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Como todos los años, Prensario Inter-

nacional presenta la edición de la Expo 

Convención de Canitec. Tras tres años en el 

interior de la República Mexicana, la muestra 

organizada por la Cámara Nacional de la 

Industria de Telecomunicaciones por Cable 

vuelve a la Ciudad de México y al centro 

Banamex, donde tuvo lugar en dos ocasiones anteriores. 

El regreso a la capital de la República permitirá contar con la presencia del pre-

sidente Enrique Peña Nieto y las máximas autoridades de las telecomunicaciones 

en México, algo que se consiguió sólo a partir del sexenio de Felipe Calderón y 

ha sido un gran capital para el exitoso cabildeo de Canitec en materia regulatoria, 

culminando con la Reforma de Telecomunicaciones, tratada en esta edición. Se 

espera nuevamente una fuerte repercusión de la Expo este año, tras haber logrado 

primeras planas y excelente convocatoria política en los años anteriores, pero 

ahora las autoridades son nuevas.

Como Expo Convención, Canitec tiene el desafío de aportar a sus expositores 

un movimiento equivalente al crecimiento de suscriptores que viene registrando el 

mercado, aunque muchos de ellos hayan sido de DTH y en particular del pre-pago 

de Sky, VeTV. En los últimos años Canitec ha debido sobrellevar la consolidación 

del mercado, con menor presencia de independientes y hasta cierta separación 

de la segunda línea. Esto puede haberse profundizado por las mayores sinergias 

que hay actualmente entre los operadores del Grupo Televisa, que avanzó en su 

integración de Cablevisión, Cablevisión Monterrey y Cablemás. 

Como contrapartida vale destacar una entusiasta participación de los más 

altos ejecutivos de los sistemas, que tanto en las conferencias como en el piso de 

la exposición se presentan con toda su cúpula jerárquica. Al mismo tiempo, el 

mercado ha ganado atractivo al sumarse algunos operadores interesantes, como 

Total Play de TV Azteca, Axtel y Maxcom. 

En las conferencias se mantiene el interesante concepto que viene de la NCTA 

sobre que participen los propios operadores, y el tan álgido momento regulatorio 

hará que el entusiasmo por las conferencias se multiplique. Es así que podemos 

esperar una interesante Expo Convención 2013, reflejando el importante momento 

del mercado mexicano, así como la apari-

ción del VOD y la OTT, TV Everywhere, 

a la vanguardia con los nuevos servicios. 

The Canitec con-

vention and confe-

rence returns this 

year to Mexico City 

after three years of 

being held in the in-

terior of the nation. 

President Enrique Peña Nieto is expected to deliver 

the keynote speech at the opening lunch, as former president 

Felipe Calderón did during his “sexenio”. This implies other 

high-ranked officers will be attending, too, signaling a good 

opportunity to get acquainted with the policies to be applied 

concerning issues that are relevant to pay television.

The industry is now facing a drastic change, promoted 

by president Peña Nieto, to the regulation framework that 

implies changes in the Constitution and enacting additional 

laws later this year.

The exhibitors at the Banamex Convention Center will 

have to deal with a certain degree of market concentration, 

but, on the other hand, the industry executives appear ready 

to be met at the show; there is also the emergence of various 

VOD services and the adoption of new technologies by the 

existing operators, as well as growing interest among several 

telcos concerning the pay TV business. 

The domestic market has been expanding during the past 

12 months. Mexico is the second-largest market in the region, 

and it is expected it will grow more in the near future, in part 

due to more competition expected from the new regulation 

framework, but also as an effect of the higher value of local 

currency unit against the dollar and investor confidence on 

the future of Mexico.

canitec 2013: the industry 
to discuss the effect of new 
telecom regulations

canitec 2013: la industria 
ante el cambio regulatorio
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La asunción del presidente Enrique Peña 
Nieto hace ya seis meses, parece indicar el 
comienzo de una nueva etapa de crecimiento 
en la economía y, en particular, en las teleco-
municaciones --incluyendo la TV paga-- de 
México. Esto dentro de un contexto de lenta 
recuperación de la economía de Estados Unidos, 
que recibe la mayor parte de las exportaciones 
mexicanas, y una política financiera sobria 
que ha elevado el valor del peso mexicano en 
relación al dólar y genera un clima propicio a 
la inversión extranjera.

Tal como se comenta aparte, buena parte de 
lo que vaya a suceder en el futuro dependerá 
de la aplicación de la Reforma en Telecomu-
nicaciones, que forma parte de un paquete 
de medidas propuestas por Peña Nieto a los 
partidos de la oposición, denominado Pacto 
por México. Una de las propuestas básicas de la 
reforma es autorizar el aumento de la inversión 
extranjera en telecomunicaciones al 100% y 
en radio y televisión al 49%, aunque este valor 
podría estar limitado a lo que fijen los convenios 
de reciprocidad, por ejemplo 25% con la Unión 
Americana porque tal es el límite admitido en 
Estados Unidos. Esto conecta con la iniciativa de 
la Comisión Federal de Telecomunicaciones 
(Cofetel), que será reemplazada por el Instituto 
Federal de Telecomunicaciones (Ifetel), de 
licitar unas 302 frecuencias aptas para TV 

digital terrestre (TDT), lo cual, de acuerdo 
a la actual Comisión, permitiría instalar dos 
nuevas cadenas de TV de alcance nacional, 
compitiendo con Televisa y TV Azteca, una 
vez que se haya materializado el pase de las 
actuales emisoras de TV analógica a TV digital, 
lo cual debiera suceder no más allá del 31 de 
diciembre de 2015.

El “apagón analógico”
El denominado “apagón analógico” (cese 

total de transmisiones  de TV analógica) debe 
comenzar el 28 de mayo con una prueba piloto 
en la ciudad de Tijuana, donde se han repartido 
sin costo alrededor de 190.000 decodificadores 
y antenas a hogares particulares que no tenían 
acceso entre diciembre 2012 y marzo 2013 a 
TV digital ni estaban suscriptos a TV paga. El 
costo de este lanzamiento, en el orden de los 45 
millones de dólares, estuvo a cargo del Foncos, 
un fondo destinado teóricamente a mejorar 
las telecomunicaciones en zonas no rentables 
para la empresas prestatarias; hay otras cinco 
ciudades en la frontera y zona norte de México 
donde están programados operativos similares 
durante este año, pero no hay presupuesto asig-
nado para entregar en todas ellas sin costo los 
decodificadores y antenas a quienes no tienen 
actualmente acceso a TV digital ni están sus-
criptos a TV paga  en estas ciudades.

Como en otros países del mundo, 
el principal objetivo de la Televisión 
Digital Terrestre es liberar fre-
cuencias en la banda de 700 MHz 
(actualmente ocupadas por las 
televisoras) para licitarlo entre los 
operadores de telecomunicaciones, 
un mercado donde Telcel, parte del 
conglomerado América Móvil con-
trolado por Carlos Slim, tiene un 
70% de participación del mercado 
y Movistar, marca de Telefónica, 
alrededor del 23%. Aquí es donde 
la Reforma en Telecomunicaciones 
cobra importancia, por cuanto no 
parece haber en México inversores 
interesados en competir en gran es-
cala con Slim y Telefónica, al punto 
que la alianza de Televisa y Ricardo 
Salinas Pliego en Iusacell aspira a 
que esta empresa pase a tener de 6% 

a 10% de mercado en los próximos años. Nextel 
y Axtel también participan, con porcentajes 
menores pese a la gran inversión realizada.

TV paga

En materia de TV paga, el mercado ha estado 
creciendo a tasas satisfactorias pero especial-
mente en DTH, donde Sky --controlada por 
Televisa, con DirecTV como socio minori-
tario-- y Dish México, sociedad de MVS con 
Echostar de Estados Unidos, son los actores casi 
excluyentes; sobre la frontera, un número no 
bien determinado de hogares recibe servicios 
de DirecTV y Dish de los Estados Unidos. 

Dish México es criticada por un convenio de 
comercialización y cobranza con Telmex, que 
tiene  además un convenio de opción a ingre-
sar como accionista si se modifica su título de 
concesión y se admite su ingreso a televisión. 
El Ing. Slim ha manifestado que la TV de aire 
no le interesa, pero lanzó UnoTV como señal 
de video por Internet en México y OraTV, 
de iguales características, en Estados Unidos, 

méxico: buscando el 
desarrollo ordenado

Sky
38%

Dish
16%

Megacable
15%

Cablemas
9%

Cablecom
7%

Cablevisión
6%

Otros 2%
Mas Tv 2%

TVI Monterrey 2%
Grupo Hevi 3%

Fuente: Private Advisor 

México: MarkET sharE dE TV dE 
paga, por opEradorEs (1T 2013)

informe esPecial canitec 2013

Enrique Peña Nieto, presidente de México

Carlos Slim, de América Móvil
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además de haber comprado los derechos totales 
de los Juegos Olímpicos de Invierno 2014 en 
Rusia y los de Brasil en 2016, por lo cual pagó 
110 millones de dólares. Dentro de la misma 
estrategia, lanzó Claro Video, servicio de VOD 
por Internet con programación administrada 
por DLA --con sede en Miami, que adquirió 
a Grupo Cisneros hace un par de años-- para 
toda Latinoamérica.

Las negociaciones de Slim con el gobierno 
para lograr el permiso para ingresar a TV no han 
avanzado desde 2006, cuando a fines del sexenio 
de Ernesto Zedillo se emitió por parte de la 
Secretaría de Comunicaciones y Transporte el 
Acuerdo de Convergencia, que preveía hacerlo 
cuando Telmex, parte de América Móvil a cargo 
de telefonía fija y acceso a Internet, cumpliera 
con condiciones de interconexión y “operabi-
lidad” con sus competidores, que han acusado 
a la empresa de obstaculizar la eficiencia de 
las llamadas originadas en competidores y 
que debían ser terminadas en la red de Telmex, 

que tiene el 80% 
del mercado de 
telefonía fija. 

La acción de 
Canitec, la cá-
mara que agrupa 
a los cableopera-
dores, y conflic-
tos sobre la tasa 
de interconexión 
que Telmex co-
bra por finalizar 
llamadas de com-
petidores han demorado tal acuerdo durante 
todo el sexenio de Calderón y sigue siendo 
un tema pendiente para la administración de 
Peña Nieto. La Corte Suprema avaló en varias 
oportunidades la facultad de Cofetel de fijar las 
tasas de interconexión cuando dos telcos no se 
ponen de acuerdo, pero Cofetel carece de poder 
sancionatorio cuando detecta irregularidades 
y debe girar los expedientes con sus recomen-
dación es a la SCT, pese a que teóricamente 
es un ente autónomo. Esta y otras situaciones 
similares constituyen la denominada “doble 
ventanilla”, que obliga a los cableros y telcos 
a tramitar por partida doble muchas de las 
solicitudes y peticiones que efectúan.
 
El dTh

El mayor crecimiento del DTH puede ser 
atribuido tanto a poder ofrecer el servicio en 
zonas no cableadas como  a los precios más 
atractivos que ha creado la competencia entre 
Dish y Sky: el aumento de suscriptores está en 
el orden del 10% a 15% anual, en tanto el cable 
crece entre 6% y 8% en video, con mayor foco 
puesto en banda ancha, donde compite exito-

samente con Telmex en ciudades donde está 
instalado, y telefonía, una aplicación que está 
perdiendo posiciones a nivel mundial por el auge 
de la telefonía móvil, en la que los sistemas de 
cable mexicanos están incursionando también.

Por otra parte, los últimos tramos del sexenio 
de Felipe Calderón se caracterizaron por un 
impulso a la televisión pública, representada en 
la Ciudad de México por los canales 11 y 22 
y en los Estados por diversas emisoras que se 
comenzó a coordinar y proyectos de instalación 
en diversas capitales  de modo de configurar una 
red de alcance nacional. Esta cadena tendría una 
oportunidad de crecimiento  si el gobierno no 
lograra captar interesados en al menos algunas 
de las licitaciones de frecuencias previstas por 
Cofetel para el futuro.

 
pErspEcTiVas

La mayoría de los analistas local e interna-
cionales coinciden en que México tiene mucho 
para crecer en los próximos años, tanto en térmi-
nos de TV paga como de banda ancha, aunque 
las épocas de mayor auge de telefonía celular 
vayan a ser reemplazadas por un crecimiento 

Total: 14.450.000

DTH
7.500.000

Cable
6.700.000 

MMDS
250.000

Fuente: Empresas/Private Advisor 

México: suscripTorEs dE TV paga 
por TEcnología (abril 2013)
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EVolución línEas MóVilEs acTiVas por 
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EVolución accEsos a banda ancha fija 
por paísEs (2011-2013)

informe esPecial canitec 2013
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Ricardo Salinas Pliego, presidente 
de Grupo Salinas

Juan Abellan, CEO de 
Telefónica México
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acerca de la importancia y urgencia de actuar 
en esta materia, de modo de posibilitar en el 
corto plazo el acceso de una mayor parte de la 
población a estos servicios indispensables en 
una sociedad capacitada.

de la industria sería la 

aceptación de inversiones 

extranjeras hasta el 100% 

del capital en empresas 

mexicanas de telecomuni-

caciones --hasta ahora el 

límite ha sido de 49%-- y de 49% en empresas 

de radio y televisión, si bien este límite es pa-

sible de ser modificado para adecuarlo al nivel 

de reciprocidad que exista con cada país; en el 

caso de los Estados, quedaría entonces en 25%.

Otra de las propuestas en el proyecto original 

contempla la implantación de las normas “must 

offer” y “must carry” por parte de los canales 

abiertos de televisión en su relación con los 

sistemas de TV paga en cada región del país. El 

“must offer” establece que las emisoras deberán 

poner sus señales abiertas a disposición de los sis-

temas en forma gratuita, algo que no ha existido 

hasta ahora; se establece una excepción  cuando 

los sistemas de distribución de TV paga tienen 

una ‘posición dominante’, en cuyo caso deberían 

pagar por las señales. A su vez, los sistemas de 

TV paga tendrían la obligación de distribuir las 

señales de los canales de aire a sus suscriptores. 

Para analizar el efecto de estas disposiciones 

será necesario esperar  hasta ver la forma en que 

en cantidad de suscriptores, sólo superado por 
Brasil, y crece a mayor velocidad que Argen-
tina, ubicada en tercera posición. En Internet, 
México figura en tercer lugar, tras Uruguay y 
Chile, en velocidad de acceso residencial, su-
perando a Brasil y Argentina. 
Un factor importante es que 
tanto el gobierno como la 
opinión pública están alertas 

Considerado el cambio más importante en 

las últimas dos décadas en materia de radio, 

televisión y telecomunicaciones, la reforma de 

la Constitución Mexicana y varias leyes sobre 

el tema han sido una de las prioridades del go-

bierno de Enrique Peña Nieto y podría afectar 

de manera importante la estructura del negocio 

cuando esté finalmente promulgada --además 

del Congreso Nacional, fue aprobada por los 

parlamentos de Entidades quedando habilitada 

para su promulgación--  y se elaboren las “leyes 

secundarias” para reglamentarla.

Entre los variados aspectos que abarca, esta-

blece la formación de un Instituto Federal de 
Telecomunicaciones (Ifetel), que reemplazará 

a la Comisión Federal de Telecomunicaciones 

(Cofetel) y podría tener injerencia --depen-

diendo del texto final aprobado-- en temas de 

competencia que hasta ahora ha manejado la 

Comisión Federal de Competencia (CFC). 

Entre los temas en discusión figuraba al escribirse 

este informe el grado de autonomía que podría 

tener el Ifetel, desde que el proyecto original 

contemplaba que este Instituto podría recibir 

opiniones y propuestas ‘no vinculantes’ de parte 

del Ejecutivo.

Otra modificación total al estado actual 

moderado y, sobre todo, cambio de equipos por 
teléfonos inteligentes y tabletas para acceso a 
Internet de alta velocidad.

El ritmo al que se produzca esta mejora de-
penderá de las condiciones para inversión y del 
aumento del poder adquisitivo de la población, 
o subsidios para la compra de computadores 
y acceso de bajo costo a Internet. En TV paga, 
México es el segundo país de América Latina  

queden en la redacción final de la Reforma, dado 

que podría interpretarse, por ejemplo, que un 

sistema satelital como Sky o Dish México tendría 

que distribuir la totalidad de las señales de aire 

existentes en el país, un tema que ya causó fuerte 

discusiones en Brasil al discutirse los efectos de la 

Ley SeAC de ‘servicios de acceso condicionado’ 

puesta en vigor en 2011.

Un aspecto no menos polémico es el que 

posibilita al gobierno ordenar la división en 

partes de las empresas ‘con poder dominante’, 

considerando como tales las que abarcan más 

del 50% del mercado en que actúan. Este criterio 

podría ser aplicado a las divisiones de América 
Móvil (Telmex y Telcel) pero también se inten-

taba imponerlo en televisión, donde no existen 

mediciones objetivas de dimensión de mercado, 

siendo el ‘ráting’ y la facturación publicitaria 

parámetros tanto subjetivos como variables en 

el tiempo y dificultando una valoración objetiva 

de la supuesta ‘dominancia’.

