que 

tienen en los Headend y Hubs para sus proyectos 

de reducción de “service groups” y aumentar el 

ancho de banda a sus usuarios, y de “fiberdeep” 

para optimizar el desempeño de sus portadoras 

RF y reducir las interferencias masivas de ruido. 

Además, ambas plataformas funcionan hasta 

1.218GHz para el nuevo estándar DOCSIS 3.1. 

‘Últimamente hemos notado que los cableope-

radores de Latinoamérica están incrementando 

sus ingresos provenientes de clientes comer-

ciales como hotelería, semejante al fenómeno 

sucedido en Norteamérica, y ATX Networks 

ha estado apoyando con la línea de produc-

tos UCrypt para brindar servicios de CATV 

(Analógico o Digital QAM SD/HD o Digital 

IP SD/HD) sin necesidad de cajitas STB en 

Por primera vez en Andina Link, estuvo 

Prysmian Group con stand para atender a los 

clientes de la región. Se trata de la heredera 

como marca de la familia Pirelli, con más de 

100 años de trayectoria y especialidad en la 

fabricación de cables y fibra, como el fabricante 

más grande a nivel CALA que puede ofrecer 

productos customizados para los grandes 

clientes. Vale agregar que fueron ellos los que 

generaron conceptos como el FTTH.

Prysmian aparece en la región con una 

estructura local armada y todo el soporte in-

Francisco Rodríguez continuará como 

presidente de World Wide Supply en CALA, 

y como CTO a nivel global de la compañía, 

pero delegará llevar adelante el día a día en 

Latinoamérica a Ricardo Alemán, con la vi-

cepresidencia de CALA. 

En ese orden, la empresa continúa mane-

jándose como el brazo regional de Hitron, 

y como OEMs sigue impulsando sus marcas 

propias como PLC en productos de innovación, 

teléfonos celulares, SmartTV’s y tabletas, que 

se renuevan cada seis meses. En la parte CPEs 

también está tratando de introducir marcas 

propias con Modem DSL y ADSL.

Van a estar en México durante ATIM, quie-

nes, explicó Ricardo Alemán ‘los buscaron 

 Mauricio Silva, Jorge Aranda y Camilo Añez

 Ricardo Alemán

poSt andina link

optiMizA El Ancho DE bAnDA

cada habitación a través de sus redes HFC o 

FTTH a los hoteles de sus respectivas regiones, 

los cuales exigen cada vez más calidad HD’. 

‘Adicionalmente, nuestros codificadores 

DigiVu II y transcodificadores VersAtive Pro 
de alta calidad y de muy buen precio les ha 

solucionado a muchos operadores digitalizar 

sus señales, migrar a MPEG4 y añadir a sus 

grillas digitales los canales regionales, públicos, 

gubernamentales y educacionales sin gastar 

mucho dinero’, concluyó.

ternacional. Tiene la región dividida en Cono 

Norte, a cargo de Jorge Aranda, con México y 

Centroamérica, Brasil y Cono Sur con el resto 

de Sudamérica. 

como una opción 

de ayuda’. Agregó 

que la marca se 

presenta en los 

eventos ‘siempre 

que los clientes 

quieren que va-

yamos’.
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tecnología

lindSay broadband: backHaul Móvil, HagáMoSlo

El Backhaul móvil ya no es un secreto. Los 

pequeños enlaces celulares están generando 

ingresos reales para los operadores de cable. Pero 

estos ingresos podrían ser mayores. La tecnología 

y la demanda están ahí. ¿Por qué no arranca? La 

falta de familiaridad sigue siendo un problema. 

Haremos una breve reseña.

Las torres celulares enfrentan límites, tales 

como la zonificación, la ubicación física y la 

capacidad. Para superar estas limitaciones, los 

fabricantes han desarrollado células pequeñas 

de radio que permiten una mayor aproximación 

granular para sus despliegues. Aunque las células 

pequeñas tienen menos capacidad que las torres 

de celulares, a menudo son desplegados mucho 

más cerca de las zonas comunes y con una mayor 

densidad de clientes y, un dato no menor, más 

cerca del nivel del suelo.

Los operadores de redes móviles (MNO) 

pueden tener cobertura nacional, pero no ne-

cesariamente tienen infraestructura, derechos y 

/ o alimentación en estas áreas granulares. Sus 

opciones son limitadas, y hoy están buscando 

soluciones que sólo los operadores de cable 

pueden proporcionar.

Sin embargo, muchos en la industria se han 

mostrado reacios a trabajar con los operadores 

móviles. Muchos operadores se preguntan si 

acaso estos MNO no compiten contra el cable 

en el mundo del vídeo y los datos? ¿Por qué 

ayudarles entonces?

Para ello, se ha hablado de la creación de una 

cooperativa de cable y el uso de la 

infraestructura y comercializa-

ción conjunta para crear un área 

nacional de cobertura celular. Pero los costos 

de un movimiento tan agresivo son altos y 

las lealtades en general son profundas entre 

operadores de redes móviles y sus clientes.

Existen MSOs que ya se han lanzado a esta 

“Co-opetition” y ya se han aventurado en el 

mundo de backhaul de datos celulares sobre 

sus redes, obteniendo resultados positivo, con 

significativos ingresos adicionales con relativa-

mente pequeño costo marginal. Por supuesto 

que hay temas y preocupaciones adicionales 

como acuerdos de nivel de servicio (SLA), 

capacidades técnicas, puntos de demarcación, 

alimentación y aún más importante, back up de 

alimentación. Estas son preocupaciones legíti-

mas. Pero si usted está en operaciones, debe lidiar 

con estos problemas todos los días, ¿verdad? Ya 

ha gastado dinero en esa infraestructura. Por qué 

no sacar un mayor provecho entonces. 

gateway de diseño especiaL

¿Cómo se puede aprovechar esa oportunidad? 

Hay una pieza faltante y para ello se ha diseñado 

específicamente un dispositivo para que los 

operadores de cable puedan brindar servicios 

a las células pequeñas. Idealmente, sería: 

Strand-mounted; Impermeabilizado; Strand-

alimentado (40-90v); Amigable con la industria 

del Cable; Protegidos contra sobretensiones; 

Altamente flexible

En Lindsay Broadband, vimos ese vacío y lo lle-

namos. Nuestra innovadora plataforma de puerta 

de enlace toma la alimentación de la planta de cable 

y proporciona una potencia de salida a productos 

de terceros, tales como radios WiFi, cámaras IP, 

señalización digital y células pequeñas. Nuestra 

nueva serie de productos Gateway se centra 100 

% en las células pequeñas, nuestra mayor innova-

ción consiste en proveer un cordón umbilical que 

proporciona hasta 250W (48v) para alimentar las 

células pequeñas de otros proveedores.

Las células pequeñas requieren una alimen-

tación considerable y deben estar situados al 

nivel de la calle. La industria del cable tiene 

alimentación, inclusive con respaldado durante 

4 a 8 horas-corriendo por casi todas las calles de 

cada ciudad o pueblo. Esto le da a los operadores 

de cable algo que el MNO necesita para tener 

éxito con los despliegues de células pequeñas.
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por jonathan haight, 
Vp de Ventas 

un rol de liderazgo para el crecimiento futuro 

de las ventas de nuestros productos ópticos, 

RF y wireless en México’, afirmó David Atman, 

presidente de Lindsay. ‘Luis trae una riqueza de 

experiencia, conocimiento y profesionalismo en 

diseños y arquitecturas HFC y FTTX para atender 

a nuestros clientes con soluciones de avanzada’.

nUeVo eqUipo de ingeniería

Otra novedad destacada de la empresa fue la 

llegada de Adrián Acosta como nuevo ingeniero 

tecnologista de Lindsay Broadband.

El ejecutivo tiene 15 años de experiencia en la 

industria de las telecomunicaciones y un cono-

Lindsay Broadband anunció el nombramien-

to de Luis Lara como Country Manager para 

México, profesional con 20 años en la industria 

de las telecomunicaciones y experto en el diseño 

de redes y despliegues de fibra óptica, RF y FTTx.

Antes de integrar el equipo de Lindsay, Luis 

Lara ocupó posiciones de liderazgo en grandes 

compañías de distribución en la industria de la 

televisión por cable, y colaboró con el crecimiento 

de Lindsay. En los últimos años, Lara fundó y 

operó una empresa dedicada al diseño de servicios 

HFC para operadores en tiers 2 y 3 en todo México.

‘Nos complace que Luis haya aceptado la oferta 

de integrarse al equipo de Lindsay para asumir 

lindSay noMbra nuevo country 
Manager para México

cimiento extenso 

de redes wireless, 

terrestres, sateli-

tales y despliegues de 

fibra óptica.

Anteriormente, se 

desempeñó como in-

geniero de proyecto en 

Telefónica Venezuela, 

donde instrumentó el 

diseño e implementa-

ción de su anillo óptico 

de alta capacidad para 

la expansión de las redes de telefonía móvil.