< 14 >

informe esPecial canitec 2013

Jean Paul Broc, EVP de operaciones de 
Cable y Telecomunicaciones de Televisa

Emilio Azcarraga Jean, presi-
dente del Grupo Televisa

Internet 40.250.000 42.000.000 43.975.000
Banda ancha �ja 11.500.000 12.860.000 13.250.000
Líneas móviles 94.565.300 98.885.000 101.458.000

2011 2012 2013

Fuente: Cofetel, IDC, Cisco Systems

México: accEsos a inTErnET y TElEfonía 
MóVil (abril 2013)

méxico: la reforma

en telecomunicaciones

Gerardo Ruiz Esparza, secretario de 
Comunicaciones y TransporteMony de Swaan, comisionado 

presidente de la Cofetel



Prensario internacional Prensario internacional

José Manuel Cabrera Sixto, rector 
de la Universidad de Guanajuato
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méxico

La Universidad de Guanajuato de México 

lanzó un proyecto para la creación de un ‘sis-

tema de radio, televisión e hipermedia’, cuya 

primera fase contempla la gestión de una señal 

abierta de televisión, la actualización de su 

señal de radio y el uso de medios alternativos 

y redes sociales.

José Manuel Cabrera Sixto, rector de la Uni-

versidad de Guanajuato, presentó la iniciativa 

ante las autoridades de la entidad educativa, 

donde afirmó que este avance ‘se inserta dentro 

de una nueva etapa que permitirá mantener 

un contacto más dinámico con todos los sus 

estudiantes y profesores, pero sobre todo con 

la sociedad para que conozca el quehacer de la 

Universidad de Guanajuato’.

Destacó que la universidad cuenta con 162 

programas educativos, ‘lo que representa una 

oferta importante, pero ésta cada vez tiene que 

ser más pertinente, más atinada para los egre-

sados puedan insertarse de una mejor forma 

y sobre todo provoquen un mayor impacto 

en la sociedad’.

El Sistema comenzará a funcionar con los 

recursos con que ya se cuenta y otros que se 

crearán, apuntalados en la labor que ya realizan 

sus actuales medios, ‘aprovechando la potencia-

lización creativa e innovadora de su actividad, 

lo que permitirá una intensa interacción de 

las distintas posibilidades de comunicación’.

Para la concreción del objetivo, se 

integrará un consejo consultivo 

externo compuesto por Lidia 
Camacho Camacho, actual 

directora general de la Fonoteca 
Nacional, Javier Solórzano 
Zinser, periodista, Carlos Sán-
chez, promotor cultural y director 

general de Macondo Cine, Guiller-
mo Montemayor  Gómez, comunicólogo 

especialista en medios audiovisuales, quienes 

estuvieron presentes en la presentación del 

proyecto.

Cabrera Sixto especificó que el Consejo 

Consultivo Externo será ‘pieza clave en la in-

tegración de contenidos que basados en toda 

su experiencia a través de los años, les ayudará 

a que puedan aprender más rápido y a ser más 

útiles a la sociedad’.

Por su parte, Lidia Camacho afirmó: ‘El hecho 

de dar este salto cuántico me parece sumamente 

importante, porque esta nueva iniciativa sin 

duda alguna ayudará a la institución a cumplir 

sus objetivos de convertirse en una universidad 

de clase mundial’.

Javier Solórzano Zinser remarcó: ‘Es el 

universidad de guanajuato lanza Proyecto 
Para señal de tv abierta

También conTempla un sisTema de radio y nuevos medios

momento idóneo el que está viviendo la 

universidad en función de una realidad social 

y una nueva configuración de los sectores de 

las telecomunicaciones’.

El nuevo sistema también contará con un 

Consejo Consultivo Interno, integrado por 

ocho integrantes de la comunidad educativa y 

personal administrativo que ayudará a visuali-

zar las carencias en la comunicación.

‘El consejo interno tiene también una gran 

responsabilidad para mejorar las carencias 

que tenemos en la comunicación y nadie 

mejor que ellos para que nos ayuden a dar 

pasos rápidos en este sentido porque las 

universidades tenemos una obligación de 

apoyar el desarrollo social del país y  a nivel 

universidades’, dijo el rector.
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canitec

alejandro Puente: ‘la reforma en 
telecomunicaciones es una oPortunidad histórica’

Alejandro Puente

Alejandro Puente Córdoba, presidente de 

Canitec, dialogó con Prensario previo a una 

nueva edición de la Expo Convención que 

tendrá lugar en el Centro Banamex, donde 

destacó los logros de la entidad en 2012 y 2013, 

con un punto clave como la interconexión.  

‘En 2011 y 2012, Canitec participó inten-

samente en los trabajos para la elaboración 

del Convenio Marco de Interconexión de la 

Comisión Federal de Telecomunicaciones 

(Cofetel). Este instrumento incluye condicio-

nes para que la interconexión de las redes de 

telecomunicaciones se realice en mejores con-

diciones entre los distintos agentes, la vuelve 

mucho más eficiente y prevé las condiciones 

para la implementación de nuevas tecnologías, 

incluida la interconexión IP’. 

‘Canitec también ha seguido de cerca algu-

nos procesos indispensables como la consoli-

dación de áreas de servicio local, que permitirá 

a los usuarios de servicios de telefonía ahorrar 

millones de pesos al año, al convertirse muchas 

llamadas de larga distancia en locales. En este 

sentido, la Canitec se congratula de la reactiva-

ción reciente de los procesos de consolidación 

que permanecieron artificialmente detenidos 

por años, debido a los abusos de los operadores 

dominantes 

del recurso 

de amparo’, 

completó.

Sobre los 

o b j e t i v o s 

p a r a  e s t e 

año, adelan-

tó: ‘Canitec 

seguirá pugnando para que mejoren las 

condiciones de competencia en el sector de 

las  telecomunicaciones en México. En este 

sentido, vemos con optimismo las reformas 

constitucionales que el Congreso de la Unión 

realizó recientemente en materia de telecomu-

nicaciones y competencia económica’.

‘Una de las prioridades será trabajar de 

cerca con todas las instancias pertinentes, 

en su calidad de órgano de consulta del go-

bierno y de representante de los industriales 

de las telecomunicaciones por cable, en la 

definición de la regulación secundaria que 

se derivará de las reformas constitucionales. 

De igual forma, la entidad se encuentra en la 

mejor disposición de colaborar con las nuevas 

autoridades regulatorias que se conformen 

como resultado de la reforma constitucional’, 

añadió Alejandro Puente.

rEforMa dE TElEcoMunicacionEs: 
oporTunidad hisTórica

Profundizó: ‘La reforma en telecomunica-

ciones representa un hito en la forma en que 

se ha regulado el sector hasta el día de hoy. 

Aunque será necesario aún esperar la expedi-

ción de las leyes secundarias que se derivan de 

las reformas a la constitución, consideramos 

que la reforma atiende a la enorme mayoría de 

las inquietudes que la Canitec y otros agentes 

de la industria hemos manifestado por años. 

La reforma representa una oportunidad his-

tórica para darle un nuevo impulso al sector, 

al promover una competencia sustentable y al 

fortalecer efectivamente al órgano regulador’.

 

Expo 2013 con El prEsidEnTE 
pEña niETo

‘Esta edición de la expo volverá a contar con la 

presencia de cientos de expositores de tecnología 

y de contenidos programáticos, que presentarán 

sus propuestas a los miles de asistentes de la 

expo. Como en años recientes, tendremos el 

honor de contar con la presencia del Presidente 

de la República. En su primer año de gobierno, 

esta será la primera vez que el Enrique Peña 

Nieto nos acompañe, por lo que nos sentimos 

muy privilegiados’, destacó Puente.

Se refirió también a las ventajas de la rea-

lización en el Centro Banamex de Ciudad de 

México. ‘Es una garantía de alta participación 

en un recinto de primer nivel, que cuenta con 

las instalaciones apropiadas para garantizar 

que todos los asistentes gozarán de un espacio 

privilegiado para el desarrollo de todas las acti-

vidades que año con año tenemos organizadas’.

confErEncias MagisTralEs 
y dE TEcnología

‘Como en años anteriores, nuestro progra-

ma de conferencias cuenta con la participa-

ción de destacados especialistas nacionales e 

internacionales de las telecomunicaciones y de 

funcionarios del sector. De igual forma y como 

ya es costumbre, las conferencias se expanden 

a todo el sector de las telecomunicaciones y 

no sólo a las cableadas, como consecuencia 

del amplio espectro de servicios que los 

industriales del cable ofrecen a sus clientes a 

través de sus redes. Entre los temas, se incluyen 

la competencia pan regional de las telecomu-

nicaciones, el futuro de las comunicaciones 

inalámbricas y, por supuesto, las implicaciones 

de la reciente reforma constitucional en el 

sector’, concluyó el ejecutivo.

esTá confirmada la presencia del presidenTe enrique peña nieTo en caniTec
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sky méxico: más de 5 millones 
de suscriPtores

Alex Penna

Alex Penna, director general de Sky México, 

dialogó con Prensario sobre el crecimiento 

acelerado que mantiene la empresa de DTH en 

México. ‘El crecimiento fue incluso superior 

al año anterior. Totalizamos 5.153.000 sus-

criptores, más de un millón que en 2011. Este 

crecimiento acelerado no es fácil de manejar. 

Más allá de logística y capacidad de instalación 

de las antenas, hemos tenido que invertir en 

la parte de sistemas por el incremento de la 

base de datos’.

La mayoría de los nuevos suscriptores viene 

con el prepago de VeTV, modalidad que, al fi-

nalizar el año pasado, contaba con 3,3 millones 

de suscriptores, y los demás paquetes alrededor 

de 1,5 millones de clientes. ‘El prepago llegó 

para quedarse y es uno de los motivos de éxito. 

Somos los únicos que lo ofrecemos en México, 

atendiendo bien ese segmento de la población. 

No existe la obligación de hacer las recargas 

de forma recurrente y le damos flexibilidad a 

los que no cuentan con ingresos estables. La 

mayoría hace su primera experiencia en TV 

paga, así que hemos aumentado el mercado’, 

señaló Penna.

‘Este crecimiento es totalmente del servicio 

de video, donde seguimos ganando market 

share y manteniendo el liderazgo. El creci-

miento de Dish no nos afectó y el nuestro 

fue más fuerte en los últimos 18 meses, de 

acuerdo a las cifras que comunica Cofetel’, 

expresó el ejecutivo. 

‘Tenemos ventajas fundamentales como los 

canales de TV abierta de Televisa y Azteca, 

lo cual cambiaría con la reforma a la Ley 

de Telecomunicaciones, pero seguiremos 

contando con el sistema de prepago y mejor 

programación. A la reforma hay que esperar 

como se implementa, pues recién está en las 

primeras etapas, pero no me quita el sueño 

como algo negativo para Sky’, completó.

nuEVos sErVicios

Sobre el lanzamiento de Access, Alex Penna 

dijo: ‘A fines del año pasado 

tomamos la decisión de 

discontinuar el paquete 

modular MiSky, que fue 

buena idea pero acabó 

atrapado por la entrada de 

Dish y la propia VeTV. Lo reem-

plazamos con un paquete de post pago 

más sencillo, Access, a un precio inferior de $ 

219 entre VeTV ($ 169) y el básico de Sky con 

éxito. Tiene más canales que VeTV y atiende 

un segmento de mercado que quiere más 

canales, pero menos que en el servicio básico’.

‘Estamos anunciando que pronto ofrecere-

mos el OTT, que será con dos marcas. 

Uno es el producto Veo, que estará 

lanzado a nivel corporativo por el 

Grupo Televisa, como servicio 

paralelo a Netflix. El otro es una 

plataforma más específica, Blue 

to go TV Everywhere, que es dife-

rente al servicio de banda ancha 

que se viene haciendo hasta ahora 

Blue to go. Será sólo para los suscriptores 

de Sky con un VOD de nuestros contenidos 

exclusivos como la liga española y la inglesa’. 

‘Lo ofreceremos a una base más reducida 

primero, al 1,2 millones de suscriptores Pre-

mium, para ir expandiendo luego la oferta. 

Además será un verdadero TV Everywhere. 

El de los demás cableros será para varios dis-

positivos pero sólo en la casa del suscriptor, 

nosotros no tenemos esa limitación’, remarcó.

‘En el tema de las exclusividades seguimos 

con todo totalmente enfocados, pues sabemos 

que es otro pilar del crecimiento de nuestra 

compañía, que se dedica al video. Como siem-

pre, tenemos la liga española y todo el fútbol 

inglés, desde la premier league, FA Cup y la liga 

de ascenso que a partir de este año exclusiva. 

Pronto vamos a tener un contenido súper 

atractivo en fútbol en el continente europeo 

al igual que en fútbol de Latinoamérica’. 

Esta estrategia continúa ahora 

con el OTT más allá de la tele. Sólo 

se ha ampliado a los otros dispositivos. 

Penna afirmó que el OTT es ‘algo comple-

mentario’, ya que primero se busca atraer al 

suscriptor para luego ofrecerle el servicio a 

los usuarios premium. ‘El VOD anterior no 

afectó a la base que teníamos de Moviecity, 

HBO y Universe, que siguen estables’. 

‘En HD seguimos y tenemos más de 2,6 

millones de suscriptores, con un ratio 

de 1,5 equipos por cada suscriptor, 

por lo que andamos con más 

de 370.000 HD instalados. Lo 

consideramos una parte funda-

mental para impulsar el ARPU 

que bajó por el crecimiento de 

VeTV. Al final siguió creciendo 

el ingreso en doble dígito en 2012 

y seguimos este primer trimestre igual. 

No vemos demanda en el 3D, ni siquiera en 

Estados Unidos donde no hay penetración. 

Veo que el futuro de la alta definición es el 

4K, que en un par de años tendrá niveles para 

comercializar. Creo que será un roll out, más 

acelerado que el HD’, destacó Penna.

cEnTroaMérica y 
rEpública doMinicana

Concluyó Alex, sobre la gestión en los 

demás países: ‘Vamos creciendo en el resto 

de los países donde tenemos presencia. Ya 

contamos con 190.000 suscriptores, lo que va 

acorde a nuestros planes. Los países principales 

siguen siendo Costa Rica, Panamá y República 

Dominicana. Los demás por sus tamaños, son 

operaciones más limitadas. Allí no tenemos 

prepago, tenemos un VeTV distinto pues es 

de post pago, en un paquete económico más 

como el Access’.

veTv supera los 3 millones
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multimedios redes (tvi) monterrey: nuevas 
oPortunidades a nivel local y nacional

Jorge Azzario

La edición especial de Prensario para 

Canitec vuelve a contar con los comentarios 

de Jorge Azzario, director general de Multime-

dios Redes (TVI) de Monterrey, que siempre 

se mantuvo a la vanguardia de los nuevos 

servicios, y continúa en la misma línea con 

mayores sinergias dentro del Grupo Televisa. 

El ejecutivo destacó los logros recientes y 

lanzamientos para este año. ‘Ya hemos pues-

to en operación las plataformas de CRM y 

BRM basadas en Oracle, que son clave para 

administrar la relación con los clientes, y que 

juegan ahora un papel estratégico de cara al 

lanzamiento de nuevos productos y servicios’.

Confirmó que este año se lanzará una nueva 

gama de velocidades de Internet, ‘no sólo para 

responder a las ofertas competitivas, sino para 

establecer un liderazgo y asegurar la mejor 

experiencia de la aplicación más utilizada por 

la banda ancha: el video’. 

‘Hace varios años que los servicios incluyen 

la capacidad de grabar los contenidos de vi-

deo, poner pausa a la televisión en vivo, entre 

otras funcionalidades. Sin embargo, por un 

lado la inmediatez del video por Internet, y 

por el otro las funcionalidades de los nuevos 

televisores, están cambiando las expectativas 

de cómo ver los contenidos en la televisión. 

Así que, en los principales mercados, se lanzará 

próximamente una evolución de los servicios 

de Video en Demanda’, remarcó Azzario.

prioridadEs dE inVErsión

Sobre las prioridades de inversión, aclaró: 

‘Este año han subido las prioridades de otros 

temas tecnológicos, pero no se puede descui-

dar la indispensable necesidad de continuar 

invirtiendo en el “core” del negocio. TVI con-

tinuará con un plan agresivo para aumentar 

las capacidades de la red, incrementando la 

cobertura de fibra óptica a la casa y también 

aumentando las velocidades de los servicios 

de datos en varias tecnologías, incluyendo 

DOCSIS 3.0’.

A nivel industria, señaló: ‘Estamos nueva-

mente en un parteagüas tecnológico, así que 

una de las prioridades invertir en innova-

ción. Para ofrecer nuevos servicios de video, 

TVI ha invertido en una nueva plataforma 

de video digital, para que la experiencia de 

entretenimiento y contenido de los clientes 

sea inigualable, tanto en la televisión, como 

en tablets, smartphones y otros dispositivos. 

Obviamente la tecnología se acompañará de un 

gran contenido y sobre todo un gran servicio’.

sinErgias con El rEsTo dEl grupo 
MulTiMEdios y grupo TElEVisa

‘Este es un momento de potenciar las siner-

gias tanto con Grupo Multimedios como con 

el Grupo Televisa. Independientemente de los 

contenidos radiodifundidos que ambos gru-

pos tienen muy bien posicionados, hay muchos 

otros contenidos que serán importantes para 

diferenciarse en el mercado. Claramente hay 

otras sinergias naturales que se han venido 

madurando y fortaleciendo, como las inver-

siones estratégicas en tecnología, y muchos 

otros insumos del negocio que son sujetos a 

economías de escala’.

‘Se ha logrado complementar la geografía 

de las redes e incursionar con éxito en pro-

yectos nacionales de conectividad y servicios 

empresariales, de manera conjunta con otras 

empresas del mismo grupo económico. Se 

continuarán abriendo oportunidades de 

negocio a medida que se profundice en este 

proceso, especialmente porque las oportuni-

dades emergen tanto de manera local, como 

nacional’, completó.

dEsafíos dEl EscEnario acTual

‘La creciente demanda y competencia por 

ofrecer altas velocidades de Internet nos 

exige continuar invirtiendo en la capacidad 

de nuestras redes de manera agresiva. Todos 

tenemos claro que Internet ya no es el correo 

electrónico y la navegación de antes, sino un 

nuevo mundo de entretenimiento e interac-

ción, y no sólo familiar, sino ahora personal, 

dentro y fuera de la casa’. 

Y concluyó: ‘El desafío más grande en un 

entorno tan dinámico y competido como éste, 

me parece que es la capacidad de integrar los 

elementos tecnológicos y comerciales, y llevar-

los al mercado en forma contundente. De lo 

contrario nunca se lograrían rentabilizar. Pero 

el ingrediente más crítico en esto es asegurar 

la flexibilidad del negocio. No perdamos de 

vista que el ciclo de vida de la tecnología, y de 

los productos es cada día más corto’.

permanenTe inversión para dar la mejor experiencia de enTreTenimienTo

PRENSARIOseguinos en @PRENSARIO  o en Prensario.tv

Televisión

AD Sales

Tecnología

ContenidoTelecomunicaciones

Convenciones



Prensario internacional Prensario internacional< 24 >

oPeradores

Ricardo Villa fue designado recientemente 

CFO de Cablemás, empresa del Grupo Televisa 

que brinda los servicios de TV paga, Internet y 

telefonía fija y móvil a nivel nacional. Con larga 

trayectoria en la industria de las telecomunica-

ciones y la tecnología, Villa desempeñó tanto en 

cargos administrativos como en el desarrollo 

de infraestructura, llegando a cargos de toma 

de decisión en ambas ramas. Así, formó parte 

de LG Electronics, Motorola y Lucent Tech-

nologies, y ahora llega a la cúpula de Cablemás 

para completar los proyectos iniciados por 

la gestión anterior de Carlos Álvarez, quien 

ahora se desempeña como director general 

de empresas de Cablevisión México, también 

parte del grupo Televisa.

‘El objetivo en Cablemás es completar el 

proceso de digitalización, y posicionarnos 

número uno en las zonas en las que prestamos 

los servicios de video, Internet, y telefonía fija 

y móvil’, destacó Ricardo Villa a Prensario.

En lo que respecta al proceso de digitaliza-

ción, Cablemás llegó a fin del año anterior con el 

58% de las plazas digitalizadas, principalmente 

en las zonas del norte del país, Tijuana y Ciudad 

Juárez, y completó la instalación de más de un 

millón de cajas. Esto fue la primera etapa, y 

ahora continúa con la segunda, en el centro y 

sudeste de México.

‘La digitalización permite brindar a los 

suscriptores servicios de valor agregado como 

el Video-On-Demand (VOD), Personal Video 

Recorder (PVR), y mejorar la calidad de la 

imagen para alcanzar los estándares de HD y 

Full HD’. Además, remarcó que impulsa una 

mejora operativa, contribuye a evitar la piratería 

y facilita el costo y esfuerzos de desconexión y 

reconexión, ya que al digitalizar se ‘convierte en 

un proceso llevado a cabo a través de software, 

en lugar de ser un procedimiento físico que 

requiere técnicos en el lugar’, aclaró.

En cuanto a servicios de valor agregado, 

detalló: ‘El año pasado lanzamos HD para 

todo tipo de cajas. Este año lanzamos VOD y 

PVR. Para esto, es importante contar con cajas 

bidireccionales, de las que ya tenemos 100.000 

y esperamos terminar el año superando las 

400.000’.

EMpaquETaMiEnTo E inVErsionEs

Cablemás cerró el primer trimestre del 

año con 1,1 millón de suscriptores en TV 

paga, 602.000 en Internet y más de 300.000 

en voz. Para incrementar la base de clientes, 

Villa afirmó: ‘Los operadores de tecnología 

seguimos empaquetando servicios e inverti-

mos en mejoras de la red para incrementar 

la velocidad gracias a la tecnología Docsis 3.0, 

que permite hacerlo a precios competitivos’.

Actualmente, la empresa brinda una co-

nexión residencial de alta velocidad de 100 

Mbps, aunque los que más se comercializan 

son 10 y 6 Mbps.

‘En telefonía ofrecemos distintos paquetes 

acordes a las necesidades de nuestros clientes 

para dar mejor valor al suscriptor’. Y en lo que 

respecta a velocidades

coMparTir ExpEriEncias

Con respecto a la interacción entre las em-

presas del Grupo, Villa afirmó: ‘No somos com-

petencia, sino que compartimos las métricas de 

los procesos para impulsarnos mutuamente a 

un mejor nivel. Hay mucha comunicación entre 

los miembros del grupo.

Cablevisión ya es digital y muchas conver-

saciones son para ver cómo avanzar en este 

sentido, por ejemplo en la recomendación 

de hacerlo por nodos. En cambio, Cablemas 

está más adelantada en lo que respecta a DVB 

estamos más avanzados porque en la caja hay in-

ternet. Vivimos, discutimos etapas entre todos’.

TV paga En México

‘En México creo que la televisión paga tiene 

el reto de brindar nuevos servicios, al nivel de 

los OTT que tienen alcance mundial, como 

Netflix, y que ya están en México canibali-

zando los servicios tradicionales, instalando la 

noción de TV Everywhere. Nosotros debemos 

ofrecer VOD, HD y PVR para hacer frente a la 

competencia’, opinó Villa.

‘Los competidores de TV paga tienen que 

pensar en tecnología que ya incluye Internet, 

en la utilización de cajas hibridas como Apple 

TV’, completó.

Además, explicó: ‘También considero im-

portante pensar en las clases socioeconómicas 

más bajas al continuar la migración, que debe 

hacerse a precios muy agresivos. Para penetrar 

en esas clases, podemos proponer paquetes que 

no incluyan una gran cantidad de señales, pero 

mejorar la relación de precio y servicio. En 

cambio, en las clases más altas Internet crece 

más rápidamente. Hay que blindar las cajas y 

apuntar a crecer en la parte baja’.

Finalmente, respecto a esta edición de la expo 

Canitec, afirmó: ‘Cablevisión será anfitrión en 

Canitec, por lo que iremos gustosos a apoyarlos. 

Asistiremos con un gran contingente, de al me-

nos 100 profesionales, para ver las tendencias, 

validar las decisiones que tomamos y buscar 

nuevas ideas para implementar. Esto, además 

de mostrar a nuestros clientes, que siempre 

hay en Canitec, que vamos en el paso correcto’.

cablemás: ‘digitalizar al 100% y llegar 
a 400.000 cajas Para fin de año’
objeTivo de ricardo villa, nuevo cfo de cablemas

Ricardo Villa

Fuente: Reporte financiero Grupo Televisa (1T13)

suscripTorEs dE subsidiarias dE cablE 
y TElEcoMunicacionEs al 31 dE Marzo dE 2013
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enrique yamuni, mecacable: 
‘aPlaudimos lo que viene’

Enrique Yamuni

Enrique Yamuni, presidente de Megacable, 

se refirió al proyecto de reforma de la ley de 

telecomunicaciones en México: ‘Es una muy 

buena reforma para el país y para el consu-

midor. Mucha gente dice que le faltan cosas y 

que le sobran otras. Todo es perfectible, pero 

hay que esperar también que se avance con las 

leyes secundarias’.

‘Es obvio que es mejor que lo que tenemos 

ahora. La limitación a la propiedad, la declara-

toria de empresas dominantes y la regulación 

asimétrica a esos jugadores son pasos impor-

tantes. Es algo que el país necesita en todos los 

campos, no sólo en las telecomunicaciones’. 

‘No se está viendo que también se reforma 

la ley de competencia y el organismo que la 

controla. Va a combatir los oligopolios que 

tenemos en México, que son muchos, ayudará 

a la repartición de la riqueza y a que más gente 

pueda meterse en el mercado’, añadió.

‘Aplaudimos lo que viene. Tendremos más 

posibilidades de hacer mejor las cosas con el 

must curry y el must offer, que existieron por 40 

años, algo que no se dice, como que a alguien 

se le ocurrió sacarlos. Ahora tendremos más 

libertad en el campo de la programación, donde 

estábamos muy limitados, con una palanca 

mayor con los grandes productores Televisa y 

TV Azteca. Se podrá generar más audiencia y 

más suscripciones, pero con más empresas de 

TV abierta y no con menos’.

‘En telefonía e Internet, obliga a la empresa 

preponderante a abrir sus puertas de una ma-

nera que hasta ahora no hizo, o lo hizo con sus 

propias reglas. Los enlaces de Internet en lugares 

donde sólo existe Telmex son ridículamente 

caros; si nosotros vendemos al mayoreo el 

mega de Internet en 8 o 10 dólares, y en Estados 

Unidos se consiguen a 2, Telmex lo vende en 

USD 300. Es imposible dar servicio sin perder 

dinero en esos lugares y lo hacemos sólo para 

estar en el mercado’. 

Y completó: ‘Esas prácticas se terminarán 

con la nueva ley, además del seguimiento a la 

calidad de las interconexiones. Está claro que 

el objetivo no es terminar 

con esas empresas domi-

nantes, sino hacer crecer 

otras. No se busca que 

Telcel tenga 30 millones 

de clientes en lugar de 60, 

sino que el mercado crezca 

de 80 a 120 millones y el resto 

también tenga 60’.

‘Todo esto va a tardar, pues la ley entraría en 

vigor en septiembre, luego hay que formar el 

Instituto de Televisión y ver como aplicarla. El 

congreso tiene que trabajar las leyes y se va a ir 

todo el año en eso. Creo que veremos resultados 

en 2014 y todos los efectos en la industria en 

tres o cuatro años’. 

Crecimiento en los tres servicios

Sobre el presente de Megacable, Yamuni dijo: 

‘Tenemos más de 2,1 millones de suscriptores 

de video; 835.000 de Internet y 550.000 de 

telefonía, con crecimientos el año último 

de un 8%, 22% y 12% respectivamente, que 

esperamos mantener en 2013 y 2014’. ‘Es muy 

bueno pues mientras la telefonía fija pierde 

usuarios nosotros ganamos, el crecimiento 

de Internet se mantiene fuerte en dos dígitos 

y el de video también. Tenemos las fortalezas 

de estar cerca del cliente y mantener una gran 

capacidad de red’.

‘En los servicios de altos ingresos contamos 

ya con 50 canales de HD disponibles en los 

principales mercados, que son 9 ciudades, con 

VOD que incluye la compra de películas de 

estreno y algo de suscripción.  

En el resto estamos un poco más limitados 

en 8 canales, pero se va transformando y el 90% 

de nuestras casas tendrán el servicio completo 

antes que termine este año’. 

lanzaMiEnTo dE oTT
‘Lanzaremos el 1 de julio nuevos servicios 

como OTT y VOD por suscripción, más 

completo que el que teníamos. Vamos a tener 

ofertas más competitivas que Netflix o Claro 

a través de nuestros servicios web. Un 

suscriptor que quiera acceder a 1200 títulos 

adicionales, lo podrá hacer con una cuota más 

barata, mejor servicio y a velocidades más altas, 

pues nuestros servidores están en las cabeceras. 

Podrá hacerlo por una suscripción de 69 pesos 

después de impuestos (cerca USD 5,5), con una 

gran cantidad de productos y el Catch Up TV 

con una serie de programación que no tendría 

acceso en Netflix como la más popular de las 

novelas nacionales y noticiarios. Nos estamos 

preparando para ser realmente competitivos’.

‘Obviamente los servicios de la guía son 

muy amigables, con una vista mucho mejor 

que los sistemas de cable tradicionales, y la 

chance de controlar la pantalla de televisión 

para películas a través de una tablet como si 

fuera un control remoto. Lo que hacemos es 

muy innovador como servicio de TV paga’, 

añadió Enrique Yamuni.

Mientras tanto sigue adelante la alianza 

Yoo con los operadores del Grupo Televisa. 

‘Con ellos tenemos proyectos de colaboración 

en otros campos como el Wi-fi. Hicimos un 

concurso con diferentes proveedores y ya lo 

asignamos. Estarán instalados los puestos 

en junio y tenemos también un convenio de 

roaming propio del consorcio Yoo para llegar 

a 10.000 puntos en todo el país’. 

caniTEc En México

Sobre la expo Canitec de México, Enrique 

Yamuni señaló: ‘El problema que se haga en 

Ciudad de México es el tiempo, pues es im-

posible salir a comer y hay que quedarse en 

el recinto. Si sales no regresas. Pero por otro 

lado ayuda a la presencia de las autoridades, 

que son nuevas y difícilmente se los movería 

de Ciudad de México’.

a favor de la reforma en Telecomunicaciones
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dish, ante la reforma 
en telecomunicaciones

Ernesto Vargas, presidente de MVS
La reforma a las leyes de telecomunicaciones 

que está siendo aprobada por los Congresos de 
las entidades tras su aprobación por el Con-
greso Federal podrá darle a Dish México una 
oportunidad de fuerte crecimiento.

Dish es una sociedad de MVS, la empresa 
de la familia Vargas, con EchoStar de Estados 
Unidos, consorcio comandado por Charlie 

Ergen, quien dirige Dish y Hughes en la 
Unión Americana. En México, MVS tiene 
concesiones en la banda de 2.5 GHz que han 
sido cuestionadas durante los últimos tramos 
del sexenio de Felipe Calderón, el Canal 52, 
que podrá convertirse en jugador importante 
si se le quita la obligación de estar codificado, 
y el servicio inalámbrico MsTV, además de 

importantes estudios de producción de TV 
cerca del aeropuerto de la Ciudad de México 
y una activa venta de programación de canales 
de TV paga en Latinoamérica.

Dish México tiene en la actualidad un esti-
mado de 2,5 millones de suscriptores y entre 
sus activos figura la posibilidad de incorporar 
a América Móvil (a través de Telmex) como 
socia, si la empresa logra que se cambie su título 
de concesión y pueda comenzar a distribuir 
televisión. Hasta ahora, Telmex ha operado 
como agente de venta y cobranza de las sus-
cripciones a Dish, un acuerdo cuestionado 
por sus competidores pero aceptado por las 
autoridades regulatorias, ya que Telmex utiliza 
sólo sus oficinas comerciales y no su red en 
este acuerdo.

En abril, Dish anunció la apertura de un call 
center en Sinaloa, que abrirá fuentes de trabajo 
en la región, y mantendrá su potencial de cre-
cimiento en un mercado donde la expansión 
anual del DTH es superior a la del cable, en lo 
que a TV de paga se refiere. Según estimaciones 
de Bloomberg, el valor actual de la empresa está 
en el orden de los 1.000 millones de dólares, y 
Amy Young, analista de Macquarie Securities, 
es citada por la central de noticias estimando 
que su base de clientes ‘podría quintuplicarse’ 
para el 2022.

Otra ventaja para Dish es que, de concretarse 
el cambio en el título de concesión de Telmex 
y la asociación con la empresa controlada por 
Carlos Slim, podría utilizar la red de fibra 
óptica de esta empresa para la transmisión 
de sus señales, complementando su accionar 
satelital. Ergen hizo construir un nuevo satélite 
para ampliar los servicios de Dish en México, 
pero luego optó por desviar su ubicación or-
bital a una posición comprada a Brasil, donde 
tiene previsto lanzar Dish pero no ha logrado 
todavía un acuerdo satisfactorio --negoció con 
Telefónica y otras empresas-- que resuelva la 
comercialización y atención a clientes.

José Luis Woodhouse, director de Dish México
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móvil se ubicó en 54% al 

cierre del 2012. Además, 

el segmento prepago 

mostró una participación 

del 72,8%. Esta cifra, indi-

ca América Móvil, ‘refleja 

el hecho de que Telcel es 

el único operador que 

proporciona servicios a 

85.000 comunidades 

en México, de un total 

de aproximadamen-

te 185.000, donde 

los competidores no 

tienen limitación regu-

latoria ni de alguna otra ín-

dole para invertir en este nego- cio’.

Por su parte, los accesos de Telmex, marca 

con la que América Móvil comercializa los 

servicios fijos en México, disminuyeron un 

1,6%, ya que el crecimiento en accesos de 

banda ancha de 6,4% ‘no logró compen-

sar’ la reducción de 6,0% en las líneas de 

telefonía fija. 

Los ingresos en México ‘se mantuvieron 

estables’ entre marzo 2012 y marzo 2013, 

totalizando 66.300 millones de pesos 

(USD 5.420 millones), con los ingresos 

móviles creciendo 2,5% a 42.300 millo-

nes de pesos (USD 3.458 millones) y los 

ingresos de telefonía fija disminuyendo 

1,6%, ‘su descenso más bajo en varios 

trimestres’, a 25.900 millones de pesos. 

aMérica MóVil

El Grupo América Móvil finalizó 

marzo con 262,9 millones de suscrip-

tores móviles, 30,3 millones de líneas 

fijas, 17,8 millones de accesos de banda 

ancha y 17,2 millones de TV paga. 

Así, totalizó 328,2 millones de accesos 

con un incremento del 7,4% respecto 

al primer trimestre del año anterior, 

según el reporte financiero del primer 

trimestre del año.

En Brasil sumó 1,1 millones de clientes 

oPeradores

Telcel, marca con la cual el Grupo América 

Móvil de Carlos Slim opera el servicio de 

telefonía celular en México, alcanzó los 71,2 

millones de suscriptores, creciendo un 6,7%  

(854.000 líneas nuevas) respecto al mismo 

período del año anterior, de acuerdo con el 

reporte financiero del primer trimestre 2013 

del grupo.