Adrián Acosta, Engi-
neering Technologist

Luis Lara, nuevo country 
manager de México
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aspectos. Las últimas tecnologías de water-

marking son eficaces contra los intentos de 

pirateo, como la recodificación o  los ataques 

específicos de filtrado.

proteger La Marca de agUa de 
forMa correcta

Para preservar la integridad de la informa-

ción insertadase necesita una protección ade-

cuada, especialmente para prevenir cualquier 

modificación de la información de la marca 

de agua insertada a medida que las copias 

son distribuidas. Si la información insertada 

pudiera ser alterada fácilmente, el mecanismo 

de rastreo podría apuntar a 

fuentes erróneas. Siendo la 

integridad de la información 

incuestionable, los datos 

de creación del material 

pueden ser de mucho valor 

para acciones legales para el 

cumplimiento del copyright. 

Existen diversas técnicas 

para controlar y proteger el 

contenido contra cualquier 

ataque en el que se intente 

modificar o eliminar la mar-

ca de agua. Estos ataques no 

necesitan leer la información 

de la marca de agua para ser 

exitosos, es suficiente con 

hacerla ilegible. Por otro 

lado, el éxito de un ataque 

no puede ser verificado sin tener el mecanismo 

de extracción de la marca. En la aplicación 

forense, el mecanismo de extracción no es 

parte del proceso del cliente y no necesita estar 

disponible de forma pública, no permitiendo a 

los atacantes saber si la marca ha sido eliminada 

de forma completa.

hacer qUe La priVacidad sea parte de 
La ecUación

La privacidad es un componente importante 

que necesita ser incluido en el diseño general 

de la solución. Aunque la información esté 

protegida, su acceso debe ser controlado. Si la 

información insertada está conectada a dispo-

sitivos individuales, no se debería poder tener 

acceso a ella o lo que es más importante, estano 

debería ser de importancia para cualquier otra 

A medida que la piratería se hace más so-

fisticada, la necesidad de marcar y gestionar 

contenido Premium de forma efectiva nunca 

ha sido mayor. Con la llegada de contenidos 

UHD, muchos estudios están revisando sus 

estrategias de protección de contenidos para 

mejorar la seguridad de ingresos y promocionar 

un ecosistema fuerte.

Watermarking está ganando popularidad 

gracias a las especificaciones de MovieLabs para 

la próxima generación de video y de una me-

jorada protección de contenidos, haciendo que 

su uso sea obligatorio para proteger contenido 

UHD. A continuación le presentamos algunas 

consideraciones a recordar en el desarrollo de 

una estrategia de watermarking.

proteger contenido de Video con 
waterMarking

En comparación con otros contenidos digi-

tales como los archivos de audio, las películas 

distribuidas de forma digital pueden ser pro-

tegidas de forma robusta con watermarking 

forense. El video digital está compuesto por 

multitud de imágenes individuales con su 

correspondiente audio, disponiendo de mucha 

más información que otros archivos digitales y 

con más posibilidades de integrar información 

de forma robusta. Existen métodos avanzados 

que hacen uso de la densidad de la informa-

ción para introducir cargas de watermarking 

que hacen que sean más efectivas en todos los 

veriMatrix: laS conSideracioneS MáS iMportanteS 
para proteger contenido uHd

entidad que no 

sea el operador 

que tiene acceso a 

los datos de consu-

mo. Esto asegura que 

los datos del suscriptor 

queden protegidos y sean anó- nimos para 

todos excepto para el propietario del conteni-

do. El Centro de Democracia y Tecnología ha 

publicado principios  sobre como la marca de 

agua puede ser efectiva y a su vez no intrusiva.

eLegir eL acercaMiento adecUado

Existen dos modelos de watermarking fo-

rense: el del lado del servidor y el del lado del 

cliente. El watermarking del lado del servidor 

es más adecuado para streaming bajo demanda 

o sesiones de descarga en las que una única 

marca es introducida en el contenido durante 

el proceso de streaming. En cambio, el water-

marking del lado del cliente es introducido en 

el dispositivo cliente durante el momento del 

consumo del contenido. La mayor ventaja del 

watermarking del lado del cliente es su apli-

cación en contenido broadcast o multicast, el 

cual no puede ser marcado de forma única para 

cada consumidor en la fuente de distribución.

toMar Un acercaMiento Unificado

A medida que el mundo está cada vez más 

conectado, con redes IP ehíbridas siendo 

utilizadas de forma generalizada y usuarios 

queriendo acceder a contenido de forma fácil 

en cada vez más dispositivos, los operadores se 

beneficiaran de una arquitectura de protección 

de ingresos unificada, la cual no solo supone 

un gran ahorro en costes operacionales al 

tener que gestionar una solaplataforma, sino 

que permite el despliegue de un régimen de 

seguridad transparente a través de todos las 

redes y dispositivos que piden los suscriptores. 

El watermarking puede ser un importante y 

efectivo componente del régimen de seguridad 

siempre que el ID de la marca sea distribuido 

de forma privada y segura. Una sola autoridad 

de contenido puede jugar un papel vital en 

la transición hacia redes hibridas y servicios 

multipantalla con protección multicapa y una 

gestión de derechos transparente además de ha-

cer posible una experiencia de calidad que tanto 

los operadores como los suscriptores piden. 
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por petr peterka, cto, VeriMatrix
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uso del Wi-fi, las altas velocidades de acceso a 

Internet y la digitalización que impulsaron el 

desarrollo de mediciones diversas para trabajar.

La representante de ventas de Thrilitic, Judith 
Vázquez, destacó en particular dos herramien-

tas que estará presentando la marca en Andina 

Link: el detector de fugas de señal Seeker D, y 

el Servidor LAW, importante para mantener 

limpio su upstream para velocidad de datos.    

‘El Seeker D ha sido un producto muy útil en el 

mantenimiento de la red para evitar que entren 

ruido en la red del aire y también para evitar 

interferencia en banda LTE de los teléfonos ce-

lulares. El control de fugas de RF es mucho más 

importante que antes debido a estragos en el en-

vió de datos causados por el ruido en upstream’. 

‘Por otro lado, utilizando el medidor de 

campo 360 DSP, el “acta de nacimiento” para 

anunciará el lanzamiento de nuevos productos, 

mientras continúa su expansión en el mercado 

global de banda ancha.

John Hewitt, VP Broadband Sales & Product 

Management, expresó: ‘Nos complace tener a 

Todd integrando nuestro equipo en un momento 

de tanto crecimiento y dinamismo. Su extensa 

experiencia tanto doméstica como internacio-

nal en hardware de comunicaciones, proveerá 

el próximo nivel de crecimiento para nuestra 

su tradicional plataforma CMTP para el diag-

nóstico de Cable Módems y EMTAs, incluyendo 

ahora un hardware de nueva generación con 

protecciones especiales para evitar interferencia 

de señales WiFi en el ambiente de pruebas. 

Promptlink continúa ofreciendo también 

sus eficientes soluciones de software para el 

monitoreo, aprovisionamiento y gestión de 

firmware de redes de video, voz y datos sobre 

Desde hace más de 12 años, Trilithic provee 

sus productos para la industria de la TV paga 

y las telecomunicaciones en Latinoamérica, 

adaptándose a los cambios en los requeri-

mientos de los operadores. Tal es así, que en 

los últimos años ha expandido la oferta de 

productos de acuerdo a los cambios a partir del 

Alpha Technologies anunció el nombramien-

to de Todd Loeffelholz como nuevo director 

de Product Management, ocupando el cargo 

que dejó Jose Medina, quien fue promovido a 

director de desarrollo de negocio internacional.

Loeffelholz llega al inicio de otro año de 

mucha actividad para Alpha, en el que se hará 

responsable de la próxima generación de pro-

ductos para provisión de energía, generadores, 

fibra óptica, entre otros. Este año, la empresa 

Promptlink Communications lanzó la 

nueva Wireless Router Test Platform (WRTP), 

un banco para probar routers inalámbricos o 

“access points” y módems xDSL.

El sistema Set-Top Box Test Platform – STBTP 

diagnostica decodificadores digitales de TV, para 

cualquier sistema de video (DVB-C, DVB-S, 

DAC6000) mediante proceso en paralelo de 

alta velocidad. También, continúa mejorando 

trilitHic: evolución conStante 
en Medición de ruidoS

alpHa tecHnologieS noMbró nuevo 
director de producto

proMptlink: nueva plataforMa para 
teSteo de routerS inaláMbricoS

cada acometida es importante en el control 

de calidad de la experiencia del consumidor. 

Con cada vez más competencia en video y 

telecomunicaciones, el operador tiene que man-

tenerlos contentos con su calidad de servicio’. 

‘El nuevo analizador de campo, el 1G DSP, 

tiene unas opciones innovadoras como el 

CM Sweep, barrido utilizando las portadoras 

de cablemodem, y el Traffic Plus que permite 

una vista muy detallada del tráfico en re-

torno y permite ver el piso de ruido de bajo 

de las portadoras de CM’, explicó Vázquez. 