La participación de la empresa en el mercado 

américa móvil, méxico: 854 mil nuevas 
líneas móviles en Primer trimestre
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de telefonía móvil, Colombia tuvo 2,7 millones 

de desconexiones como resultado de ‘cambios 

la política de reporte’ de la empresa, Cen-

troamérica  obtuvo 429.000 clientes nuevos, 

mientras que Chile, Ecuador y Perú sumaron 

más de 200.000 cada uno. 
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accEsos ToTalEs dE aMérica MóVil 
(MillonEs)

La Comisión Federal de Competencia 

(CFC) divulgó este mes una resolución, que 

luego fue ratificada, donde asigna a Telcel un 

“poder sustancial” en el mercado de telecomu-

nicaciones móviles de México.

De acuerdo a CNNExpansión, la resolución, 

que data de febrero, podría resultar en una 

‘regulación asimétrica’ para la telco comandada 

por Carlos Slim, que controla más del 70% de 

las líneas móviles del país. Por ‘asimétrica’ se 

entiende que sería aplicada sólo a Telcel y no 

necesariamente a sus competidores.

Las reciente modificaciones a la ley de Am-

paro impedirán a Telcel solicitar la suspensión 

de medidas que considere negativas para la 

empresa en caso de que decida ampararse 

contra ellas. A menos que la Justicia lo decida 

en contrario, las medidas pueden entrar en 

vigor hasta una resolución final sobre el tema 

de fondo, lo que podría demorar años.

cfc: TElcEl Es “doMinanTE” 
En El MErcado
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ingrEsos dE sErVicios dE aMérica 
MóVil (1T13)

suscripTorEs MóVilEs - Marzo 2013 (MilEs)

País Mar'13  Dic'12  Var.%  Mar'12  Var.%

México  71.220  70.366  1,2%  66.737  6,7%

Brasil  66.308  65.238  1,6%  61.596  7,7%

Chile 6.375  6.174  3,2%  5.656  12,7%

Argentina, 
Paraguay 
y Uruguay  

Colombia  27.661  30.371  -8,9%  29.020  -4,7%

Ecuador  12.007  11.758  2,1%  11.149  7,7%

Perú  13.137  12.881  2,0%  11.612  13,1%

América 
Central 
y El Caribe  

E.E.U.U.  23.230 22.392 3,7%  20.131 15,4%

Total 
Líneas 
Móviles  262.910 261.558 0,5% 245.969 6,9%

Fuente: América Móvil - Reporte financiero 1T13

21.581  21.119  2,2%  19.053  13,3%

21.392  21.258  0,6%  21.015  1,8%
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gruPo hevi lanzó unity,  
triPle Play con docsis 3.0

Luis Vielma Ordoñez

Luis Vielma Ordoñez, COO de Telecable del Grupo 
Hevi, destacó a Prensario que entre los principales 

proyectos desarrollados en 2012, está el despliegue de 

Docsis 3.0 para toda la base de clientes de Triple Play. 

‘Este año, nuestros esfuerzos estarán enfocados en la 

ampliación de backbone de LD’.

‘Recientemente lanzamos con muy buena recepción de 

los suscriptores los servicios unificados bajo la marca Uni-
ty, que se basan en tecnología Docsis 3.0’, destacó Vielma. 

Unity es la nueva Internet de Telecable, que brinda 

poder de conexión, cercanía a las personas y renovación 

de tecnología. ‘Con el propósito de ofrecer la mejor 

experiencia en línea, el internet de Telecable evoluciona por tener el respaldo de 

una fuerte infraestructura de red de Fibra Óptica Hibrida (HFC) y por la imple-

mentación reciente del estándar tecnológico Docsis 3.0’.

Unity ofrece un paquete de Triple Play con acceso a 90 canales de televisión, 100 

Mbps de Internet inalámbrico y telefonía con llamadas locales ilimitadas. Esto, desde 

999 pesos al mes (USD 81,60). ‘Estamos enfocados en la unificación y simplificación 

de los productos de telefonía a paquetes de tarifa plana con todo incluido’, señaló.

Entre los principales logros del año, mencionó el lanzamiento de más de 45 ca-

nales de HD, y como proyecto principal habló de una migración del equipamiento 

para ‘llegar con Unity de 100 Mbps a todos los mercados’.

totalPlay continúa 
agregando valor a 
su servicio de iPtv

Totalplay , 

operador de 

IPTV del Gru-
po Salinas, lle-

ga con fibra óptica al hogar, a través 

de un despliegue de tecnología FTTH 

(Fiber To The Home), lo que le permite 

entregar servicios múltiples a través 

de una sola conexión veloz y de alta 

calidad. 

‘Gracias a la fibra óptica te brin-

damos el mejor Internet de México 

con la máxima velocidad, y es también gracias a esta potente 

conexión de hasta 100 Mbps’, afirmó Victor Teuhtli Estrada, 

director de producto de Totalplay.

Además, brinda TV paga interactiva, con HD en todos sus pa-

quetes y más de 260 canales. Además, ofrece Video-On-Demand 

con más de 2500 títulos, contenido 3D y numerosas aplicaciones.

En telefonía, cuenta con paquetes de llamadas locales y de 

larga distancia nacional e internacional en todos sus paquetes.

Víctor Teuhtli Estrada
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maxcom: ‘el año Pasado crecimos 
Por encima de la industria’

Ricardo Ortiz

Ricardo Ortiz, director IPTV y Business 

Development de Maxcom, señaló a Prensario 

que en 2012 la empresa creció un 27% y que se 

espera un incremento del 40% para este año. 

‘Crecimos más de lo que creció la industria. Ve-

mos que se está adoptando la TV paga en sectores 

socioeconómicos donde antes era impensado’. 

Parte de ese éxito en los sectores más bajos se 

debe a la implementación de paquetes minibá-

sicos como MiTV, que ofrece alternativas más 

económicas con menos señales a ese mercado 

que, remarcó Ortíz, está ‘ávido de televisión’.

Entre los principales objetivos de la empresa, se 

encuentra el fortalecimiento con infraestructura 

y servicio de las regiones de Ecatepec en el estado 

de México, Tehuacán en Puebla, y los estados de 

San Luis Potosí y Querétaro al norte del país. 

La empresa llega con una red de fibra óptica de 

6421 km a 62 ciudades del país.

En programación, remarcó el buen desempe-

ño de la señal argentina TyC Sports, incorporada 

el año pasado al sistema lineal de TV. Además, 

sumó el “canal a la carta” Golden Premiere de 

Televisa. ‘Queremos empujar más el contenido 

premium’, afirmó Ortiz.

plaTaforMa yuzu

En 2011, Maxcom desarrolló la plataforma 

OTT Yuzu, que viene creciendo lentamente. 

Fue lanzada de manera novedosa en México, 

a la par de la llegada de Netflix al país. ‘Hemos 

aprendido mucho porque nos permite entender 

cómo se comporta la audiencia entre un canal 

lineal y uno no lineal. Vemos que sigue eligiendo 

el contenido lineal, programado y especialmente 

pensado para cada franja horaria y target’.

‘La gente sigue viendo contenido en el televi-

sor. Aparece una nueva forma de ver televisión, 

aunque el mecanismo de llegada al hogar, parece 

ser irrelevante para el público. Estamos viendo 

cómo agregar un STB para dar una experiencia 

más amigable al usuario’.

Yuzu se accede a través de la web y el pago 

se hace con tarjeta de crédito, sólo disponible a 

través de dispositivos conectados. Ahora, indicó 

Ricardo Ortiz, la empresa busca que con un STB 

se logre ‘una experiencia parecida a ver televisión’. 

‘Yuzu es por ahora un producto de nicho, 

elegido principalmente por gente joven que 

ha cortado el cable y usa más el celular que el 

televisor. Para hacerlo crecer ponemos foco en el 

contenido. Queremos ampliar de 21 a 50 canales. 

Ya sumamos películas de estreno y deportes 

extremos VOD a través de Red Bull’.
Sobre Canitec remarcó: ‘Iremos a reunirnos 

con programadores para mantener relaciones y 

saludar a los amigos. Me acompañará nuestro 

VP residencial, Gabriel Cejudo. Veremos cómo 

se mueve la industria, haremos networking para 

consolidar relaciones. 

Y expresó de cara a la implementación de 

la Reforma en Telecomunicaciones: ‘Estamos 

contentos, entusiasmados con el futuro. Vemos 

que vienen grandes cambios que nos favorecerán 

a nosotros y a los espectadores’.

®
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Pctv renueva su contenido 
sobre tecnología de vanguardia

Julio Di-Bella, director general y CEO de 

PCTV, comentó a Prensario que la empresa 

continúa con el plan de expansión internacional 

de sus señales, iniciado en 2012; primero con un 

proyecto piloto en Estados Unidos y de forma 

‘más consolidada’ en Centroamérica.

Para los próximos dos años, el objetivo 

es ‘fortalecer la señal para Estados Unidos y 

potenciar la distribución de todas nuestras 

señales para Latinoamérica y Centroamérica, 

así como la apertura y posibilidad de venta de 

estas señales a otras plataformas existentes’.

PCTV apunta a la innovación tecnológica, 

enfatizando el proyecto de plataforma de 

MPEG2 a MPRG4 que estará concluido a fin 

de año, el telepuerto ‘como proyecto estratégico 

del año 2013’, y finalmente, busca ‘lograr el 

aprovechamiento de recursos como el espacio 

satelital y también tener nuevas opciones como 

señales HD’.

Sobre los retos y oportunidades que implicará 

la aprobación de la nueva Ley de Telecomuni-

caciones en México, Julio Di-Bella expresó: ‘La 

competencia exige mayores estándares de cali-

dad, reforzar las inversiones para continuar en la 

vanguardia tecnológica. Debemos entender los 

tiempos de producción y coproducción bajo un 

esquema de mayor competencia y rentabilidad’. 

‘Nuestro principal reto es continuar el trabajo 

de convergencia para fortalecer los servicios de 

las empresas asociadas a PCTV. Transitar por 

los contenidos multiplataforma para adecuar-

nos a los hábitos de consumo mas allá de los 

sistemas de televisión por cable, es decir tener 

una visión de futuro aun cuando ésta implica 

el corto plazo’, finalizó.

canalEs rEnoVados

En materia de contenidos, afirmó: ‘Estamos 

enfocados en la renovación de los canales y el 

contenido de TVCNetworks. Nuestros cana-

les --TVC, TVCDeportes, Platino, Pánico, 

ARTVC y Cine Mexicano-- cuentan ya con 

contenidos e imagen renovados buscando sa-

tisfacer las necesidades de nuestros televidentes 

y captar nuevas audiencias’.

En los últimos meses, TVCNetworks ini-

ció una renovación de las señales de PCTV. 

Primero creó Panico, y luego se incorporaron 

contenidos a TVC --enfocado en el estilo de 

vida mexicano-- y se renovó la cara de Platino. 

En abril, TVCNetworks anunció el relan-

zamiento de Cine Mexicano en un desayuno 

para la prensa que contó con la participación 

de Fidela Navarro, directora de TVCNetworks 

y Vanessa Velázquez, gerente de programación, 

y Julio Di-Bella, quien afirmó: ‘Es parte del 

interés de conectar con nuevas audiencias y de 

seguir consintiendo a los televidentes quienes 

durante años han disfrutado de nuestra historia 

Julio Di-Bella, Fidela Navarro y Vanessa
 Velázquez en el relanzamiento de Cine Mexicano

llevada al séptimo arte’.

‘Cine Mexicano es el canal líder de TVCNet-

works, con la mayor rentabilidad y tráfico de 

televidentes. Este canal tiene 25 años y merecía 

ya tener una nueva cara’, añadió. 

El proyecto, expresaron los ejecutivos, con-

siste en buscar nuevos y mejores contenidos 

para los televidentes para lo que se ‘inyectarán 

más de 300 títulos’.

En abril, PCTV realizó la convención anual 

de sistemas de cable en México, con el objetivo 

de comunicar el cambio de plataforma tecno-

lógica de la empresa y analizar la reforma a la 

ley de telecomunicaciones en ese país.

Julio Di-Bella expresó ante 145 asistentes de 

80 redes de telecomunicaciones: ‘La reforma a 

la ley de las telecomunicaciones representará 

muchos retos, los que nos permitirán probarnos 

positivamente’.

Por su parte, Bruno Pruneda, director de 

comercialización de señales, habló sobre la 

innovación tecnológica de PCTV, que consiste 

en el cambio de su telepuerto de MPEG2 a 

MPEG4, la renovación total de los canales 

propios de TVC Networks las señales SD y HD 

y las promociones especiales.

Pruneda mencionó la lista de los programa-

dores internacionales que representa PCTV 

como ESPN Disney, MTV, Discovery así 

como a los programadores que estuvieron 

presentes: Sun Channel, Eurochannel, Plane-

tX, Dar TV España y Chello Media (compuesto 

por MGM y Pramer), quienes presentaron sus 

novedades en programación para el 2013 y sus 

próximos lanzamientos.

Jorge Etienne, gerente del área de Ingeniería 

destacó la importancia  de la renovación del 

telepuerto de PCTV. Con ésta renovación  PCTV 

‘podrá tener mayor aprovechamiento del espacio 

satelital, mejor calidad de imagen y audio, así 

como la opción de otorgar servicios HD’.

Los asistentes llegaron de ciudades como 

Tamaulipas, Nuevo León, Zacatecas, Yucatán, 

Guanajuato, Querétaro, Veracruz, Guerrero para 

participar de dos días de convención.

pcTV: conVEnción anual para opEradorEs

Julio Di-Bella

Bruno Prunesa

Fidela Navarro, Directora de TVCNETWORKS, Alfonso Iturbide y 
Florencia Geoghegan directores de afiliados de Chello Media  
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DLA recibió un gran empuje al ser una 

empresa filial de América Móvil. El departa-

mento de adquisiciones se ha activado mucho 

al llegar a acuerdos como el reciente con Sony 

Pictures, pero además tienen algunos acuer-

dos diferenciales con Paramount, Universal, 

Fox y Disney, entre otros.

Una movida que también se definió con 

fuerza en esta etapa fue el de darle un gran 

empuje, desde fin de 2012, al VOD por 

streaming para competir en la región con el 

advenimiento de jugadores de OTT como 

Netflix. Eso para las plataformas de Claro, 

con Claro Video, pero también para los demás 

operadores con Neón. 

Raúl Antillón, gerente de ventas lleva un 

año en DLA y vivió este proceso de gran 

relacionamiento con la casa madre. Destacó 

que ‘es un negocio de escala, y mientras más 

hagamos, mejor lo haremos’. 

‘Hace dos meses fue el lanzamiento de Claro 

Video en México y Colombia con muy buena 

respuesta, incremental mes a mes, y partirá 

en Brasil próximamente. ‘Son miles de horas 

de programación para llegar a la más variada 

plataforma de suscriptores porque acceden 

cuando quieran y con todos los dispositivos 

posibles. Trabajamos con SmartTVs y también 

estamos disponibles con Apple y Android’. 

‘Claro Video es un producto 

muy competitivo que cubre la 

mayoría de la familia, con pro-

ducto infantil, deportes extremos 

y música. Hay una sección especial 

con contenido de Universal 

Studios que se llama Pictu-

re Box. Hay muchas pro-

ductoras independientes’.

‘Frente a Netflix tenemos 

estrenos y el concepto de 

pago por evento que también 

tiene Neón. Y creemos que nuestros 13 años 

en Latinoamérica nos dan una ventaja en 

conocer los gustos del mercado. Ofrecemos 

programas que el mercado pide’.

‘Con Neón, los cableoperadores pueden 

dla y claro video: exitoso comienzo

competir a precios competitivos, que es lo 

que presentaremos en Canitec. Se hicieron 

inversiones en tecnología y en contenido para 

eso. Esperamos la misma respuesta con Neón 

en los otros operadores que con Claro Video. 

En Colombia estamos trabajando para partir 

con Emcali. Somos hoy la única compañía con 

un proyecto de este tipo para que los afiliados 

puedan lanzar de manera inmediata y entrar 

a un mercado que actualmente no tienen’. 

dirEcción dE adquisicionEs

En el mismo sentido, Pablo Iacoviello, di-

rector de adquisiciones de DLA, analizó el mo-

mento del mercado New Media y la posición 

de la compañía con desarrollos como Neon y 

ClaroVideo: ‘El balance para DLA en los últi-

mos años ha sido sumamente positivo y en el 

2013 el panorama luce aún mejor en virtud de 

la gran aceptación que empieza a tener nuestro 

nuevo producto de VOD en línea via strea-

ming. Este producto, que DLA comercializa 

en las plataformas de operadores de redes de 

América Latina como Neon y en la plataforma 

Claro como Clarovideo, se ha visto fortalecido 

últimamente con una serie de acuerdos con 

algunos de los más importantes provee-

dores de contenidos a nivel internacional’.  

‘Este fortalecimiento de nuestros contenidos, 

sumado a la rápida presencia que  

nuestro nuevo producto de VOD 

ha venido ganando en América 

Latina nos permite anticipar que 

este año DLA logrará consolidar 

su posicionamiento como 

el mejor aliado de los pro-

veedores de contenidos del 

mundo que aspiran a tener 

la mejor presencia la región’.

‘El mercado OTT ha 

venido experimentando un 

importante crecimiento en los últimos años 

por lo que ya empieza a ganar un lugar im-

portante en la industria del entretenimiento 

en América Latina. De acuerdo a los últimos 

datos disponibles, el mercado de OTT y VOD 
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generó ingresos de cerca de 334 millones de 

dólares en nuestra región el año pasado. Sin 

embargo la expectativa es que el crecimiento 

del segmento se dispare de forma exponencial 

a partir de este año y supere los 4 mil millones 

de dólares en ingresos en los próximos 4 años. 