Por último, habló de los objetivos en la región: 

‘Que todos vean las bondades del equipo Tri-

lithic. Puedo asegurarles que estamos mejoran-

do los equipos de medición constantemente y 

esas mejoras la mayoría de las veces las pasan 

a los clientes sin cargo’.

estrategia global de 

banda ancha’ 

Loeffelholz cuenta con más de 18 años de ex-

periencia en ingeniería, marketing, desarrollo de 

negocio y product management. Anteriormente, 

se desempeñó en TE Connectivity (antes ADC) 

en Berwyn. Mientras trabajó allí, pasó ocho años 

en China ocupando posiciones en desarrollo 

de nuevos productos, marketing and product 

management. 

cable. En especial, la herramienta CPM -Ca-

ble Plant Monitoring para monitorear Cable 

Módems, EMTAs, CMTS, amplificadores, 

fuentes de energía, nodos ópticos, etc., acaba 

de ser actualizada a una nueva versión de nivel 

empresarial. 

Estos productos ya están siendo adoptados 

por las principales cableoperadores de América, 

Europa y Asia. 

Judith Vázquez y Dan Dillon
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level 3, proveedor para la tranSMiSión 
del Super boWl xlix

Level 3 brindó servicios de video para 

transmisión televisiva de la presentación del 

Super Bowl XLIX a la NFL y a NBC Sports, 

que utilizaron la tecnología Vyvx VenueNet+. 

Por vigésimo sexto año consecutivo, Level 

3 Communications brindó dichos servicios 

para el eventos televisivos con mayor audien-

cia en Estados Unidos. El año pasado tuvo 

111,5 millones de espectadores. 

Este año, el Super Bowl se realizará en 

el Estadio de la University of Phoenix, en 

Glendale, Arizona, conectado directamente 

a la avanzada red de fibra óptica de Level 3, 

lo que permite la transmisión televisiva del 

evento. Level 3 también hizo las transmisio-

nes de la NBC desde el centro de Phoenix, 

los días previos y el mismo día del evento. 

En total, se compraron, se codificaron y se 

transportaron por la plataforma Vyvx Venue-

Net+ de Level 3 más de 3.000 horas de conte-

nido de video, como parte de la cobertura del 

Super Bowl. ‘Entendemos que un evento tan 

masivo genera expectativas enormes de una 

experiencia televisiva magnífica’, dijo Mike 

Meehan, SVP de operaciones deportivas de 

NBC Sports Group. 

‘Level 3 tiene casi tres dé-

cadas de experiencia brin-

dando eventos globales de 

alto perfil, y confiamos en 

ellos para brindar el nivel 

de calidad que necesitába-

posibilitar que dichos fans disfruten del par-

tido cúlmine de la temporada’, dijo Anthony 

Christie, Chief Marketing Officer, de Level 

3. ‘Luego de 26 años de trabajar con la NFL 

y emisoras como NBC, todos compren-

demos cabalmente las complejidades que 

implica brindar un evento de esta magnitud 

a escala global. Es por eso que trabajamos, 

minuciosamente, para planificar y realizar la 

transmisión del Super Bowl asegurando una 

experiencia perfecta para los espectadores de 

todo el planeta’.

La tecnología Vyvx VenueNet+ de Level 

3 está creada para brindar incomparables 

servicios de video HD (alta definición) y SD 

(definición estándar), con agregado de codi-

ficación HD y SD, Internet de alta velocidad 

y servicios de telefonía. La tecnología Vyvx 

se utiliza en las 31 instalaciones de fútbol 

americano de la NFL en todo el país. Vyvx 

VenueNet+ es parte de Level 3 Video Cloud, 

que es un paquete completo de servicios de 

video por IP, diseñado para dar soporte a 

entrega de contenido a lo largo de todo su 

ciclo de vida, desde la adquisición de señal 

hasta la transmisión a los espectadores. Los 

servicios Level 3 Video Cloud incluyen la 

adquisición, codificación y transcodifica-

ción de videos en directo, entrega global a 

través de Level 3 CDN, además de analítica 

integral y de autoservicio, y elaboración de 

informes. La transmisión del Super Bowl 

XLIX estará al aire en NBC el 1 de febrero a 

las 6:30 p.m. EST.

Anthony Christie, Chief Marketing Officer, 
de Level 3

mos’. El equipo y la conectividad de Level 3 

en el lugar dieron a NBC un servicio en la 

red íntegramente diverso, de fin a fin, para 

asegurar más confiabilidad y control sobre 

el proceso de provisión de servicio. 

La empresa también brindó a NBC el 

transporte de video que requiere para trans-

mitir el show Morning Joe de MSNBC desde 

Phoenix en los días previos al Super Bowl. 

Por último, brindó servicios Vyvx a otros 

centros de NBCUniversal que estuvieron 

en Phoenix durante la semana.

‘Cada año, el Super Bowl crece y mejora 

con relación al año anterior, y eso requie-

re una operación cada vez más compleja 

para asegurar una transmisión perfecta, 

y sin interrupciones’, dijo Glenn Adamo, 

vicepresidente de Operaciones de Medios 

para la NFL. 

Además de transmitir el juego, Level 3 

también llevó los feeds previos y posteriores 

al juego a todos 

los centros de 

operaciones de 

la NFL; NFL 

Films en Mt. 

Laurel, Nueva 

Jersey y estudios 

NFL Network 

en Culver City, 

California; NFL Network 

Master Control en Atlanta, 

Georgia, y otras cadenas de 

transmisión y telepuertos 

satelitales para distribución 

global.

‘No hay en EE. UU. una 

base de fans más grande que 

la de la NFL, y Level 3 tuvo el honor de 

brinDó sErvicios A lA nfl y nbc sports
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tvc Se conSolida coMo proveedor de izzi telecoM

TVC Communications de México se consoli-

dó como uno de los principales proveedores de 

materiales, equipos y plataformas tecnológicas 

de Izzi Telecom, el nuevo servicio de TV paga 

impulsado por el grupo Televisa en ese país.

Francisco Valle, director de TVC, expresó que 

se ha llevado adelante ‘un arduo trabajo diario’ 

de parte de todos los equipos de ingeniería, 

ventas y operaciones con las diferentes aéreas 

de Izzi Telecom ‘para mantener la coordina-

ción necesaria y poder así cumplir en tiempo 

y forma con cada requerimiento para que los 

proyectos se lleven a cabo dentro de los tiempos 

establecidos’.

‘Para ello, con apoyo de nuestro corporativo 

hemos aumentado nuestros inventarios con el 

fin de tener la mayoría de los materiales que re-

quiere IZZI para los proyectos de construcción 

estrategia que ha 

implementado 

para diversificar la 

oferta de produc-

tos y soluciones 

de TVC, añadiendo a esta los portafolios de 

productos de Wesco Distribution, con lo que 

ahora además de su portafolios tradicional la 

oferta de TVC se extiende a material eléctrico, 

electromecánico, de iluminación, seguridad 

industrial, para data centers y automatización.

‘Con esto ahora si podemos decir sin lugar a 

dudas que En TVC lo tenemos todo’, concluyó.

Francisco Valle

y mantenimiento de sus 

redes, con disponibilidad 

prácticamente inmediata, 

y así mismo hemos aumen-

tado recursos en nuestra 

área de IP para poder brindar la asesoría y 

soporte técnico que demanda la operación de 

las plataformas tecnológicas que le proveemos 

a Izzi’, completó Valle.

‘Es en verdad una gran satisfacción y estamos 

consientes de la responsabilidad que significa 

el ser un proveedor estratégico de tan impor-

tante empresa por lo que con las iniciativas 

que hemos implementado estamos seguros que 

mantendremos el nivel de servicio y los tiempos 

de respuesta requeridos’, resumió.

Por otro lado TVC y como parte de sus 

objetivos de expansión, Valle habló sobre la 

aerodoc: expertoS en logíStica para broadcaSting 
y telecoMunicacioneS

uei inauguró fábrica enSaMbladora en México

Universal Electronics Inc. (UEI) anunció la 

apertura de una nueva fábrica ensambladora 

en la ciudad de Monterrey, México, con la cual 

brinda soporte de ensamble, configuración y pad 

printing para el mercado norteamericano. ‘Esto 

nos permite tener mayor cobertura como región, 

poder ofrecer soporte a los clientes de mayor 

cercanía y acortar los tiempos de entrega puerta a 

puerta’, dijo Giselle Borgo, VP Sales, Latin America. 

‘Con la integración de nuevas tecnologías, como 

lo es el OTT y el enfoque del mercado hacia la 

integración contenidos e interfaces más interac-

tivos, se abre la oportunidad de mercado de poder 

ofrecer productos Premium, los cuales mejoraran 

sin duda la experiencia del usuario’, añadió Borgo. 

UEI estuvo presente en Andina Link donde buscó 

el acercamiento a las empresas panregionales. ‘Para 

poder lograr una homologación de sus productos, 

obteniendo con esto el beneficio de poder ofrecer 

al usuario final, un producto adecuado, de acuerdo 

a sus necesidades, con la mejor calidad’, añadió.   

En el mercado, promueve el lanzamiento de los 

productos de la plataforma de Atom (Neutrón 

y Protón) y Curvo. Además, ofrece soluciones 

tecnológicas, como el caso del Nevo Portal, que 

permite al usuario el control de sus diferentes 

dispositivos a través de su smartphone o tableta, 

la opción de una segunda ventana de navegación 

de su guía de programación, entre otras funciones.  