Esto coloca a DLA en una posición favorable, 

ya que somos los únicos en el mercado con más 

de 13 años de experiencia en el desarrollo de 

productos de entretenimiento para platafor-

mas VOD. Asimismo, productos como Neon 

y ClaroVideo nos convierten en el mejor socio 

estratégico, tanto de los proveedores de con-

tenidos, como de los operadores que aspiran 

a desarrollar su negocio en el segmento no 

lineal ofreciéndoles a sus clientes un producto 

atractivo, rentable y altamente competitivo’.

aMérica MóVil: ingrEso dE sErVicios 1T12

se mosTrará la plaTaforma neón para los demás cableoperadores

Raúl Antillón

Pablo Iacovello
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Salomón Padilla, del estudio SAC Consul-

tores, representa a la Asociación de Redes de 

Telecomunicaciones de México (ARTM), una 

entidad que nuclea a cableoperadores que puede 

cambiar un poco el curso de consolidación que 

está afrontando el mercado mexicano. 

En otros países, incluso con muchas menos 

posibilidades que México, los operadores inde-

pendientes se han agrupado formando alianzas 

comerciales y han accedido a las tecnologías 

con las que es posible desarrollar los negocios 

de los nuevos tiempos a costos que resultaban 

impensados años atrás. Era llamativo que eso 

no ocurriera en México, pero ahora será una 

realidad a través de una alianza comercial más 

profunda dentro de la mencionada asociación.

Se trata de un importante paso para no dejar 

el mercado en manos de los grandes jugadores, 

pues los independientes siempre le agregan di-

námica al crecimiento de la industria y además 

atienden regiones que no son atractivas para 

los grandes. Para encarar este desafío, la alianza 

se vale de una solución completa de Gospell, 

si bien no descarta tomar en cuenta a otros 

proveedores. Como punto clave, esta iniciativa 

considera parte del financiamiento sin recurrir 

a la banca comercial. Esta alianza todavía no ha 

fijado un nombre propio, ya que lo dejarán ‘para 

más adelante’, como explica el propio Salomón 

Padilla al final de sus comentarios. 

Salomón Padilla, vicepresidente de la 

ARTM, afirmó: ‘La necesidad de convertir a di-

gital es obvia; el problema es el financiamiento 

para reconvertir las redes en bidireccionales, 

adquirir las cabeceras digitales, receptores 

y Set-Top-Boxes (STB). Buscamos apoyo 

financiero con la banca comercial, la banca 

de desarrollo y programas gubernamentales 

y nos dimos cuenta de que, debido al amplio 

desconocimiento del tema tecnológico y, sobre 

todo, a la existencia de operadores indepen-

dientes rurales y suburbanos, no podíamos 

acceder al crédito necesario para hacer el 

cambio, por lo que decidimos organizarnos 

para hacer una opción de autofinanciamiento 

30 cabeceras indePendientes mexicanas 
se digitalizan en conjunto

entre nuestros asociados’.

Y completó: ‘En este proyecto están parti-

cipando 25 de nuestros 42 asociados, moder-

nizando aproximadamente 75 poblaciones de 

las 125 que atendemos dentro de la asociación’.

priMEra fasE: 30 cabEcEras

‘El proyecto consiste en modernizar en una 

primera fase 30 cabeceras (algunos operado-

res usan más de una) en menos de dos años. 

Se organizó mediante el sistema tradicional 

de tandas, con un aporte mensual que cubre 

el precio total de la cabecera y una cantidad 

inicial de STB para comenzar la transición 

con sus clientes’. 

‘Se entrega por lo menos una cabecera digital 

por mes (algunos dos porque adquirieron dos 

espacios) mediante una rifa. Gospell es uno de 

los tres proveedores entre los cuáles los asocia-

dos pueden decidir adquirir sus cabeceras, sin 

embargo ha sido muy efectivo ya que en este 

momento entregaremos la sexta, todos los 

asociados se han decidido por Gospell ya que es 

el único que ha ido personalmente a cada una 

de las poblaciones’, remarcó Salomón Padilla.

frEnTE a la consolidación 
dEl MErcado

‘En cuanto a las consolidaciones, creemos 

que en muchos casos son dadas por las cir-

cunstancias regulatorias y por las decisiones 

de autorización de integración vertical de las 

autoridades de competencia en México. La 

experiencia internacional dice que, en cuestión 

de CATV, los operadores se han especializado 

en dos: los urbanos, que atienden ciudades, y 

los suburbanos y rurales, que se especializan 

en dar servicio a áreas de menores ingresos y 

con menor densidad de población, prestando 

contenido y servicio especializado’, explicó el 

ejecutivo.

‘Nosotros vamos empujando para dos 

objetivos: que las cuestiones regulatorias y de 

competencia se den en una cancha pareja que 

nos permita competir y acceder a la infraes-

< 40 >

tructura e insumos básicos y, en segundo lugar, 

la especialización de nuestros operadores para 

proveer los contenidos y servicios específicos 

de sus áreas’, añadió.

coMpra dE conTEnidos En conjunTo

En lo que respecta a la programación, 

tema siempre relevante, Padilla destacó: 

‘Hemos comenzado pláticas con algunos 

proveedores de contenidos para adquirir 

en conjunto programación. Sin embargo, la 

situación en México no nos permite hacerlo, 

ya que los precios y/o condiciones no son 

los de un mercado abierto. Recordemos que 

en televisión restringida terrestre, Televisa 

tiene poder de mercado y ninguno de estos 

proveedores quiere perder a su mejor cliente. 

Ahí tenemos el caso de Disney cuando quiso 

imponer condiciones a Cablevisión y terminó 

siendo retirado de las plataformas propias y 

asociadas de esta empresa’.

objETiVos para EsTE año

Finalmente, Salomón Padilla adelantó los 

objetivos para este año. ‘El primer objetivo es 

modernizar, profesionalizar y hacer más renta-

bles a las empresas. En segundo lugar, consolidar 

compras, y el tercero es consolidad operaciones 

sin perder el enfoque local. Sin embargo, el pri-

mero es el más difícil ya que hay que financiar y 

cambiar paradigma actual de empresa de CATV 

a empresa de Servicios Telecom y asociados. 

Una vez logrado el primero, podemos pensar 

en nombres de alianzas y demás’.

 

con solución de Gospell para la asociación liderada por salomón padilla

 Salomón Padilla 
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La designación de Argentina como “país 

de honor” en la próxima convención de 

programación internacional de TV Mip-

com 2013, a realizarse en Cannes del 7 al 

10 de octubre, ha despertado interés hacia 

la manera en que se sintoniza televisión en 

Europa Occidental, frente a los hábitos en 

Latinoamérica.

La conclusión es con-

tundente: pese a que 

están disponibles en TV 

paga la mayoría de los 

principales canales de 

entretenimiento a que 

estamos acostumbrados 

en Latinoamérica --adap-

tados lógicamente al 

gusto europeo--, hay 

una gran influencia de 

la TV pública de diversos 

países, con canales incluso 

en diversos idiomas, a 

través de la TV satelital 

gratuita. Así, en Francia 

es sencillo sintonizar 

tres canales de la estatal 

ZDF alemana, tres de 

Rusia, otro tanto de la BBC 

(incluyendo un canal en 

arábico) y canales de 

China, Japón y países 

africanos, además de 

varios canales de noticias 

“panregionales” --desde 

CNN International y la 

BBC hasta Al Jazeera y la 

CCTV china--, además 

de canales deportivos 

“regionales”, que no nece-

sariamente transmiten los 

acontecimientos depor-

tivos más relevantes: por 

ejemplo, los partidos de 

fútbol de la Champions 

League jugados entre 

equipos alemanes y espa-

ñoles en Alemania fueron 

transmitidos por ZDF.

Otro factor que dife-

rencia la experiencia que 

vive el espectador es que la 

gran mayoría de los canales 

están en formato original 16:9 y alta defini-

ción. En Latinoamérica existen experiencias 

limitadas en la materia, con prácticamente 

todos los países de la región en una etapa 

de transmisión donde es posible sintonizar 

canales en HD --como el caso del sistema TDA 

en Argentina, los canales ya convertidos en 

Brasil o México y los que están en prueba en 

Chile-- pero hay dos factores que ‘producen 

ruido’ en la transformación: por un lado, que 

el HD en los sistemas de pago suele requerir 

un adicional en el abono, a veces dos: la opción 

digital y luego el HD. Por otro lado, existe una 

penosa costumbre de pasar los canales en 

formato 4:3 a 16:9, con lo cual se ensanchan 

las imágenes un 33%; por el otro, la mayoría 

de la programación nueva y la publicidad es 

grabada en HD y formato 16:9, pero emitida 

en 4:3, con lo cual en muchos comerciales y 

programas aparecen zonas en negro; utilizar 

la opción de ampliación “pantalla completa” 

o “panorámica” de algunos receptores LCD 

no resuelve la situación porque se pierden 

las proporciones, la resolución o parte de 

la imagen.

Bien: en Europa, todos estos problemas 

no existen. Contados canales de extramu-

ros, como uno de TV Record de Brasil 

disponible en Francia, son “ensanchados” y 

aparecen con pobre definición, pero quien 

quiera sintonizarlos debe estar dispuesto a 

sacrificar satisfacción.

Existe asimismo una diferencia dramática 

en la concepción artística de la programa-

ción: lo más permisivo en primetime son 

los programas de preguntas y respuestas 

y los shows musicales, como lo que puede 

sintonizarse en la RAI Internacional en 

Latinoamérica. Las noticias son tratadas con 

mucho cuidado; en los casos de accidentes y 

delitos no hay víctimas o testigos alegando 

‘nadie se hace cargo’ ni la teatralización de 

la culpabilidad y la exhibición exagerada de 

las víctimas; lo que se ve en pantalla cuando 

hay delitos se parece más a un reality policial 

como Cops o Policías en Acción, manteniendo 

siempre el ritmo, pese a la circunstancia, y 

no exagerando el tiempo dedicado a 

enfocar rostros afligidos. No es que 

se abstengan de cubrir violencia: el 

atentado en Boston recibió una decena 

de enfoques.

Finalmente, el fácil acceso a canales de 

otros países anula la característica de ‘siste-

mas cerrados’ que caracteriza a la mayoría 

de los países de Latinoamérica. En nuestra 

región, son muy pocos los canales “inter-

nacionales” propiamente dichos --TVN 

de Chile es uno de ellos-- y la sintonía de 

canales comerciales de los países está limi-

tada a lo que los sistemas de cable y satélite 

principales quieran distribuir y los canales 

sin codificar que los “independientes” bajen 

por su cuenta de los satélites, casi siempre 

sin pedir derechos pero no necesariamente 

en forma ilegal, ya que muchos son de dis-

tribución abierta. 

Esta permeabilidad europea, coherente con 

la idea de una moneda única --el euro-- y po-

lítica de fronteras hasta cierto punto abiertas, 

permite a cada sector del público (por ejemplo, 

los árabes que viven en Europa, incluyendo 

emigrantes) un acceso directo a puntos de vista 

directos, como los de un canal de Marruecos, 

diferentes a los del país donde reciben. Si bien 

hemos sido siempre escépticos acerca de la 

capacidad de formación de opinión por parte 

de los medios masivos de comunicación, la 

posibilidad de acceder a la TV de su país de 

origen --como el caso de los latinos en Esta-

dos Unidos que pueden sintonizar canales de 

México, Colombia, Perú, Ecuador, etc.-- sirve 

para reforzar los lazos naturales y mantener 

las costumbres de origen, retardando la inte-

gración plena a la sociedad que esas personas  

han adoptado y complicando la situación 

cuando hay conflictos.

en francia, la tv es diferente
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televisa networks agranda la familia 
golden con el Paquete Premier

 Fernando Muñiz

Fernando Muñiz, director general de ventas 

de Televisa Networks, dijo a Prensario  que, 

con el objetivo de actualizarse en AdSales, 

ascendió a José Elizalde a director de ventas 

de publicidad, para reposicionar 'con fuerza 

para el área y la región’.

Daniel Picasso se ocupará de México, 

Centroamérica y el Caribe, mientras Carlos 
Cabrera y Marcelo Bresca siguen en la región 

Andina y Cono Sur. Todos reportando a Muñiz. 

Junto con la ampliación de la familia Golden, 

marca que ahora tiene seis canales identificados 

con calidad en toda la región, una innovación 

es el lanzamiento del paquete Golden Premier, 

en sus feeds este y oeste. Ambos canales vienen 

con formato full HD, tiene audio interno con 

idioma original y doblado al español. Se va a 

distribuir a la carta con programas de series y de 

películas. ‘La idea es ganar un mercado nuevo, 

donde un operador puede contratar un paquete 

de dos señales de manera sencilla y obtener un 

revenue adicional. Podemos hacerlo porque 

tenemos primeras ventanas a esos contenidos. 

Muchas películas, series específicas y eventos’. 

Para este año también dijo: ‘Tenemos que 

posicionar además el Distrito Comedia (lo que 

era Clásico TV), ganar más mercados para TDN, 

TLnovelas y TLN, señal en portugués que se ha 

difundido mucho en canales africanos. En Brasil 

seguimos y nos ha ido bien con algunos operadores’.

fiEsTa En caniTEc

Televisa Networks será anfitrión de la fiesta de 

bienvenida de la Expo Canitec 2013, que tendrá 

lugar el miércoles 29 de mayo a las 20 en el Salón 

José Cuervo del DF. Habrá un destacado show 

con las actuaciones de Mariana Seoane, Sasha, 

Benny y Erik y el Grupo Pesado.

alfonso guerrero: gran acePtación 
en méxico de xtime y cineclick

Alfonso Guerrero, representante de señales en 

México, habló de las ventajas de sus nuevas repre-

sentaciones XTime y CineClick previo a Canitec.

‘Son dos señales con gran aceptación en La-

tinoamérica debido a una oferta  de contenidos 

de alta calidad y centradas en las preferencias de 

la audiencia sin publicidad’.

pElículas dE hollywood y sEriEs

‘XTime es una canal de películas de Ho-

llywood dobladas o subtituladas al español, que 

exhibe lo mejor del cine, con estrenos todas las 

semanas y una amplia colección de películas. Su 

programación recoge películas de Hollywood 

todos los géneros. Todas ellas seleccionadas 

bajo el criterio de los conocedores de la ma-

teria. Entre el contenido original de la señal se 

destaca el programa para adultos El Cazador 

de la Web, que ha recibido gran aceptación’. 

‘CineClick es un canal de series y documentales 

que provee entretenimiento a los amantes de las 

series de forma variada’.

para grandEs y pEquEños opEradorEs

‘En el caso de los operadores independientes, 

XTime y CineClick son dos señales que permiten 

tener un diferencial en su oferta con relación a 

los grandes operadores, donde pueden armar 

la parrilla de prograación de acuerdo a sus 

necesidades, sin tener que comprometerse a 

paquetes obligatorios’.

‘En el caso de los grandes operadores for-

talecerá su programción en los segmentos de 

películas y series, con la ventaja de no tener 

cortes publicitarios. Canales tipo premium a 

costo de básico, para sus paquetes más populares’, 

completó Guerrero.

‘Ambas señales  han  tenido buena aceptación 

en el mercado mexicano, comenzado a mostrar 

resultados positivos. Los operadores que han 

incorporado las señales a su programación se mos-

traron satisfechos y estamos seguros que podremos 

compartir con Prensario una gran noticia en 

unas cuantas semanas’, afirmó el ejecutivo. 

prEsEncia En Expo caniTEc

‘Somos bastante optimistas y creemos que 

vamos a tener una gran aceptación en Canitec. 

Esto  porque hemos tenido un excelente feedback 

en los acercamientos que hemos tenido a nivel 

de los diferentes operadores previo al evento y 

junto con nuestros representantes en la región, 

Sat Marketing, tendremos un stand donde 

atenderemos a los sistemas mexicanos’, concluyó.

Alfonso Guerrero 

DGS World se prepara para Canitec con Ivette 
Méndez como responsable para Latinoamérica de 

su nuevo canal de ventas online. Expresó que el 

mercado digital en la región está creciendo y que 

es el momento oportuno para desarrollar un canal 

como el de ellos ofrecen, que es éxito en el mundo. 

Vale agregar que el consumo de Internet y el 

manejo de redes sociales en nuestros países, está 

entre los mayores del mundo.

En México empezaron a con Cablemás y 

Cablevisión, a los que esperan realizar un gran 

aporte para incrementar sus ingresos sin costo, 

pues es todo lo que cobran en proporción a las 

ventas que se generen. Un modelo de ganar-ganar. 

 Lo del e-

c o m m e r c e 

por cable lo 

consideran 

una nueva 

forma de consumir que se está masificando en 

el mundo y en Latinoamérica. 

dgs world: e-commerce Para oPeradores

Jeff Cox, Ivette Méndez y David Harris
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telemundo internacional: 70% de 
Penetración en tv Paga de méxico

Karen BarroetaTelemundo Internacional cuenta con 10 mi-

llones de suscriptores y está presente en muchos 

de los principales cableoperadores de la región. 

En el primer trimestre sumó 1,5 millones y el 

objetivo para fin de año es aumentar la base en 

doble dígitos.

En México llega al 70% de los hogares con 

televisión paga, y en los últimos meses ha cerrado 

más acuerdos, observando un crecimiento en 

ratings. Karen Barroeta, SVP Internacional 

Cable comentó a Prensario: ‘Estamos entre 

los 10 primeros canales de entretenimiento en 

TV de paga en México’.