‘Todo cliente está enfocado en mejora la experien-

Aerodoc en Andina Link

El equipo de UEI en Andina Link

cia del usuario, ya que ellos son su motivo de tra-

bajo. Es por eso, que nosotros queremos colaborar 

con ellos, y vemos en cada uno, la oportunidad 

de ofrecer soporte y consultoría, apoyándolos 

en el desarrollo de productos personalizados, 

de acuerdo a sus expectativas, u ofreciéndoles la 

mejor alternativa de nuestro catálogo’, resumió 

Giselle Borgo.

DA soportE A toDo El MErcADo nortEAMEricAno  

Aerodoc estuvo en Cartagena promovien-

do sus equipos para compañías de medios, 

especialmente enfocados en Latinoamérica, 

además de servicios de logística de ‘alta calidad, 

eficientes y seguros’, según manifestó Bernardo 

Hoffmann, country manager de Argentina.

Con 15 años de experiencia en la industria, 

Aerodoc fue originada en el seno del 

broadcasting y las telecomunicaciones, 

para luego especializarse en IT, además 

de hardware para manejo de SatCom y 

DataCom, además de broadcasting.

La marca tiene presencia en seis países y una red 

de 51 agentes remotos. Entre sus principales clien-
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ma de seguridad. También se está terminando 

la nueva web que estará lista en estos días. 

Para presentar toda la plataforma, se está 

visitando a los cableros de toda Latinoamérica 

y el Caribe, empezando en Estados Unidos y 

algo en Europa a través de Irlanda. Se renueva 

con todo la alianza con TVC para ir a todos los 

eventos y se volverá a estar en l aExpo SCTE 

el año próximo, en Nueva Orleans. 

Voice over Net hace desarrollos para TVC. 

Las dos empresas tienen oficinas en Esta-

dos Unidos, Costa Rica con empresa propia 

manejada Noelia Tavieres, hay presencia en 

Honduras y en Argentina, donde VON que 

tiene como gran cliente a Cablevisión Argen-
tina. También se tiene una presencia en Irlanda 

para empezar a abordar el mercado europeo. 
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El proveedor de aplicaciones para televi-

sión, Accedo, anunció el lanzamiento de la úl-

tima versión de Accedo VIA, un producto para 

la visualización de video multipantalla que 

ha merecido reconocimientos de la industria.  

Accedo VIA es una solución que permite 

a los operadores, companies de medios y 

broadcasters ofrecer servicios multipantallas 

de manera rápida y eficiente a través de múl-

tiples dispositivos conectados, incluyendo 

PCs, móviles, tablets, SmarTVs y consolas 

de videojuegos.

Accedo VIA 2.0 incluye numerosas mejoras, 

destinadas a proveer una mejor experiencia 

en todas las plataformas. Esta última versión 

permite a los usuarios mirar y gestionar su 

contenido de video favorito continuamente, 

incluso cuando cambian de dispositivo en dis-

positivo durante su reproducción. También 

mejora la interacción con segunda pantalla 

con soporte completo Chromecast, así como 

también la integración de posibilidades de 

otras tecnologías.

En la Expo SCTE, Prensario pudo hablar 

con Daniel Tavieres sobre la evolución de 

sus dos empresas, DLO y Voice Over In-
ternet, que tras consolidar sus productos 

y plataformas tienen grandes expectativas 

para lo que viene. 

DLO hace el desarrollo de software y 

manejo del mismo, mientras que Voice Over 

Net hace todos los servicios profesionales de 

voz, video y datos y todo lo que es telefonía 

sobre IP que tiene gran desarrollo. VON hace 

las instalaciones de los productos de DLO. 

Dijo Tavieres: ‘Tratamos de consolidar 

productos. Con DLO empezamos haciendo 

provisioning por un pedido especial de TVC 

para Cable & Wireless en 2008. A eso se le fue 

incorporando billing y rating para telefonía. 

Al final cambiamos el enfoque de los desa-

rrollos y pasó a ser el provisioning una sola 

dlo/voice over net: plataforMa 
integrada para latinoaMérica

Este producto incluye una interfaz de usua-

rio actualizada con capacidades mejoradas 

de búsqueda y visualización de contenido. 

Además, mejora tanto el desempeño como la 

escalabilidad, utilizando modernas tecnolo-

gías “cloud” para permitir nuevos despliegues 

para millones de usuarios.

La plataforma de gestión Accedo AppGrid, 

y el componente clave Accedo VIA, también 

ha evolucionado para incluir un tablero web 

para una fácil configuración y análisis de 

aplicaciones multipantalla en tiempo real. 

Michael Lantz, CEO de Accedo, dijo: ‘Lan-

zamos Accedo VIA para resolver los desafíos 

técnicos de la creación y el mantenimiento 

de un servicio de video multiplataforma, 

permitiendo a nuestros clientes enfocarse en 

su estrategia de contenido, relaciones con los 

consumidores y promoción. La introducción 

de esta última versión es un paso significativo 

y hace el mejor producto VIA que hemos 

desarrollado’.

Accedo provee productos y soluciones 

para más de 250 clientes en todo el mundo, 

incluyendo medios de comunicación, opera-

dores de TV y fabricantes de dispositivos. Los 

operadores y proveedores de servicios utilizan 

las aplicaciones de TV para complementar 

sus paquetes de TV multicanales y ofertas 

de VOD. Entre ellos se destacan Disney, Fox, 

HBO, MTV, Netflix, Telefónica, Spotify y 

Orange, entre otros.

parte de toda la plataforma de free services 

que tenemos’. 

‘Automatizamos desde la venta a asegura-

miento de ingreso, pasando por la instalación, 

control de fraude y manejo de inventario. 

Pero teníamos todas las partes separadas y 

necesitábamos dar valor agregado, ahora la 

idea es poner todo junto y agregar la parte 

Móvil’, completó.

El desarrollo más grande de integración 

con Siebel para Cable Tica es muy reciente, 

duró más de un año de trabajo y se imple-

mentó ahora. Funciona bien, tiene ahorro 

de materiales, disminuye el robo y es muy 

costo-eficiente. 

Ahora se buscará promover esto más la parte 

de automatización de ventas con self service 

y la parte de construcción. Tienen el propio 

CRM, pero es compatible con cualquier siste-

Accedo AppGrid

Daniel Tavieres y Rodolfo Miranda con Christian 
Medina de TV y Eduardo Pouletti y Fernando 

Pereira de Multiplay de Brasil

tecnología

Sky utiliza accedo para Su Servicio MultiplataforMa

sAlto DE cAliDAD En El vAlor AgrEgADo A los cliEntEs
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arriS: el Salto de dvr al 
dvr en la nube (n-dvr)

La televisión ha recorrido un largo camino 

para llegar a su versión actual, pero su trans-

formación no se detiene. Gracias al desarrollo 

de la tecnología, este popular invento sigue 

sufriendo cambios decisivos y nuevos desafíos 

se suman a su evolución. Uno de estos cambios 

corresponde a la forma en que acostumbrába-

mos ver la televisión. Ahora no sólo queremos 

ver la televisión, sino que queremos verla en 

cualquier lugar, en cualquier momento y en 

cualquiera de nuestros dispositivos móviles.

Para ayudar a que esto suceda han apare-

cido diversas tecnologías innovadoras, como 

es el caso de la nDVR o Cloud DVR. La 

nDVR (network personal video recorder) o 

grabadora en la nube es una tecnología que 

permite a los proveedores de ‘televisión de 

pago’ grabar en la red por el usuario (Catch 

up TV) y mantener las grabaciones de los 

usuarios también en la red. Esto permite so-

portar los hábitos de consumo más flexibles, 

así como también provee nuevas formas de 

monetización para los operadores de ‘TV de 

pago’. La nDVR representa una nueva opor-

tunidad de ingresos que tiene el potencial de 

abarcar una nueva generación de contenido 

personalizado. Así, los consumidores podrán 

ver lo que quieren, cuando quieren y donde 

quieren, sin las consideraciones del proveedor 

de servicios tradicional en cuanto a límites de 

almacenamiento y actualizaciones del CPE.

Según Marko Estacio, arquitecto de 

soluciones para las soluciones de video en 

multipantalla (Staff Solutions Architect for 

Multiscreen Video System Solutions) en Arris, 

medida que el ecosistema de los dispositivos 

conectados continúe creciendo con la evolu-

ción de las redes, y los consumidores exijan 

cada vez más de su entretenimiento.

Esta tecnología no es revolucionaria, sino 

‘evolucionaria’. Ya el suscriptor no tendrá que 

utilizar una DVR para ver el contenido que 

dejó grabado, sino que ahora las grabaciones 

irán con él, y se podrán ver en cualquier mo-

mento y lugar, a través de un dispositivo que 

se conecte al proveedor, ya sea un teléfono 

inteligente, una tablet, o una PC.

eL caso de ndVr en caLa
El tema de nDVR en todo el mundo y más 

en el Caribe y América Latina (CALA) es bas-

tante nuevo en cuanto a disponibilidad para 

los suscriptores. Por ejemplo, en México, hay 

un par de operadores que están lanzando el 

servicio de forma comercial a sus suscriptores, 

pero muy tímidamente; en Colombia hay un 

operador que está lanzando algo similar, hay 

otro en Chile y uno grande en el Caribe, que 

tiene operaciones en varias islas, y que ya 

ofrece este servicio.