‘En México la penetración de TV paga aumen-

tó en más del 10% en el último año y continuará 

en ascenso. Las ventas de publicidad seguirán 

subiendo y la competencia será cada vez mayor’. 

prograMación

La programación de Telemundo Internacio-

nal incluye novelas y entretenimiento como 

Caso Cerrado y 12 Corazones, especiales de 

música y realities, que también tienen gran 

acogida en Latinoamérica. 

Entre los últimos estrenos, se destaca la 

telenovela del primetime Alguien te Mira. En 

mayo estrenó el especial Todos Somos Héroes. En 

agosto vuelven los Premios Tu Mundo y desde 

el 30 de junio, La Gran Señora. En realities 

viene la tercera temporada de I Love Jenni, y la 

segunda de Larrymanía. 

plaTaforMas digiTalEs

‘Este año lanzamos nuestras páginas oficiales 

de Facebook y Twitter con la nueva imagen que 

Telemundo Internacional lanzó este año. Desde 

entonces estamos trabajando en comunicarnos 

de forma activa con nuestra audiencia a través 

de las plataformas sociales, dándoles infor-

mación adicional sobre nuestros programas y 

talento’, añadió Karen Barroeta. 

‘Para los Premios Billboard creamos una 

estrategia de comunicación sobre lo que ocu-

rría detrás de cámaras que obtuvo excelentes 

resultados con nuestros seguidores quienes 

estuvieron activamente conectados con el 

contenido creado específicamente para las 

redes sociales que incluyó vídeos, fotos y 

concursos’, completó.

objETiVos y proyEcTos

‘En distribución, nuestra meta este año es 

posicionar al canal fuertemente en Colombia, 

mercado al que entramos a través de Claro, que 

es un operador muy fuerte en este territorio. 

Para el segundo semestre del año nos estaremos 

enfocando en Cono Sur con especial atención 

en Chile’, dijo Karen Barroeta.

Este año, la señal lanzó su nueva imagen, que 

destaca la ‘frescura y creatividad’. ‘El público está 

complacido al ver a sus artistas favoritos como 

parte fundamental de esta campaña. Estamos 

llevando el colorido de la cultura latina a la 

pantalla y esto ha sido muy bien recibido a nivel 

panregional’, concluyó.

rgb networks: Multiscreen 2.0

anuncios altamente direccionados de acuerdo 

al perfil de consumo de cada uno, o mismo 

regionalizados por pueblos, estados y países’. 

En tercer lugar, destacó: ‘Con el despliegue del 

Time Shift TV viene la necesidad de disponer del 

contenido originario de los canales en vivo, pero 

ahora bajo demanda, en varios bitrates, resolu-

ciones y formatos exigiendo de los operadores 

una inversión primaria muy importante dejando 

disponible todo este contenido almacenado en 

las redes de distribución de contenido(CDNs) 

ocasionando altos costos de almacenamiento, re-

encodeo por requerimientos de nuevos formatos 

y el pago por las llaves de los DRMs’. 

Con estos tres puntos RGB quiere permitir que 

la implementación de servicios multiscreen en 

nuestros clientes sea transparente, escalable y, lo 

más importante, rentable a corto plazo, retirando 

el problema costo de la ecuación.

‘Hoy los operadores ya saben cómo funciona 

y ahora están alcanzando los detalles que antes 

estaban relacionados a la entrega de video a la 

pantalla grande solamente, pero ahora también 

a las pantallas chicas y RGB Networks una vez 

más está en la delantera de los demás permitiendo 

que se entregue los subtítulos que se requiere y 

también audio surround a los dispositivos mó-

viles’, completó Etrusco.

‘El éxito de nuestras plataformas junto a los 

clientes, logrando los más importantes negocios en 

multiscreen disponibles en el mundo con nuestras 

soluciones de transcoding en hardware y software, 

inserción de comerciales y con el just in time 

packaging es nuestra mejor publicidad’, concluyó 

el ejecutivo. En Canitec estará en el stand # 232. 

 Henrique Etrusco, director regional de RGB 
Networks en Latinoamérica

Henrique Etrusco, director regional de RGB 
Networks para Latinoamérica, destacó que en 

Canitec la marca estará presentando a los opera-

dores de México la denominada Multiscreen 2.O.

‘El Multiscreen 2.0 es un concepto que habla de 

una segunda generación en lo que respecta a ser-

vicios multiscreen, donde ahora lo importante es 

el crecimiento en los servicios, reduciendo costos 

CAPEX y OPEX en la plataforma. Esto se logra 

trabajando sobre tres puntos: en primer lugar, 

hay que empezar con una plataforma altamente 

escalable para entrega de video de canales en vivo 

a tablets, teléfonos móviles y hoy en día incluso 

STBs que pueden recibir bitrate adaptativo’.

‘En segundo lugar, tener claro que la inserción 

de comerciales sigue siendo una de la mejores 

formas de lograr importantes ingresos a los pro-

veedores de servicios de video, sea el cable, telcos 

u otros. Las nuevas tecnologías en multiscreen 

permiten que los suscriptores puedan recibir 

oTra vez a la vanGuardia

suma 10 millones de hoGares en laTinoamérica
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Play, que incursionará en nuevos dispositivos 

móviles, para cuyo anuncio estará presente 

también Edgar Spielmann, CEO y Presidente 

de Moviecity. Esto si ya se había anunciado 

en las Jornadas Internacionales de Buenos 

Aires del año último para los países de la 

subregión Sur.  

a quien pertenece la idea original, llevará a 

la pantalla una época poco representada en 

televisión latinoamericana y se inspira en un 

episodio histórico casi ignorado, ocurrido 

entre 1598 y 1601: el sitio de Villarrica, una de 

las consecuencias de la Guerra de Arauco, la 

única derrota española en América.

Durante estos tres años, quinientos habi-

tantes españoles son prisioneros en su propio 

pueblo y sólo 22 sobreviven. Hombres y mu-

jeres experimentan el hambre y la enfermedad; 

algunos pierden la razón y la mayoría pierde 

la vida. Los líderes discuten si huir, entregarse 

o enfrentar al enemigo.

Sitiados construye una ficción a partir de lo 

que pudieron vivir esos hombres y mujeres de 

fines del siglo XVI y comienzos del XVII que 

quedaron abandonados por el Imperio español 

en uno de los lugares más aislados de América 

y rodeados por el enemigo más poderoso que 

enfrentó la Colonia.

mente a los últimos eventos de la industria, por 

lo que la conferencia genera gran expectativa 

y será reflejada por Prensario en su informe 

diario durante Canitec. 

En ocasiones anteriores Martínez había 

puesto énfasis en la necesidad de los progra-

madores de seguir siendo relevantes para sus 

clientes los operadores, que en la época del 

Triple Play podían considerar commodities al 

producto de video. Ese riesgo quedó en parte 

resuelto con la avidez actual por el HD y más 

recientemente por el VOD Everywhere, que 

es más fuerte ahora en México, para competir 

con Netflix. 

Justamente, será además el lanzamiento en 

Canitec de la nueva plataforma de Moviecity 

e impresionantes imágenes del sur chileno, sino 

también por su nivel de producción Premium 

avalado por la calidad y experiencia del equipo 

de dirección, guionistas y realizadores, como así 

también la de nuestros socios en esta aventura’.

Por su parte, Mauro Valdés, director ejecu-

tivo de Televisión Nacional de Chile, comentó: 

‘Para TVN es motivo de gran satisfacción 

desarrollar con Moviecity una coproducción 

internacional de esta envergadura, que además 

cuenta con el reconocimiento del Consejo 
Nacional de Televisión. Sobre todo, con una 

ficción que se inspira en una parte importante 

pero poco conocida de nuestra memoria y 

que se sitúa en uno de los territorios más sig-

nificativos de Chile. Una iniciativa como ésta 

se halla en el centro de nuestra misión como 

televisión pública’.

Sitiados es la segunda producción de Moviec-

ity Originals y la primera coproducción inter-

nacional de TVN, y se comenzará a filmar en 

los próximos meses en los escenarios naturales 

la zona austral de Chile.

La serie, que será dirigida por Nicolás Acuña 

y cuenta con guiones de Luis Emilio Guzmán, 

Paula del Fierro y Carmen Gloria López, 
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fic: conferencia de carlos martínez en canitec

moviecity y tvn chile 
coProducen en la serie sitiados

Carlos Martínez

Edgar Spielmann, CEO y presidente de Moviecity

Mauro Valdés, director ejecutivo de Televisión 
Nacional de Chile

En el marco de Canitec 2013, Fox Inter-
national Channels organizará una rueda de 

prensa en Centro de Exposiciones Banamex, 

Business Center Salón G, el jueves 30 de mayo 

a las 10am, donde Carlos Martínez, presidente 

de de FIC Latin America, hablará de los nuevos 

planes de expansión del grupo, incluyendo 

cifras estadísticas del grupo.

Es toda una novedad ya que, si bien Carlos 

Martínez siempre fue muy abierto a la prensa 

especializada, no da una conferencia de prensa 

directa desde la última realizada en Tepal de 

Panamá, hace ya algunos años. En general se 

refería a los lanzamientos del grupo y no a 

estadísticas relacionadas su desempeño. 

Incluso, no ha concurrido a los personal-

Moviecity firmó un acuerdo con Televisión 
Nacional de Chile (TVN) para la producción 

conjunta de la serie Sitiados, que se rodará 

íntegramente en el sur de Chile, con un elenco 

de primeros actores chilenos y de toda Latinoa-

mérica, y se estrenará durante el 2014.

Edgar Spielmann, CEO y presidente de Mov-

iecity, dijo: ‘Para las producciones originales de 

Moviecity es muy importante contar con his-

torias de riqueza creativa, interés panregional 

y personajes fuertes’.

Por eso, ‘estamos seguros que nuestra audien-

cia de Latinoamérica disfrutará de esta copro-

ducción con TVN, no sólo por su originalidad 

además, edGar spielmann lanzará Moviecity Play
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20 años de cartoon network

Pablo Zuccarino, VP y Gerente General

Cartoon Network celebra su 20º aniversario 

en la TV paga, recordando que el 28 de abril de 

1992 la señal infantil --dirigida a un público 

de 4 a 11-- salió por primera vez en México 

y aún hoy conserva el ‘espíritu vanguardista 

de los inicios’, cuenta a Prensario Pablo 
Zuccarino, VP y gerente general.

‘Cartoon Network comenzó en Latinoa-

mérica un año después de su partida 

en Estados Unidos. Lo fundamental 

fue la irrupción, ya que Ted 
Turner entendió que había un 

nicho revolucionario para 24 

horas de cartoons. Lo 

natural era un espacio 

reducido por día para 

los niños, en general 

por la mañana, y a veces sólo 

los sábados, por lo que hubo 

mucha polémica con eso’, 

expresó Zuccarino. 

Así, al igual que 

Turner hizo con el 

segmento de noticias, 

vio que había un futu-

ro con cartoons y lanzó 

la primera señal de su tipo en 

Latinoamérica. ‘Invirtió en la 

librería de Warner Brothers y 

Hannah Barbera, y hubo gente 

muy profesional que desarrolló 

una marca con una personalidad 

muy fuerte’, añadió el ejecutivo.

‘Esa personalidad tiene que 

ver con lo inesperado, con 

el humor y ser audaz, en una 

propuesta con una voz única. Desde 

el nacimiento la señal dijo algo que 

nadie se atrevía a decir y luego lo tradujo a 

todo lo que hacemos. Siempre fuimos los 

primeros en tomar riesgos, en movernos a lo 

digital, cambiar el perfil cuando fue necesario 

y comunicarnos con los niños como nadie lo 

hacía. Otros los miraban desde el punto de 

vista adulto y CN les habló de igual a igual’. 

La marca está construida como los niños, 

mira las cosas de otra manera, se atreve a 

preguntar todo, conserva esa frescura y mira 

la vida con ojos de diversión. ‘Nuestra postura 

es ser fullplay y el slogan interno siempre es Be 

a kid. Cartoon Network es entonces una gran 

combinación de contenido, visión innovadora 

y mensaje atinado’, sintetizó.

adapTación a los caMbios 
gEnEracionalEs

‘En 20 años pasaron muchas cosas y la 

región, a pesar de ser homogénea, ha tenido 

muchos cambios y vaivenes. CN ha sabido 

mantener el liderazgo y buscó innovar desde 

el punto de vista del negocio. Los cambios que 

se realizaron siempre fueron para expandir’.

En este sentido, la empresa pasó 

muchos de los cartoons clásicos a la 

señal Boomerang. ‘Era tan extenso el 

contenido que valió la pena desdoblar la 

oferta y generar una segunda ventana’, 

dice Zuccarino.

La señal tuvo sus momentos 

más trascendentes con la 

“librería mágica” que incluía 

productos como Don Gato, 

Los Picapiedras, Looney 

Tones y Buggs Bunny. 

Luego, se destacó la nue-

va generación de dibujos 

animados con Las Chicas 

Superpoderas, Dexter, 

Billie & Mandy y Jonnhy 

Bravo. ‘Capturó la audiencia con 

fanatismo y redefinió la animación 

con un éxito casi masivo. Como 

eran propios ya teníamos todos 

los derechos de licencias, digital y 

merchandising’, remarca.

El tercer hito fue la irrupción de 

Ben10, que ‘retransformó’ el negocio 

de propiedades para varones desde 

los ratings, lo digital. Fue el primer 

cartoon totalmente multiplataforma, 

que tuvo hasta sus películas, y lleva más de 

200 episodios.

Finalmente llegó a la generación de CN más 

reciente, con La hora de la aventura, Un show 

más y Amazing World of…. Volvieron a definir 

la voz de CN como menos lineal, con un nivel 

de exigencia muy diferente. ‘CN Studios volvió 

a encontrar un nicho. Nos dieron cifras de 

enero súper sólidas, con la señal número 1 en 

México y Brasil en niños’, completa. 

uno dEl los MEjorEs MoMEnTos

‘Los 20 años eran un riesgo de dar un 

mensaje de algo antiguo. Pero al medio del 

cable le queremos mostrar cómo mantuvimos 

el liderazgo y lo que CN siempre supo que 

hacer. Ante la audiencia hablamos de nuestro 

cumpleaños y permitimos que los niños se 

puedan conectar y celebrar también’, comentó.

‘Este año nos toma en uno de los mejores 

momentos. En distribución el canal es el mayor 

en el portafolio de Turner superando los 48 

millones de suscriptores en Latinoamérica. A 

nivel publicitario es un momento bueno más 

allá de la complejidad que involucran las regu-

laciones’. ‘Trabajamos mucho a la vanguardia 

con las formas más seguras y correctas para 

venderle a niños, pero más allá de eso nunca 

hubo una necesidad tan grande y en niños el 

cable es a veces más eficaz que la TV abierta 

con conexión y relación real con la audiencia’. 

Completó: ‘Como multiplataforma somos 

líderes en la conversión de relaciones a nego-

cios. Nuestros mejores clientes como Mattel 
(Barbie, Max Steel), Lego (Star Wars) o Hasbro 

(Trasnformers) se volcaron a la producción 

de contenidos. Tienen una aproximación al 

negocio que tiene que ver con contendido y 

trabajar sus marcas 360º’.

ofErTa MulTiplaTaforMa 
‘Como multiplataforma somos líderes en la 

conversión de relaciones a negocios. Nuestros 

mejores clientes como Mattel (Barbie, Max 

Steel), Lego (Star Wars) o Hasbro (Trasnfor-

mers) se volcaron a la producción de conte-

nidos. Tienen una aproximación al negocio 

Ben 10 >> Continua en la página 52
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trutv estrenó Killer KaraoKe 
Para latinoamérica

La señal truTV estrenó en mayo el contro-

vertido reality musical Killer Karaoke, en su 

versión original estadounidense, para toda 

Latinoamérica.

Killer Karaoke plantea un concurso donde los 

participantes deben cantar durante 90 segundos 

sus melodías favoritas, mientras enfrentan 

desafíos dementes, como sumergirse en un 

estanque lleno de serpientes o someterse a una 

depilación con cera mientras un escorpión 

camina por su cuerpo.

El show cuenta con la conducción de Steve O, 

ex miembro de Jackas conocido por someterse 

a escandalosas pruebas en ese programa de TV. 

Ahora, será él quien guiará a los concursantes 

y los motivará para que “no importa lo que 

pase, no dejen de cantar”.

Para adelantar su estreno, Turner organizó 

en Buenos Aires un debate sobre la televisión 

y los reality shows, polémica que genera este 

programa donde los participantes deben pasar 

pruebas dementes para ganarse 10.000 dólares. 

Por eso, convocó al productor de TV Víctor 
Tevah de Pol-ka, y a los filósofos Alejandro 
Piscitelli y Darío Sztajnszrajber, quienes 

dialogaron sobre esta temática y 

plantearon por qué el público se 

interesa por este tipo de programas.

Felipe De Stefani, SVP y gerente 

general de los canales de tenden-

cias de Turner, abrió el evento 

remarcando que el show se emitió 

en Estados Unidos por la pantalla 

de truTV con ‘records de audiencia 

y un fuerte impacto en las redes 

sociales’.

Además, expresó que el show 

‘tiene coherencia editorial’ con la señal, que 

apunta a retratar experiencias extraordinarias 

de gente real, no famosa. ‘truTV genera adre-

nalina, al igual que Killer Karaoke, que está al 

límite entre el morbo y la excitación de ver gente 

en situaciones extremas. Logra que el público 

se emocione y se involucre’.