El ejecutivo de Arris señala que hay mucho 

interés en el mercado por lanzar esta clase de 

servicio. En estos momentos, como indicamos 

arriba, hay algunos operadores que están co-

menzando con la fase comercial, otros están 

en fase de implementación, otros en fase de 

planificación, y ellos predicen que a la razón 

de dos años va a haber una gran cantidad de 

operadores, sino la mayoría, ofreciendo este 

servicio. ¿En cuánto tiempo va a ocurrir la im-

plementación de esta tecnología? Dependerá 

más de las negociaciones con los proveedores 

de servicio que de la rapidez con la que los 

proveedores de servicio puedan desplegar 

esta plataforma.

desafíos de ndVr
Ahora bien, la implementación de esta 

tecnología trae desafíos asociados: al ser una 

tecnología nueva, tiene menos penetración 

que el servicio tradicional, lo que puede causar 

al comienzo poca satisfacción del cliente. Sin 

embargo, para los que nunca la han tenido 

Marko Estacio, Staff Solutions Architect

desde el punto de vista del consumidor hay 

varias tendencias que están fomentando este 

cambio. ‘Por una parte, el consumidor ve el 

contenido cada vez más en la modalidad a 

pedido, en lugar del tiempo usual en que los 

programadores lo hacen disponible a través 

de los canales, siguiendo los horarios tradicio-

nales de la TV lineal. Por otra, está el cambio 

en la conducta de los consumidores respecto 

a la forma en que les gusta ver sus programas 

de entretenimiento’.

Pero no sólo los cambios son por parte del 

consumidor, sino también del operador. ‘Por 

esta parte hay una tendencia de simplificar al 

máximo los dispositivos que los operadores 

tienen que instalar en las casas de los usuarios y 

tratar de llevar la mayor cantidad de funciona-

lidad a la nube o a sus plataformas de cómputo. 

Esto tiene unas ventajas muy específicas y es 

generalmente en los costos. Un porcentaje alto 

del costo de inversión es precisamente en los 

dispositivos que ponen los operadores en los 

hogares de los suscriptores: al simplificar estos 

dispositivos, básicamente se ahorran costos. 

Además, al llevar las funcionalidades a sus 

plataformas de cómputo, lo que llamamos 

la nube comúnmente, los operadores están 

también ahorrando en tiempo de respuesta 

y consiguen mejor satisfacción del cliente’, 

expresa Estacio.

Ventajas de La iMpLeMentación de 
ndVr

Con nDVR, los proveedores pueden 

mantener los anuncios frescos, entregarlos 

a la segunda pantalla, activar campañas de 

medios cruzadas, e incluso utilizar el análisis 

de contenido para hacer recomendaciones y 

presentar ofertas y promociones oportunas. 

Los análisis pueden también darles a ellos 

una idea de cómo los suscriptores están con-

sumiendo el contenido, por lo que pueden 

mejorar la personalización y entregar una 

nueva forma de publicidad más envolvente y 

que se pueda procesar.

La tecnología nDVR tiene el potencial de 

convertirse en un servicio indispensable que 

ofrezca a los consumidores entretenimiento 

y pertinencia cada vez más personalizados, a 
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un EnsAyo sobrE solucionEs En lA nubE 

Continúa en Pag 106



Prensario internacional Prensario internacional

significará un ‘plus’. Como permite tener todas 

las grabaciones en diferentes plataformas, las 

personas tendrán que hacer recurso de las 

mismas cada vez que quieran ver algo grabado, 

lo que incrementará la demanda de capacidad 

de trasmisión de datos de los operadores, y 

éstos a su vez tendrán que hacer una inversión 

en mejorar o incrementar la capacidad que 

hoy se necesita, porque el contenido de hoy 

se graba en el disco duro del usuario y de allí 

no se mueve.

Pero el desafío más grande, a diferencia de 

Estados Unidos, o incluso de algunos países 

de Europa, donde la legislación puede ser 

clara en cuanto a protección de derechos de 

autor, de copyright, que es lo que se conoce 

como política de uso justo, en Latinoamé-

rica cambia. ‘En muchos de los países, esta 

regulación no existe; entonces la posibilidad 

de agregar uno u otro canal al ofrecimiento 

de poderlo grabar en la nube va a depender 

exclusivamente de una negociación entre cada 

proveedor y el programador 

dueño de ese canal. Ese va a 

ser uno de los desafíos más 

grandes que van a tener los 

proveedores de servicios, 

porque tienen que entrar en 

estas negociaciones que pueden ser largas, 

que pueden llevar tiempo y digamos que el 

éxito del servicio como tal es poder ofrecer la 

mayor cantidad de canales disponibles para 

poder grabar’, concluye.
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Harmonic, especialista mundial en infraes-

tructura de transmisión de video, promovió a 

Álvaro Martín como vicepresidente regional 

de ventas para América Latina.

George Stromeyer, VP principal de ventas 

mundiales de Harmonic, destacó: ‘Gracias a 

su capacidad de analizar las oportunidades del 

mercado de todo América Latina, profundizar 

las relaciones con los canales de distribución 

y con los clientes, facilitar la adquisición de 

nuevos clientes y desarrollar planes de ventas 

HarMonic deSigna nuevo vp 
regional de ventaS para lataM

con lA proMoción DE álvAro MArtín

regionales con vistas al futuro, Álvaro es un 

valiosísimo contribuidor para nuestro equipo 

de ventas internacionales. Bajo el liderazgo de 

Martín, esperamos años de desarrollo continuo 

en el importante mercado de América Latina’.

Martín se unió a Harmonic en abril de 2011 

y ha dirigido los equipos de ventas de la em-

presa en México, América Central, el Caribe y 

el norte de América del Sur, con su cargo más 

reciente de director administrativo de ventas 

de América Latina.

Álvaro Martín

Michael Gu, Helen Li y Oscar Vidotto

Durante su administración, los negocios 

de la empresa en estas regiones han crecido 

significativamente. Martín cuenta con más de 

20 años de experiencia en el sector de ventas, 

y antes de unirse a Harmonic, ocupó cargos 

de dirección en ventas en Cisco, Scientific 
Atlanta y Lucent Technologies.

Viene  de Pag 104

Oscar Vidotto, de Defang Technology, 

comentó a Prensario que la empresa ya lleva 

dos años en Latinoamérica. En lo comercial, 

avanzó con Power & Tel. pero no en todos 

los mercados sino que va directo a algunos 

clientes. 

‘Una ventaja es que hacemos producto 

específico, especialmente con las fuentes 

de poder donde podemos ajustarnos a las 

especificaciones de los clientes. Vemos la 

importancia de una perfomance local y de 

tener presencia más allá de los shows’, señaló 

defang tecHnology: 
flexibilidad para la región

Vidotto. 

Se vende mucho en Colombia, México, Ar-

gentina, Perú y ya está con homologaciones en 

Chile. Lo que más se vende en Latinoamérica 

son las fuentes, donde están bien posicionados 

frente a cualquier competencia por precio y 

calidad. Se puede ir directo a los clientes, dan 

un año de garantía y hasta el día de hoy no 

hemos tenido problema con sus productos. 

‘La idea es que la importancia de Latino-

américa crezca y para el 2015 tenemos la 

posibilidad de vender cerca de 2 millones de 

dólares’, comentó. 

Michel agregó que  considera que los 

mercados americanos son importantes, que 

pueden crecer rápido y por eso están invir-

tiendo tiempo y recursos, recorriéndolo los 

países con los distribuidores. 
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a patHWay to Monetizing 
tHe video experience

The viewing experience is a new area of 

differentiation among video service providers 

(VSPs) as consumers advance their viewing 

habits from watching video on just a television 

to watching it on many video-enabled devices, 

including smartphones, tablets, computers, 

and more. This audience shift in consump-

tion presents major opportunities for VSPs. 

As a result of the change in consumers 

viewing behavior, the video delivery 

landscape is shifting to differ-

ent permutations, and there 

are a number of challenges 

that soon become obvious, 

including:

•	 There is no end-to-end 

visibility into the video 

services. Many parts of the 

delivery infrastructure are pro-

vided by different companies.

•	 There are many uncorrelated data sources, 

which will use their own formats for data 

presentation and database access.

•	 The rapid rate of innovation which is 

altering viewing habits.

•	 Lots of technological change: CCAP, 100Gb 

Networks, CDNs, DRM, Virtualization, 

HEVC, Endpoint Devices

•	 The lack of control and visibility is fuel-

ing churn-management issues, as major 

problems can’t be resolved quickly, and 

abandonment trends are hard to diagnose.

•	 The lack of behavioral visibility restricts 

monetization potential through the in-

ability to accurately target new services 

and advertising.

Delivering multiscreen video services to 

a multitude of video enabled-devices brings 

complexities that have never really been faced 

before. The different video assets, protocols, 

delivery infrastructures, encoding, encryp-

tion, number of locations and the exponential 

growth of video-enabled devices brings a web 

of complexity that is very difficult to plan for, 

thus, having a strategy for rolling out multi-

services and improving performance manage-

ment. In addition, VSPs need a firm grip on 

subscriber behavior including understanding 

who is watching what, where they are watch-

ing from, for how long and on what device.

By combining operational and behavioral 

analytics, providers have a complete view into 

network and subscriber behavior, providing 

a clear picture of exactly what’s happening 

within their networks. In making this cor-

relation VSPs can identify opportunities for 

monetizing their video services.

There are several pragmatic steps that can 

be taken to deliver and monetize multiscreen 

video services, including:

•	 Assure the video quality and understand 

your subscribers – video should be moni-

tored at all locations necessary to ensure 

delivery.

•	 Optimize the content and delivery – lever-

age operational and behavioral analytics to 

tune the content delivery and infrastructure 

to cater for different devices and peak 

loading. Build a solid foundation ready 

for an increase in subscribers, and prepare 

for additional change through technology 

advances.

•	 Personalize and grow your returns – lever-

age behavioral data and abandonment rates 

for content and advertising to fine-tune 

recommendations and services, and to 

generate more content from advertising.

Much of these steps are possible today with 

the proper video analytics platform. It is inevi-

table that video services and advertising will 

become more finely targeted to subscribers 

in the future. By learning from the past and 

leveraging these methodologies, we can start 

to build a solid base for future multiscreen 

services and prepare for the volume of video 

that is predicted to consume the mobile in-

frastructure over the years to come. 

screen services is absolutely essential. Strategy 

involves learning from the past, managing the 

present, and building a foundation for the fu-

ture. Fortunately, there are guiding principles 

from the past that we can learn from to help 

manage multiscreen deployments today while 

planning for future expansion.

With consumers paying a premium for 

video entertainment and their video-enabled 

devices, VSPs have their work cut out 

for them in order to gain a better 

understanding of their custom-

ers and turn that information 

into new business strategies. 

Providers can overcome 

these obstacles and be better 

positioned to monetize video 

services. To achieve success, VSPs 

will need to combine the intelligence 

of operational and behavioral analytics col-

lected on their networks, and transform this 

information into actionable items allowing 

for better business decisions.

The diagram below shows a broader view 

of the delivery infrastructure today with the 

different networks showing possible paths for 

the video. The green arrows indicate recom-

mended operational data collection points in 

the end-to-end chain to check for video or 

protocol consistency, and the purple arrows 

indicate the ability to collect behavioral data 

for usage analysis (e.g. which video, when, 

where, how long, on which kind of network/

device/OS). 

Operational analytics give VSPs a holis-

tic view of network operations, including 

which regions perform the best, channel and 

program availability and more. End-to-end 

monitoring will point out where the video 

service is breaking down, and allow the opera-

tions team to pinpoint the starting location 

of the problem. These operational analytics 

can give VSPs the tools needed to improve 

existing operations and provide new insights 

to make better decisions about managing video 
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by kirk george, director of Marketing, ineoqUest technoLogies
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arcoM: HerraMientaS para 
ManteniMiento de redeS Hfc

Arcom Labs lleva 30 años de trayectoria en 

el mercado de TV paga, donde promueve con 

éxito sus filtros sobre todo, para los pequeños y 

medianos operadores de la región, que avanzan 

necesariamente hacia la digitalización. Es ahí 

donde Arcom pone el foco con sus nuevas so-

luciones para el mantenimiento de redes HFC.

Gabriel Larios, VP de ventas internacionales 

de Arcom, acude a todas las ferias de la industria, 

donde lleva los sistemas QAM Snare y Hunter 

para el mantenimiento de redes HFC digitales.

‘Desde 2013, se integró la ingeniera María 

Alejandra Galindo a la empresa para colabo-

rar en el desarrollo de estos sistemas. Ella está 

a cargo de México, Panamá y el Caribe. Estas 

herramientas ya tienen éxito en México con 

Megacable, y Panamá con Cable Onda. Si bien 

que existen elementos para fortalecer sus redes’, 

dijo y adelantó que se están haciendo pruebas 

en Chile y están en conversaciones con Cable-

visión y Cablemás de México, con algunos de 

Colombia y presencia en Europa.

Ya estuvo en la reciente Tepal de Panamá, y 

en la feria ANGA de Alemania, donde lanzó la 

nueva versión QAM Snare Isolator Plus, que 

funcionará con Wi-Fi.

son soluciones amigables para los técnicos, en 

otros países como Perú, representa inversiones a 

futuro, pero venimos a mostrar la tecnología de 

avanzada que pueden tener más adelante’, añadió.

Hunter provee las herramientas que ‘demues-

tran ser las más rápidos’ en la identificación y 

localización de problemas de la red HFC, a la 

vez que permite el monitoreo inteligente sin 

falsas alarmas. ‘Es la única herramienta que 

encuentra CPD y da la distancia a la fuente’, 

afirmó Larios. Por su parte, QAM Snare ‘es la 

única herramienta con sensitividad que permite 

ser probada en redes para LTE’. 

Ambos ahorran tiempo en la búsqueda y 

corrección de problemas, lo que se traduce en 

ahorro de costos y recursos. ‘Estamos creciendo, 

buscamos llegar a los operadores y que sepan 
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Emerson Sampaio, de Megacable; Gabriel La-
rios, de Arcom; Dale Bassen, de VTR; y Miguel 

Angel Fernandez, de Cablevision

fyco: productoS para todoS 
loS requeriMientoS de fibra

Desde sus inicios, Fyco Telecomunicacio-

nes ha enfocado sus esfuerzos por satisfacer 

los requerimientos de fibra óptica de clientes 

a lo largo y ancho del continente americano. 

Con múltiples referencias de fibra –autoso-

portadas, armadas, OPGW, microfibras–, cada 

una con sus variedades de hilos y extensión 

de vanos, Fyco se ha posicionado como uno 

de los principales proveedores de la región, 

manteniendo el mayor stock y asegurando 

los mejores tiempos de entrega a sus clientes 

y aliados estratégicos.

Con el transcurrir de los años Fyco ha pro-

curado ser una empresa competitiva dentro 

de un mercado en crecimiento.

Ahora bien, ¿cómo se puede ofrecer una 

solución local y oportuna? La respuesta está en 

la estrategia empleada por el equipo de Fyco, 

donde su alianza con los mejores fabricantes 

a nivel mundial en el campo de las teleco-

municaciones asegura 

mercancía de alta cali-

dad, en tiempo record 

y a los mejores precios 

del mercado. Líneas de 

producto incorporadas 

a su stock permiten brindar al cliente una 

extensa gama de soluciones para el tendido de 

sus redes. La cadena de distribución inicia con 

los mejores proveedores: Taihan Fiber Optics, 

Rayvert, Holland, Broadband International, 

Vtk, Pct International, Siscoax, Cablematic, 

Multilink, Fostec, que permiten proporcionar 

desde el cable, sus herramientas y accesorios, 

herrajes, conectorización, electrónica de ca-

becera, fuentes de poder, fusionadoras y todos 

los productos requeridos para la instalación 

y mantenimiento de redes. 

Dentro de este punto de instalación y 

mantenimiento de redes, en la actualidad se 

presentan algunos in-

convenientes debido 

a la sobre instalación 

de las mismas sobre 

todo en ciudades con 

un alto índice de densidad de población, 

que demanda un elevado requerimiento de 

telecomunicaciones. Es por este motivo que 

dentro de la solución local que ofrece Fyco 

están los productos K-NET como especialista 

en solución de tuberías para la comunicación 

y la ingeniería civil. Este nuevo campo deno-

minado FTTx se enfoca en el despliegue de 

fibra óptica por soplado de aire a través de 

micro ductos. 

Estas alianzas estratégicas contribuyen al 

desarrollo de las tecnologías de telecomuni-

caciones con el fin de crear una vida mejor 

para las personas.

por pedro j. añez castro, gerente de Marketing
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veaS: preSente en laS feriaS 
del trade 2015 

non Stop de México: 20 añoS en la 
induStria de laS telecoMunicacioneS

Entre sus productos, Veas desta-

ca: Veas Black, un servidor de video 

que incluye Playout, Recorder, Ge-

nerador de Caracteres, Streaming 

e inserción de comerciales para 

dos canales; Veas Tsi, ofrece datos 

a través de equipos de transmisión, 

es una suite diseñada para inserción 

de programas digitales; y Veas 8, un 

sistema de inserción de comerciales 

en analógico de gran confiabilidad y operación 

totalmente automatizada.

‘Vemos mucho interés en nuestros productos, 

sentimos que hay retroalimentación y buena 

respuesta’, concluyó.

empalme, cables de servicio, acopladores, acce-

sorios, así como conectores, taps, moduladores, 

amplificadores y fuentes de poder.

‘Contamos con servicios de Screen & Clean 

y reparación de CPE´s, como set-top boxes, 

cable módems, EMTA´s, ONT´s., además de 

seguir ofreciendo la reparación de todo tipo de 

equipo óptico y de RF, además de fuentes de 

poder e inversores’.

Agregó: ‘Ahora Non Stop es el centro de servi-

cio autorizado de la marca Trilithic para todos 

los requerimientos de reparación y calibración de 

equipos de medición, dentro y fuera de garantía’.

Este año, la empresa comunicó con pesar el 

fallecimiento de uno de sus socios fundadores, 

Michael C. Petro, sobre el que Cendejas comen-

tó: ‘Michael aportó siempre sus capacidades y 

entusiasmo al desarrollo de la empresa, así como 

su profundo amor por México, descanse en paz’.