Sobre la señal, De Stefani comentó que truTV 

es el rebranding de Core TV desde 2004, y 

forma parte del tercer negocio en envergadura 

en término de revenues de Time Warner’. Su 

contenido es exitoso en Estados Unidos, con 

producciones como Killer Karaoke.

Basado en el formato británico Sing if you 

can, el programa está siendo actualmente 

producido y emitido como Cante si puder en 

Brasil por SBT, y en Ecuador como Cante si 

puede a través de Ecuavisa. En Argentina, el 

formato fue adquirido por la productora Ideas 
del Sur para transmitirlo en TV abierta, aunque 

no está confirmada su emisora.

Felipe De Stefani, SVP y gerente general de los 
canales de tendencias

que tiene que ver con contendido y trabajar 

sus marcas 360º’, añade.

‘En el negocio multiplataforma, fuimos 

el primer canal que desplegó un sitio web, 

el primero en hacerlo 2.0 y luego entender 

la importancia del gaming, lo que continúa. 

También fuimos el primero que se movió a 

mobile como rubro estratégico. Incluso lo 

mobile desafía nuestro foco web, sumando la 

adopción de plataformas dobles con tabletas, 

a la cabeza de lo digital.

Vengo del equipo digital y hoy me encuen-

tro responsable de la estrategia completa y lo 

influyente que es. El modelo nuestro lo define 

no como un canal sino como experiencia de  

entretenimiento y muchas decisiones parten 

de eso’, comentó Pablo Zuccarino. 

‘Vemos que aumentó el consumo de medios 

y que hay más gente comunicándose con 

nuestros personajes. No notamos un efecto de 

canibalización con la TV lineal sino una am-

plificación. Generamos mejores experiencias 

que son beneficiosas para todos’. 

Además, explicó que la región ‘todavía está 

en expansión con la TV paga, con niveles de 

suscriptores no tan maduros’, y que por eso 

los números digitales no son más significativos 

en el total. ‘Igual se van generando cambios 

constantes y estamos muy despiertos a como 

se redefine el negocio para CN’, añadió.

lo quE sE ViEnE

‘Ya estamos trabajando en los planes de 

2014, con lo nuevo de Teen 

Titanes, La hora de la aven-

tura, y Un show más, y un 

2013 activo con Copa Toon’, 

enumeró. 

Dentro de los objeti-

vos futuros, uno seguro 

es mayor producción 

original, con Turba 

Mónica en Brasil y La 

CQ en coproducción 

con Televisa, ‘que está 

dando sus primeros pasos 

sólidos y muy exitosos, y la incorporación de 

Live Action’, destacó.

‘Buscamos no ser 100% animados con dos 

o tres programas como La CQ y la idea de 

incorporar otros géneros. Ahora sumamos a 

Lazy Town como ejemplo de seguir apuntando 

a niños pequeños. Mantenemos el foco de 4 a 

11 años, más allá de las buenas mediciones de 

12 a 17 o 18 y más. Pero no nos desviamos’, 

concluyó Pablo. 

>> Continua de la página 50
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wobi tv: 16 millones

de suscriPtores en latinoamérica

David Peredo, gerente de afiliados México, y 
Alejo Idoyaga Molina, director afiliados, en la 

gala Great Place to Work México

Como desafío, el canal busca seguir conquis-

tando los hogares de Latinoamérica en donde 

ya cuenta con 16 millones de suscriptores, y se 

planteó la meta de expandirse a Europa, Estados 

Unidos y Canadá. Todo un crecimiento de éxito 

con un canal que lleva apenas cuatro años y 

medio en el mercado.

Alejo Idoyaga Molina, director de afiliados 

de WOBI TV, afirmó: ‘Es algo que nos emociona 

mucho y que estamos buscando se haga cuanto 

antes, nos encantaría lograrlo pronto’.

Además de la programación televisiva, WOBI 

lleva cada vez más contenido a espacios no 

tradicionales donde los suscriptores también 

interactúan normalmente. Hoy, WOBI TV está 

presente en aeropuertos del país, las pantallas de 

los aviones de Aeroméxico, en camiones ADO, 

ETN y Turistar de Lujo. En estos espacios, la 

empresa focaliza el contenido de acuerdo al 

cliente y la localidad.

noVEdadEs En prograMación

Para los próximos meses, el canal estrenará 

programas como Mark Zuckerberg inside Face-

book, China in for Wheels, Big Ideas for a Smaill 

Planet, Innovation Lab y Spotlight, un programa 

que sugiere espacios íntimos con figuras sobre-

salientes en el mundo de los negocios.

‘WOBI TV trabaja día a día por cumplir su 

principal objetivo proveer contenido que ayude 

a las personas a mejorar y a que todos confor-

men un mundo mejor’, finalizó Idoyaga Molina.

WOBI TV ha logrado entrar en todos los 

grandes operadores de México y ha sido 

bien recibida por los sistemas pequeños y 

medianos, con presencia en 70 operadores 

que llevan la señal a todo el país. Así, sigue 

consolidando su marca con el objetivo 

principal de ‘llevar al público contenido 

entretenido y con un enfoque de negocios 

distinto al del resto de los canales’.

WOBI TV no sólo transmite grandes pro-

ducciones extranjeras, sino que ha buscado 

alianzas con distintos entes como el Insti-
tuto Great Place to Work para transmitir 

en Vivo, la entrega de premios a Las Mejores 

Empresas para Trabajar en México al estilo de 

los premios Oscar. También ha desarrollado 

destacadas producciones nacionales encabe-

zadas por entrevistas con los mejores gurús 

a nivel mundial.

presenTe en más de 70 operadores de méxico
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nhk world tv crece en méxico
NHK World TV, la señal que apunta a pro-

mover la cultura japonesa y asiática en el resto 
del mundo, está incrementando su presencia en 
México, donde está presente en 11 regiones a 
través de Telecable (Grupo Hevi), y en otros seis 
cableoperadores de varias ciudades. También, 
NHK World TV se encuentra en conversaciones 
con Cablevisión y Megacable. Pronto habrá 
total distribución de la señal en México.

‘La popularidad que ha adquirido la cultura 
japonesa en todo el mundo está creciendo 
significativamente, y en México la tendencia 
es más notable que en otras regiones. La prin-
cipal razón es que en los últimos años, muchas 

empresas japonesas han ingresado a ese país 
instalándose en ciudades como Aguascalien-
tes, Guanajuato, Querétaro, San Luis Potosí y 
Zacatecas’, explicó Miyuki Nomura de NHK. 

Para los japoneses que viven en México y para 
los mexicanos que tienen contacto directo con 
los negocios japoneses, es valorada la informa-
ción sobre Japón y su cultura. ‘Con el objetivo de 
promover el entendimiento mutuo entre los dos 
países, NHK World TV está jugando un papel 
clave en la provisión de las últimas noticias 
de Japón y Asia, además de varios programas 
lifestyle y de entretenimientos’, añadió.

NHK World TV ganó popularidad, no sólo 

entre los opera-
dores de TV paga, 
pero también entre 
los broadcasters. 
La TV Abierta de 
la Universidad de 
Guadalajara y Sis-
tema Jalisciense 
de Radio y TV han 
dado buenas referencias de las series y docu-
mentales de NHK y consideran incluirlos en 
su programación regular. 

NHK World TV tiene una cobertura mundial 
de 250 millones de hogares en 140 países.

dhe hd se fortalece en latinoamérica

DHE representa una nueva alternativa de 

entretenimiento dirigida a la audiencia hispa-

na de Latinoamérica, con contenido del cine 

de Hollywood y algo de cine independiente. 

Fue lanzada este año en la feria de Natpe para 

adquirir nuevos contenidos para su pantalla.

A partir de ahí, se presentó en todas las con-

venciones de TV paga de la región, incluyendo 

Andina Link Cartagena y APTC de Perú. Julio 
César Gómez, CEO de DHE Group, señaló: 

‘En Andina Link mostramos DHE HD como 

un nuevo canal de cine en alta definición. La 

gente comenzó a reconocer quiénes somos 

personalmente luego de contactos que man-

tuvimos vía email y telefónicamente, lo que 

nos está permitiendo iniciar las relaciones 

comerciales con operadores de cada unos de 

los países de la región’.

El equipo comercial está encabezado por 

Alejandra Rico Pineda, Sales Manager para 

Centroamérica y el Caribe, y Carlos Camargo 
Magin, Sales Manager para Sudamérica.

Desde el 1 de abril, la señal se encuentra 

disponible en Colombia a través de UNE-EPM 

a nivel nacional, y más tarde sumó la señal en 

HD a su grilla. Desde el 22 de abril, el sistema 

TV Cable de Ecuador también sumó DHE HD 

a su grilla de programación.

Carlos Camargo y Roldan Arcinegas, 
ejecutivos de ventas de DHE Group, en la V 

Cumbre APTC de Perú

Gómez resaltó que estos acuerdos son ‘muy 

importantes’ para la señal, que luego de iniciar 

el año con presencia a modo de prueba en dis-

tintos operadores de TV paga de 12 países de la 

región, comenzó a tener distribución comercial 

oficialmente. Se encuentra en negociaciones 

para República Dominicana, El Salvador y 

Guatemala, además de avanzar en Perú, Chile, 

Colombia y casi toda la región.

Miyuki Nomura

bbc world news: 
nueva aPP live the story

BBC lanzó una campaña de marketing global 
que, bajo el lema Live the Story (Viva la historia), 
busca promocionar su canal de noticias, BBC 
World News, mostrando a los periodistas de 
cerca en las coberturas de todo tipo de eventos, 
desde catástrofes hasta partidos de fútbol.

A través de spots televisivos y radiales y pu-
blicidad online y gráfica, la campaña muestra 
‘las experiencias vividas por los reporteros que, 
a veces incluso son definitorias en sus vidas y 
en las de los espectadores que gracias a ellos 
viven lo que sucede en primera persona’, tal 
como lo definió Chris Davies, director de 
marketing de la BBC. 

Este es el espíritu que la gerencia de noticias 
de BBC World News busca transmitir a los 
cableoperadores de México. ‘Las imágenes sólo 
cuentan la mitad de la historia. En BBC World 
News no sólo reportamos las noticias, sino que 
las vivimos tan intensamente que ponemos a 
nuestros televidentes de toda Latinoamérica 
en el corazón de cada evento’.

‘Con periodistas en más países que cualquier 
otra cadena internacional de noticias, no 
vamos donde surge la información, nosotros 
ya estamos allí. Debido a que vivimos las no-
ticias, las podemos reportar auténticamente, 
transportando a la audiencia desde sus casas 

a los bastidores, los márgenes y el centro de la 
información’, completó.

Live the Story está disponible a través de la 
aplicación Engage More para computadoras y 
dispositivos conectados, descargando de forma 
gratuita desde el App StoreSM para aparatos 
Apple, o desde Google PlayTM para aparatos 
AndroidTM.

Live the Story

presenTe en une (colombia) y Tv cable (ecuador)
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aurora networks adquiere segmento 
de tv cable de harmonic

Aurora Cable Networks anunció la adquisi-
ción del segmento de TV por cable de Harmonic, 
por 46 millones de dólares en efectivo.

Además, en consonancia con los esfuerzos 
en curso para revisar su estructura de capital 
y ofrecer valor a sus accionistas, el Consejo de 
Administración de Harmonic ha aprobado un 
aumento de su actual programa de recompra de 
acciones para incluir los cobros netos proceden-

tes de la transacción, después de impuestos, de 
aproximadamente $35 millones.

Patrick Harshman, presidente y consejero de-
legado de Harmonic, dijo: ‘La venta del negocio 
de acceso nos permite afinar nuestro enfoque en 
nuestras oportunidades de mayor crecimiento. 
El acceso por cable era la línea de productos con 
menor margen, y a través de esta transacción 
y el aumento de nuestras acciones, vamos a 

seguir impulsando 
el crecimiento en 
nuestros principales mercados, ampliar nuestro 
margen bruto, reducir nuestras acciones en 
circulación, y posicionar nuestro negocio en 
fuertes ganancias a largo plazo’.

Guy Sucharczuk, presidente y CEO de Aurora 
Networks, dijo: ‘Este movimiento estratégico 
es una oportunidad para nosotros de acelerar 
las innovaciones, continuar con el crecimiento 
y asegurar que tanto nuestra base de clientes 
actual, como la que ganaremos de Harmonic 
pueda tomar los desafíos actuales y los del futuro’.

tecnología

thomson: acuerdos 
con sky méxico y 
brasil Para hd

Dino Muñoz, director regional 
de Thomson Video Networks 
para Latinoamérica, comentó a 
Prensario en la NAB: ‘El año 
pasado cumplimos las cuotas de 
venta, y este año empezó muy bien. 
En el primer trimestre vendimos 
el doble que el anterior. Cerramos 
con Sky Mexico, Sky Brasil y aho-
ra sumamos un acuerdo para HD 
en esos operadores. Con DirecTV 
también arreglamos en varios países y Telefónica 
con Media Networks ya es 100% Thomson’.

Mientras tanto sigue el esfuerzo por mejorar 
la atención en la región. ‘Tenemos nuevo director 
en Brasil, Fernando Yanaguibashi, que viene de 
Technicolor con mucha experiencia en el área de 
ventas. También sumamos a Bruno Magalhaes 
para soporte de mercadeo en Brasil’. 

Además, hay nuevo representante en México 
con Sistemas Digitales, lo mismo VGL en Chile, 
en Brasil se cuenta con Videodata y Brasvideo, 
se sumó Avcom Colombia que ya manejaba 
Venezuela y Metrored para el Caribe. 

‘Tenemos productos recién lanzados como LM 
4000 con capacidad de ocho canales en HD, SD, 
MPEG2 y MPEG4, configurable, con inserción de 
logo, subtitulaje y multplex de los ocho canales’.

‘También el CP6000 que tiene un nivel de 
madurez grande que permite contribución de 
calidad con hasta ocho encoders o decoders para 
cada unidad de rack en 4:2:0, 4:2:2, MPEG-2, 
MPEG-4, HD y SD. Hay además una nueva gama 
de distribuidores como el RD 6000, estamos 
mostrando toda la solución para ATSC e ISDBT 
para broadcasters’. 
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Guy Sucharczuk, presidente 
y CEO de Aurora Networks

Dino Muñoz
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a&e olé networks abrió 
nueva oficina en brasil

Eduardo Ruiz

la industria de la TV paga. Esta inversión en 
Brasil generará empleos directos a profesio-
nales locales, teniendo en cuenta que para 
conquistar a este mercado y poder lograr un 
producto que guste tiene que ser hecho por 
brasileños para brasileños con comunicación 
e idiosincracia local’. 

A+E Networks incluye entre sus señales a 
A&E, con contenido real y actual con series 
como ¿Quién Dá Más?, Guerra de Envíos, Duck 
Dynasty y Barter Kings, llegando a más de 43 
millones de hogares en la región. History, con 
un sólido crecimiento y posicionamiento, llega 
a 44 millones de hogares. Su programación 

incluye producciones originales como Caos, 
O Infiltrado, Batalla de los Dioses, Contacto 
Extraterrestre, y Milagros Decodificados, y series 
como El Precio de la Historia, Rutas Mortales y 
Cazadores de Tesoros. Bio es un canal dedicado 
a relatar, desde una visión personal, experien-
cias de vida contadas en primera persona. Su 
programación tiene series como Dance Moms, 
I Survived, Famosos Y Fantasmas, El Mal de 
Cerca y alcanza más de 25 millones de hogares 
en Latinoamérica. 
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A+E Networks Latin America inauguró, 
el 1 de mayo, la oficina A&E Ole Audiovisual 
Serviços e Representações Ltda en Sao Pau-
lo, Brasil, con el objetivo de ‘maximizar toda 
oportunidad de crecimiento, así como de crear 
y establecer alianzas estratégicas que ayuden a 
resaltar la presencia de las marcas A&E, History 
y Bio en este mercado’.

La nueva oficina enfatizará en crear un equipo 
de trabajo local para las áreas de programación, 
digital, mercadeo, ventas publicitarias, on air 
y producción.

Eduardo Ruiz, presidente y gerente general 
de A+E Networks Latin America, afirmó: ‘El 
establecer oficinas en Sao Paulo es una muestra 
clave y evidente de la prioridad que tiene Brasil 
para A+E Networks Latin America así como 
del consistente crecimiento que tenemos en 

thema lanzó cmusic tv en tricom dominicana
Superior HD plan, y en SD y HD para los 

abonados del Maxi HD plan.

C Music TV es una señal internacional de 

música clásica, música de películas y chillout, 

disponible las 24 horas y sin cortes de pu-

blicidad. Cuenta con los artistas de música 

clásica mundialmente conocidos, y difunde 

de manera los últimos videos de las estrellas.

Remplazando los tradicionales conciertos 

y operas con video clips 

del estilo pop, CMusic 

TV combina videos 

de con entrevistas y 

shows en vivo. 

La señal está dirigida 

a un público amplio 

y apunta a revitalizar el 

interés en este segmento musical.

Thema, proveedor de señales en Francia 

y al nivel internacional, anunció el primer 

acuerdo de distribución del canal CMusic en 

Centroamérica.

Desde el 1 de abril, la señal está presente en 

República Dominicana para 87.000 suscripto-

res de Tricom, primer operador de TV paga del 

país, que opera en todo el territorio. CMusic 

está disponible en SD para los abonados del 

lfP broadcasting/new frontier media: alex 
behrens, nuevo vP regional ventas y mercadeo 

para el manejo de esta importante asignación’.
Behrens llega a esta empresa luego de once 

años en Eurochannel, donde se desempeñó 
como responsable de la distribución general y 
relaciones con afiliados, así como en cuestiones 
operativas de áreas técnicas y de ingeniería.