Veas tiene más de 40 años 

de experiencia en el desa-

rrollo de productos para el 

Broadcast, que luego amplió 

a televisión y TV por cable. 

Además, realiza múltiples im-

plementaciones tecnológicas 

en el área de datos, IPTV y para 

aplicaciones FTTH y Wireless.

Jorge Luis Gandulfo, Video 

Server Project Leader, señaló a Prensario 

que la empresa llega a las ferias de la industria 

buscando retomar la presencia de mercado en 

la región. ‘Siempre es una buena oportunidad 

para ver a los clientes de Latinoamérica’.

Proveedor de productos y servicios para la 

industria de las telecomunicaciones, Non Stop 
de México celebra 20 años atendiendo a un 

gran número de cableoperadores en el país. 

Previo a Canitec, Alejandro Cendejas Guízar 
dijo a Prensario: ‘Ofrecemos siempre pro-

ductos y servicios de calidad. Agradecemos 

la confianza y apoyo que nos han brindado 

nuestros clientes y esperamos continuar at-

endiéndolos por muchos años más’. Entre sus 

actividades, la empresa es líder en los servicios 

de reparación y reacondicionamiento de equi-

po para la televisión por cable.

Dijo sobre el mercado mexicano: ‘Vemos los 

grandes cambios que están ocurriendo en los 

servicios de telecomunicaciones como un reto 

para innovar y actualizar nuestras capacidades, 

ya que con la integración de tecnologías y con-

tenidos, debemos ofrecer a nuestros clientes 

los equipos y servicios adecuados para cubrir 

las necesidades actuales de los usuarios. Esto 

nos ha impulsado a adquirir nuevos equipos 

de laboratorio, así como la capacitación de 

nuestros técnicos e ingenieros’.

Entre sus ventajas, se encuentra la capacidad 

de stock para entrega inmediata de toda la parte 

óptica y RF de las marcas Rayvert, Pico y Wellav, 

entre otras. Su portafolio de productos incluye 

transmisores, nodos, receptores, cierres de 

Jorge Luis Gandulfo 

Alejandro Cendejas y Mike Petro
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itelecoM: carloS 
Morett para México

proMptlink: nueva 
plataforMa para teSteo 
de routerS 
inaláMbricoS

Carlos Morett es el nuevo 

director general para México de 

Itelecom, empresa regional de 

management chileno encabezado 

por Marcelo Le Fort y Ricardo 
Rodríguez. Entre otros grandes 

clientes, le provee tecnología y 

soluciones para sus STB a Dish. 

Ahora va a lanzar el iBox TV 

con las mismas funciones de un 

AppleTV, pero más cosas dentro 

del universo Android. La idea es acompañar de manera integral 

a los operadores de TV paga y TDT con el apagón analógico 

que se viene en México. 

Morett, que viene de Brainstorm, 

destacó que la oficina de México ya 

cuenta con diez personas pero que 

la idea es ‘crecer todavía más’. En 

el resto de la región también hay 

sedes de iTelecom en Argentina, 

Colombia, Perú y Miami. El ob-

jetivo es incrementar la presencia 

también en Brasil. 

Promptlink Communications lanzó 

la nueva Wireless Router Test Platform 

(WRTP), un banco para probar rou-

ters inalámbricos o “access points” y 

módems xDSL.

El sistema Set-Top Box Test Platform – STBTP diagnostica decodificadores 

digitales de TV, para cualquier sistema de video (DVB-C, DVB-S, DAC6000) 

mediante proceso en paralelo de alta velocidad. También, continúa mejoran-

do su tradicional plataforma CMTP para el diagnóstico de Cable Módems y 

EMTAs, incluyendo ahora un hardware de nueva generación con protecciones 

especiales para evitar interferencia de señales WiFi en el ambiente de pruebas. 

Promptlink continúa ofreciendo también sus eficientes soluciones de soft-

ware para el monitoreo, aprovisionamiento y gestión de firmware de redes de 

video, voz y datos sobre cable. En especial, la herramienta CPM -Cable Plant 

Monitoring para monitorear Cable Módems, EMTAs, CMTS, amplificadores, 

fuentes de energía, nodos ópticos, etc., acaba de ser actualizada a una nueva 

versión de nivel empresarial. 

Estos productos ya están siendo adoptados por las principales cableoperadores 

de América, Europa y Asia. 
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 Nuevo edificio de Promptlink

Carlos Morett en 
Natpe
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preMio quality leader latinoaMérica

En este momento de fuerte convergencia 

tecnológica y renovadas exigencias de ancho de 

banda, Prensario en alianza con PPC, 

decidió empezar a otorgar el premio 

Quality Leader Latinoamérica, para 

‘gente que persevera por mejorar 

la experiencia del suscriptor en los 

hogares con calidad e innovación’. 

Prensario decidió realizar esta 

iniciativa y promocionarla con 

menciones especiales y reportajes 

en sus ediciones clave. El primero 

se otorgó justo antes de Andina 

Link hace tres semanas y fue galar-

donado Carlos Quintero, gerente de 

opeciones de Claro para Colombia y para 

la región Andina. PPC se sumó como empresa 

líder y de vanguardia para la industria de las tele-

comunicaciones por cable, con un compromiso 

partes. Se premiarán los esfuerzos de las com-

pañías permitan entregar un mejor servicio y 

experiencia en el suscriptor; la capacitación de 

los técnicos en los nuevos servicios tales como 

Docsis 3.1 y la profesionalización del técnico de 

acometida que interactúa directamente con el 

público, disminuyendo la pérdida de clientes. 

Esto en momentos de aumento exponencial de 

necesidad de ancho de banda y wifi por la can-

tidad de dispositivos conectados a la red en los 

hogares, está clara la importancia de contar con 

elementos de calidad en el domicilio. En México 

el desafío es todavía mayor por la convergencia 

de todos los cuatro servicios en un sólo operador 

en varios en los protagonistas más importantes 

del mercado. 

PPC y Prensario lo van a destacar con este 

premio que es acorde a su visión del mercado 

del cable a futuro. 

histórico que se ve en cada Expo Cable Tec SCTE 

con su protagonismo junto a los ingenieros, y 

esto lo mantiene en Latinoamérica particu-

larmente con los operadores de la región. 

La idea es continuar con en el pre-

mio en las distintas ediciones para 

cada sub-región de Latinoamérica 

destacando a los ingenieros que están 

haciendo contribuciones de importan-

cia ante las dificultades que hay que 

afrontar en forma permanente. Por 

un comité estaba seleccionando al 

ganador por México en el marco de 

ATIM y Canitec. 

Quality Leader Latinoamérica apunta 

a generar tanto un reconocimiento a los pro-

tagonistas pero también como mensaje positivo 

a todo el mercado en su conjunto. La selección 

se realiza a través de un consenso entre ambas 
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Claudio Saba

cableSoft: proVisioninG 
con protocolo Servidor

Claudio Saba, presidente de Cablesoft, comen-

tó a Prensario en que la marca está ‘marcando 

una diferencia’ en sus soluciones habituales de 

software a operadores. Está trabajando en provi-

sioning, pero con protocolo de servidores y SMTP, 

para evitar los goodfiles que permiten la piratería. 

Esto hace que tanto el servidor como el cliente 

puedan integrarse con el billing en la atención a 

los usuarios con el CAS y plataformas de ventas 

de prepago para los servicios de internet y el PPV, 

que es importante para los operadores.

Tienen un muy buen caso testigo con Activa, 

que es propiedad del CEPM de Punta Cana, 

con provisioning que pasó de 2.0 a 3.1, con 

desarrollo de Cablemódems en Docsis 3.0. 

Aquí es interesante que tienen cablemódems 

que vienen de 

china muy eco-

nómicos. 

Para México están tratando de vender su 

plataforma de software completa y tienen el 

mensaje que el cablero tiene que saber quién es 

el dueño del Cablemódem, teniendo en cuenta 

su amortización. 

lo EntrEgAn prEnsArio y ppc. sE sElEccionArá A un gAnADor por México
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jdSu: ccap, evolución 
no Sólo en la red

La industria del cable se encuentra en 

una constante transformación. La creciente 

demanda por nuevos servicios, así como 

el hecho de que cada vez más los usuarios 

intentan acceder a ellos desde varios disposi-

tivos pone a la red al límite de lo posible. En 

adición a esto, la disponibilidad de WiFi en 

el domicilio abre aún más las po-

sibilidades y hace su aparición 

el concepto de “La segunda 

pantalla”, haciendo que la 

tendencia sea la de utilizar 

más de un dispositivo por 

persona a la vez. 

Las redes HFC conven-

cionales tienen que manejar 

canales analógicos y digitales, 

e inclusive dejar disponibles algunas 

frecuencias para ser usadas por DOCSIS a 

fin de entregar servicios de datos. Esto hace 

aún más complejo el panorama 

La respuesta que han encontrado los 

grandes fabricantes de equipo de red, es la 

migración a una arquitectura puramente 

basada en tráfico de datos. Así nace CCAP, 

o en español, la Plataforma Convergente 

de Acceso por Cable; una tecnología que 

promete simplicidad, una mayor integración 

con servicios en la nube y una red de abonado 

capaz de adaptarse a diferentes aplicaciones. 

Con esta arquitectura, la implementación de 

Guías de Programación, Video Bajo Demanda 

Por supuesto, el técnico también va a re-

querir entrenamiento adicional para poder 

diagnosticar con éxito estas nuevas redes. La 

tecnología es muy prometedora, pero requeri-

rá de inversión no sólo en el despliegue, sino en 

equipar de forma adecuada a los encargados 

del mantenimiento, tanto con herramientas 

como con conocimiento. En esta fórmula, 

la ecuación de ahorro en costos debe refor-

zarse aún más con soluciones que permitan 

el mantenimiento y el diagnóstico remoto, 

garantizando que estemos “despachando para 

reparar, no para diagnosticar”.

En fin, la tecnología CCAP es 

un paso enorme en la evolu-

ción de las redes de Cable con 

muchos beneficios -tanto 

para el cliente como para 

el operador- pero se debe 

considerar la evolución del 

despliegue, la activación de 

los servicios y el manteni-

miento de la red, como una práctica integral.

Huba Rostonics lleva más de 20 años en la 

industria de la tecnología, desempeñándose 

en diversas áreas. Rostonics se desempeña hoy 

día como Gerente de Marketing Regional para 

la empresa JDSU, quien es líder en el segmento 

de instrumentos de medición y soluciones de 

gestión de calidad para redes de Cable, Fibra 

e inalámbricas. Para mayores detalles de las 

soluciones de JDSU, visite jdsu.com.mx

(VoD), Servicios Interactivos así como la ca-

pacidad de transferencia entre dispositivos se 

simplifica enormemente. Además el operador 

gana la capacidad de poder lanzar pilotos de 

servicios, y una vez que comprueba su éxito 

lanzarlos a mayor escala simplemente 

editando una regla. 

La arquitectura de la red cam-

bia sustancialmente y la nueva 

red CCAP se parece más a una 

LAN Ethernet que a una red 

tradicional HFC, y mientras 

que la red se simplifica y es 

“más plana”, los elementos 

que deciden como fluye 

el tráfico dentro del domicilio 

del cliente, adquieren mayor 

inteligencia y por lo tanto se 

introducen más variables que 

pueden causarproblemas en la 

calidad de servicio. ¿Estaba la 

señal intacta cuando entró al 

domicilio? ¿Está el problema 

está localizado dentro del domicilio? ¿Es 

alguno de los dispositivos de red el causante?

Para este nuevo panorama, el técnico de 

campo requiere soluciones de pruebas que 

puedan analizar simultáneamente la capa 

física, la capa de transporte y la de servicios. 

Además debe tener la posibilidad de diagnos-

ticar los diferentes puntos de demarcación, 

para aislar el problema; y por si fuera poco, 

debe ser capaz de realizar todo, analizando los 

diferentes servicios que corren sobre la red.

Para este tipo de arquitectura, la red WiFi 

del cliente se tiene que considerar forzosa-

mente como parte integral de la red, ya que 

muchos de los servicios van a depender 

de ella. La capacidad de hacer las mismas 

mediciones antes mencionadas, pero ahora 

en la red WiFies una necesidad y se debe 

considerar –nuevamente- la capa física, que 

en este caso es la transmisión RF, el transporte 

(802.11) y la capa de paquetes y servicios. 
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por hUba rostonics,
channeL & regionaL Marketing
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aptc 2015 vuelve a cuSco

La Asociación Peruana de Televisión por 
Cable (APTC) realizará la VII Cumbre en la 

ciudad de Cusco, del 22 al 24 de abril, que este 

año destinará los tres días a la feria comercial, 

donde hay confirmados 50 expositores. 

El Centro de Convenciones de la Municipa-

lidad Provincial del Cusco será una de las sedes 

donde se realizara la cumbre, ubicada en pleno 

centro de la ciudad a una cuadra de la Plaza de 

Armas del Cusco. Los almuerzos se llevaran a 

cabo  en el restaurante turístico Don Antonio, 

a pocos metros del Centro de Convenciones.

La organización también reservó una sala 

exclusiva para que las empresas comerciales 

que quieran ofrecer sus productos y servicios 

puedan reunir en este lugar alrededor de cien 

personas para explicarles sus propuestas. 

La noche del jueves 23, se realizará la cena 

gala en el Restaurante La Wissla.

convencioneS

punta SHoW Se coMpleMenta 
con canitec

Punta Show anunció un acuerdo con Canitec 

para establecer un cronograma complementario 

para la expo convención que se realizará del 28 al 29 

abril en el Hotel Conrad de Punta del Este, Uruguay.

Al igual que el evento de México, Punta Show, 

con organización de Grupo Isos Internacional, 
convoca a actores políticos, broadcasters, ejecuti-

vos de medios y reguladores técnicos para disertar 

y optimizar las operaciones proyectadas en el 

mercado de las telecomunicaciones. 

En su 12° edición busca reunir a todos los 
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avanza la organización 
del encuentro regional 

El Encuentro Regional de Telecomunicaciones 

2015, que se realizará del 23 al 25 de junio en 

Rosario, Argentina, ya cuenta con reservas por el 

40% de los espacios y tiene confirmadas algunas 

de las principales conferencias.

A seis meses de su apertura, el evento ya 

cuenta con la participación de Discamp como 

Sponsor Platino, Cacpy, Cabase, Cableho-
gar y Ridsacomo Auspiciantes Institucionales 

y Grupo Convergencia, Señal Internacional, 

Paralelo32, Prensario Internacional, Newsline 

Report y Sin Mordaza, como 

Mediapartners oficiales.

Los organizadores ade-

lantaron la participación de 

disertantes internacionales y talleres de capa-

citación sobre las últimas tendencias en fibra 

óptica. Jorge Jacobi adelantó que ‘todo el equipo 

está trabajando arduamente desde finales del 

año pasado para brindar un evento totalmente 

renovado, tanto en materia de capacitaciones 

como de oportunidades comerciales’.

DEl 22 Al 24 DE Abril

 Jorge Jacobi

caLendario

Marzo

• Expo CANITEC (25-27), MExICo CITy, MExICo

• SpECIAl AdSAlES, ArgENTINA

abril

• NAB (11-16) lAS VEgAS CoNVENTIoN CENTEr, USA
• MIp TV (13-16), pAlAIS dES FESTIVAlS, 
CANNES, FrANCE

• pUNTA Show (22-23), CoNrAd rESorT & CASINo, 
pUNTA dEl ESTE, UrUgUAy

• VI CUMBrE ApTC (22-24), CUzCo, pErú

• NCTA - ThE CABlE Show 2015 (MAy 5-7) - 
ChICAgo, USA

Mayo

• lA SCrEENINgS, (12-21), loS ANgElES, USA
• NExTV SoUTh AMErICA SUMMIT 2015 (13-14), 
BUENoS AIrES, ArgENTINA

• Foro ASoTIC 2015 (*), BogoTá, ColoMBIA

Junio

• ExpoCINE, VIdEo, TV (16-19), wTC, CIUdAd dE MéxICo

• ForUM BrASIl MErCAdo INTErNACIoNAl dE TElEVISão 
(*) São pAUlo, BrAzIl

• NATpE EUropE 2015 (22-25), prAgUE, CzECh rEpUBlIC

• ENCUENTro rEgIoNAl dE TElECoM. 2015 (23-25), 
roSArIo, ArgENTINA

• TV CoNNECT lATIN AMErICA 2015 (30/6-1/7), SAN 
pABlo, BrASIl

Julio

• Expo-CoNVENCIóN TEpAl 2015 (*), hoTEl hArd 
roCk dE pANAMá

agosto

• ABTA 2015 FEIrA E CoNgrESSo (4-6), São pAUlo, BrAzIl

• SET 2015 FEIrA E CoNgrESSo, (*) Expo CENTEr NorTE, SAo pAUlo

• ExpoCABlE 2015 (*), gUATEMAlA CITy, gUATEMAlA

• ASUNCIóN MEdIA Show (*), ASUNCIóN, pArAgUAy

septieMbre

• NExTV SUMMIT - MExICo & C.A.(29-30), CIUdAd dE MéxICo, MExICo

• ANdINA lINk C.A. (*), SAN JoSé , CoSTA rICA

• IBC (10-15) AMSTErdAM, holANdA

• FErIA CoMUTV (*), MEdEllíN, ColoMBIA

• JorNAdAS INTErNACIoNAlES (17-19), hIlToN hoTEl. BUENoS AIrES, 

ArgENTINA

(*) lA FEChA No SE hA CoNFIrMAdo hASTA El MoMENTo

28-29 DE Abril En uruguAy

La inauguración de Punta Show 2014

sectores vinculados a la televisión y radio de la 

región. MSO’s y CEO’s de varios países de América 

Latina, productoras de contenidos, operadores de 

cable, programadores de televisión abierta y TV 

paga, altos ejecutivos de entes reguladores de las 

telecomunicaciones y la radio, políticos, técnicos, 

autoridades del Gobierno uruguayo, funcionarios 

y otros actores vinculados al sector.
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