Anteriormente fue director sénior de ventas 
afiliadas para Cisneros Television Group,  donde 
supervisó las ventas y mercadeo de la región 
norte de Sur América, México y el mercado 
Hispano de los Estados Unidos. También estuvo 
a cargo del lanzamiento de Playboy TV Latin 
America como VP-Director General y de Play-
boy TV en Español para el mercado Hispano 

de los Estados Unidos.
‘Con la reciente unión de 

New Frontier Media y LFP 
Broadcasting, la empresa 
pasó a ser la más importante 
empresa de contenido adul-
to. No sólo tenemos una 
impresionante selección de 
títulos en los más variados 
géneros, si que también 
tenemos muchos canales 
lineales que abarcan todos 
los gustos de contenido’, 
expresó Behrens.

LFP Broadcasting/New Frontier Media 
designó a Alex Behrens como vicepresidente 
regional de ventas y mercadeo para América 
Latina, desde donde asumirá responsabilidad 
en el crecimiento futuro de la empresa a través 
de los contratos con clientes.

Michael H. Klein, presidente de LFP/New 
Frontier Media, y Lillian Martin, SVP de ventas 
y mercadeo, destacaron: ‘Estamos muy conten-
tos de tener a Alex como jefe de nuestro equipo 
de Latino América. Su amplia experiencia en 
gerencia, familiaridad con este importante 
territorio y su conocimiento de nuestra línea 
de productos, hace que el sea la persona ideal 

Alex Behrens
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Design Genius, una serie de reality donde los 

diseñadores de todo el mundo son sorprendidos 

con materiales poco convencionales y deben 

hacer prendas de alta gama. 

También mencionó el noticiero de la moda 

Fashion Frontline, el programa de crítica Front 

Row, el de retrospectiva Fash-Back; y otras series 

de estilo y tendencia como My Style, Fashion 

Filmmakers, y la competición Style Wars.

‘Con el lanzamiento de Fashion One en Áfri-

ca, estamos incrementando nuestra inversión 

en producciones locales más allá de cubrir los 

principales eventos que ya cubrimos en ciudades 

como Sao Paolo, Rio de Janeiro, Buenos Aires, 

Montevideo y otros’.

En especial para Canitec, Ashley Jordan ade-

lantó que presentarán tres programas nuevos 

en español, que se estrenarán próximamente: 

Model Yoga, Miami Modelos al natural, y Elite 

Model Look Espana 2013 Edition.

Dixon Sports Computing, desarrollador de 

aplicaciones para flujo de trabajo en la indus-

tria del deporte y el entretenimiento, cerró un 

acuerdo con CIS Group, por el que lo incluirá 

en su portfolio de soluciones para la creación, 

gestión y distribución de video, audio y datos, 

con foco especial en Brasil. 

A partir de este acuerdo, Dixon Sports busca 

fortalecer e incrementar su presencia en Latinoa-

mérica y fundamentalmente en Brasil, donde CIS 

Group cuenta con oficinas, además de Portugal 

y su sede central de Florida, USA. 

Michael Dixon, presidente de Dixon Sports, 

dijo: ‘Espero ansiosamente trabajar de cerca con 

CIS, elevando el reconocimiento de la marca 

Dixon en Brasil para alcanzar el mismo nivel de 

éxito y penetración de mercado que tenemos en 

el mercado deportivo de Estados Unidos’.

‘En los últimos 25 años, el grupo ha construido 
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foco especial en brasil

Michael Dixon, presidente 
de Dixon Sports

Ashley Jordan, CEO de Fashion One TV

Fashion One es 

una señal enfocada 

en moda, tendencia 

y estilo de vida con 

contenido original 

pensado para una au-

diencia global, que 

tiene llegada a más 

de 100 millones de 

espectadores de todo 

el mundo.

En Latinoamérica, el canal opera en un feed 

en español tanto en SD como HD, mientras que 

llega a 11 regiones de África, Asia, Europa Central 

y Oriental. Actualmente, proyecta lanzar tres nue-

vos feeds en Tailandia, Ucrania y Corea del Sur.

Ashley Jordan, CEO de Fashion One TV, 

destacó a Prensario: ‘Fashion One revela la 

moda en todos los aspectos de la vida. Hemos 

creado un canal para la mujer y los generadores 

de tendencia que aman la moda y todo lo que ella 

involucra, en todas partes del mundo’.

Al producir todo el contenido original, la 

dixon sPorts cierra acuerdo con cis 
grouP Para crecer en latinoamérica

fashion one: una mirada 
multicultural al mundo de la moda

una fuerte reputación, diseñando 

e instalando una amplia variedad 

de sistemas de producción. Dixon 

es una línea complementaria de 

soluciones deportivas dentro del 

portafolio de CIS Group y confío en que 

este acuerdo beneficiará a ambos’.

Por su parte, Guilherme Silva, CEO de CIS 

Group, afirmó: ‘Mientras la transición a los flujos 

de trabajo en producción ha crecido sustancial-

mente entre los productores y broadcasters en 

Brasil, creemos que los clientes ahora buscan las 

herramientas correctas para implementar flujos 

de trabajo totalmente orientados a deportes. 

Estas herramientas deben ser capaces de soportar 

la creciente atención que la industria de medios 

dará a los próximos eventos deportivos de en-

vergadura, que tendrán lugar en Brasil, como el 

Mundial de Fútbol 2014, y los Juegos Olímpicos 

de Río 2016’.

‘Dixon es un jugador clave en el 

mercado de sistemas para la gestión de 

medios orientados al deporte. Además, con la 

sencilla integración a Avid, EVS, Grass Valley, 

Harris y Sony, combina perfectamente con los 

proyectos actuales de CIS Group en Brasil y otros 

países de Latinoamérica’, finalizó Silva.

Entre los clientes de Dixon, se destacan 

DirecTV, Sky NZ, Univision, The Miami Heat, 

NBA TV, CNN Sports, Rogers Sports Net, FOX 

Sports, FOX International, PGA TOUR Enter-

tainment, WWE, estadios de fútbol, equipos y 

universidades en Estados Unidos.

empresa conserva los derechos multiplataforma, 

brindando a los operadores acceso a una librería 

de programas exclusivos de moda, entreteni-

miento y lifestyle, con flexibilidad para ofrecer 

productos de engagement en diferentes medios, 

clave en la era digital.

prograMación dEsTacada

‘Contamos con los géneros clásicos como 

Runway, perfiles de celebridades, eventos de 

moda y reportajes con diseñadores. Al mismo 

tiempo, sumamos programación 100% original 

en español para el mercado latino, como noticias 

de la moda, series realities, documentales, cor-

tos, shows de personalidades y competencias. 

Y también tenemos programas doblados o 

subtitulados’, detalló la ejecutiva.

Del contenido del canal, destacó Fashion 

One Correspondent Search, un reality que busca 

encontrar la próxima corresponsal del canal 

en todas las capitales de la moda; Eco-Fashion, 

una docu serie que realiza un viaje al campo de 

la moda sustentable para el medio ambiente; 

Fashion One Correspondent Search
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Vivid es la nueva apuesta que David Guerra 

trae en el segmento erótico para Latinoamérica. 

Se trata de un grupo que lleva más de 30 años 

produciendo contenidos para adultos y es el 

principal referente en Estados Unidos.

‘Cualquier compañía que quiere relacionarse 

con el segmento busca a Vivid en USA y nosotros 

queremos que pase lo mismo en Latinoamérica. 

Vivid ahora decidió entrar en la región a pie 

firme y acepté el reto’, expresó Guerra.

‘Repetiré la misma estrategia de desarrollos 

anteriores de formar una fuerte alianza con los 

operadores de TV paga. Creo que los operadores 

seguirán imponiéndose por mucho tiempo si 

permiten a sus usuarios acceder a los contenidos 

desde múltiples pantallas’. 

Contrató a Juan Carlos Gamboa para prensa 

y se abrió una oficina en Miami para atender al 

mercado latino. ‘Eventualmente volveremos a 

formar un equipo, pero en California ya lo hay 
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presenTación en caniTec de la señal vividTv

David Guerra

vivid: nueva ProPuesta Para el segmento erótico

con gente formidable incluso de origen hispano 

de mucho entendimiento de las costumbres 

y hábitos de consumo de nuestros países. En 

este momento ofrecemos el know how para 

plataformas de VOD, incluso de S-VOD. Los 

contenidos son en un 65% originales y tenemos 

los derechos multiplataforma y para OTT’. 

Además, Vivid ofrece una señal lineal que está 

disponible en más de 20 millones de hogares 

en Estados Unidos y se lanza en Canitec de 

México antes que en el resto de la región. Se 

llama VividTV, es hardcore y tiene contenidos 

que no están en Internet lo que hace que se 

diferencien de otros proveedores. 

Las oficinas centrales de Vivid están en Los 

ángeles, cerca de los Universal Studios, y produ-

cen en forma constante. Hay mucho vínculo con 

Hollywood y cada vez que hay una gran película 

se lanza hay un similar para adultos. ‘Hace años 

también venimos produciendo parodias sobre 

ciencia fic-

ción como 

la de Star 

Wars, que 

ganó todos 

los premios. 

Ta m b i é n 

l anzamos 

las de Spi-

d e r M a n , 

Superman 

y otras que 

se lanzaron junto con el estreno de Hollywood. 

Ahora viene la similar a IronMan3. También 

se manejan los videos sexuales y secretos de 

Kim Kardashian, Pamela Anderson y otros 

que en algún momento hicieron películas del 

segmento’. 

En Canitec va a haber una presentación en 

un motel de lujo de México. 

DMX Media, em-

presa dedicada al de-

sarrollo y distribución 

de contenidos mu-

sicales y servicios de 

valor agregado para 

plataformas digitales 

en Latinoamérica y 

el Caribe, renovó este 

año el acuerdo con 

Sky México, por lo 

que formará parte, 

hasta finales del 2014, 

de su portafolio de 

contenidos en la plataforma DTH. 

Bajo los términos del convenio, los abona-

dos de este servicio acceden a los 50 canales 

profesionalmente programados en todos 

los géneros y podrán en el futuro tener ac-

ceso a contenidos audiovisuales, así como 

a la plataforma interactiva DMX2GO™. 

‘Este acuerdo no sólo le permite a Sky México fi-

delizar su base de abonados con contenidos mu-

sicales de alto valor agregado’, afirmó Alejandro 

dmx media renovó con sky en méxico

Cacciola, gerente general de DMX Media. ‘Tam-

bién sienta las bases para el lanzamiento en pla-

taformas DTH con productos clave en la nueva 

etapa de transición que está viviendo la región, 

marcada por la interactividad y la oferta de 

contenidos de audio en plataformas múltiples’. 

El portafolio de canales de música digital que 

DMX Media ha tenido a la disposición de Sky 

México en los últimos años incluye contenidos 

programados en una gran variedad de géneros 

que van desde el jazz tradicional, el rock clásico 

y la música regional mexicana hasta música new 

wave, urbano alternativa y los más fascinantes 

sonidos del mundo. Además de estos conteni-

dos, el nuevo acuerdo permitirá a los abonados 

del sistema acceder en el futuro al portafolio 

de productos audiovisuales de DMX Media, 

que fortalece y complementa el portafolio de 

productos y servicios de audio de la empresa.  

Además, los abonados de Sky México podrían 

en el futuro llegar a tener acceso a la platafor-

ma personalizada DMX2GO™, un servicio 

accesible a través del Internet que ofrece 100 

canales de música en todos los géneros, ade-

más del MusicLab, 

una herramienta 

interactiva que le 

ayuda al usuario a 

crear por sí mismo 

el ambiente musical 

perfecto para todo 

tipo de situación 

(estudio, trabajo, 

descanso, fiestas). 

La plataforma de 

DMX2GO™ puede ser también utilizada 

por el operador para la distribución de 

canales de televisión a través del Internet. 

En toda la región, DMX atiende a 7 millones 

de abonados. 

los suscripTores acceden También a la plaTaforma DMX2Go™

Alejandro Cacciola

Shakira

Daddy Yankee
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claxson: fuerte Presencia del Paquete 
Para adultos en méxico

Esteban Borrás, gerente regional de ventas 

de Playboy TV Latinoamérica e Iberia, habló 

con Prensario sobre la distribución de las seña-

les de Claxson en México y el crecimiento de 

la oferta de VOD. ‘Los principales operadores 

mexicanos cuentan con la oferta para adultos 

más fuerte del mercado, comercializando 

paquetes con hasta cinco de nuestros canales, 

incluyendo Playboy HD, el único adulto en 

HD del mercado’. 

Agregó: ‘A esto se suman siete marcas de 

VOD que entregan 100 títulos de estreno al 

mes. Recientemente lanzamos Sextreme en 

la oferta de Dish completando un paquete 

más robusto con acceso gratuito a Hot Go. 

También estamos trabajando con Axtel para 

completar nuestra oferta de VOD con un 

paquete de canales en suscripción mensual’. 

Sobre la televisión paga en México, Borrás 

afirmó: ‘El crecimiento que ha experimentado 

la TV paga en México en los últimos años 

reafirma su posición clave en Latinoamérica. 

Las plataformas digitales ya concentran gran 

parte del negocio, y esto es fundamental para 

nuestros productos Premium’. 

‘El reto que implicaba la presentación 

de las nuevas tecnologías al suscriptor y la 

logística de recambio de cajas, fue acompa-

ñada por nuestra inversión en el lanzamiento 

de nuevas marcas para reforzar el paquete 

adulto y, por supuesto, en la opción de TV 

Everywhere. Encontramos que llegamos a 

un momento donde el esfuerzo de ambos 

socios está reflejándose en crecimiento’. 

Y destacó sobre la oferta bajo demanda: ‘En 

servicios de VOD, México se encuentra entre 

los países vanguardistas. Fue pionero en su 

lanzamiento y tiene varios meses de aprendi-

zaje por sobre otros territorios de la región. Es 

interesante ver operadores con equipos espe-

cializados en esta modalidad, cuyo comporta-

miento difie-

re del lineal. 

Hemos visto 

plataformas 

muy atrac-

t i v a s  e n  e s t o s  ú l t i m o s  m e s e s ’. 

‘En el resto de Latinoamérica, hemos presenta-

do Hot Go con 17 operadores en un año. Esta 

tarea implicó integrarnos con sus sistemas para 

validar que el usuario que pretende ingresar 

a hotgo.tv, tenga activo el paquete con su 

proveedor de TV. Varios de estos operadores 

incorporaban un nuevo canal, como fue el 

caso de Dish, o lanzaban el paquete versus 

la venta stand alone. Este esfuerzo de ventas 

se ha traducido en una mayor fidelidad del 

suscriptor, que además de la experiencia de TV 

Everywhere, encuentra una oferta más variada’.  

‘Además, estamos en etapa de lanzamiento con 

Telefónica Colombia, donde hemos presen-

tado dos paquetes de programación adulta. 

Estamos orgullosos de este nuevo acuerdo, ya 

que el operador aún no tenía el género Adultos 

disponible’.

  
noVEdadEs En prograMación

Sobre la programación de las señales, el 

ejecutivo comentó: ‘En Playboy continuare-

mos con los estrenos de producción original. 

Encuentros Cruzados, que se estrenó en mayo, 

cuenta las historias de los inquilinos de un 

edificio, donde la administradora es testigo 

preferencial de todo lo que sucede tras las puer-

tas, en ascensores, pasillos, terrazas y escaleras’. 

‘En junio se estrena The Campaign, que 

renueva la exitosa fórmula de los portfolios 

Playboy con seis modelos y un amplio staff 

de profesionales que viajan a México para 

grabar un reality sexy y vanguardista. Julio 

será el mes del 15º Aniversario del canal con 

maratones de todos sus éxitos y especiales de 

las Playmates más reconocidas’. ‘Venus man-

tiene sus ciclos temáticos y la interacción con 

su público a través de canalvenus.tv, el sitio 

web que tiene el mismo y renovado look & 

feel del canal. Un aumento de los ratings y 

la alta elección de títulos Venus en Hot Go 

posicionan a la marca en un lugar destaca-

do dentro del portfolio Claxson’, completó. 

propuEsTas En caniTEc

En esta edición de Canitec, Claxson conti-

nuará trabajando en la propuesta de Hot Go, un 

producto que ‘ha fortalecido nuestro paquete 

no sólo agregando valor al suscriptor por el 

mismo precio que ya pagaba, sino además 

fortaleciendo nuestro negocio con los opera-

dores a través de una notable disminución del 

churn. A un año de su lanzamiento, hotgo.tv 

tendrá un frontend renovado, con mejoras en 

la navegabilidad del sitio’. 

‘También estaremos presentando a los 

operadores mexicanos algunos cambios en 

nuestra operación de VOD. Hemos atravesado 

exitosamente la fase de prueba y tenemos un 

nuevo centro de procesamiento con tecnolo-

gía líder en Latinoamérica. Esto nos permite 

adaptarnos a los requerimientos de las diversas 

plataformas que utiliza cada operador, además 

de sumar mayor flexibilidad para ofrecer 

paquetes de títulos tematizados, mejores 

tiempos de entrega y, con todo esto, una mejor 

performance de nuestros contenidos’, concluyó 

Esteban Borrás.

plaTaforma Hot Go se inTeGra en los sisTemas de Tv paGa

Esteban Borrás, gerente regional de ven-
tas de Playboy TV Latinoamérica e Iberia

The Campaign Encuentros Cruzados 



Prensario internacional Prensario internacional< 70 >

señales

rfi crea dePartamento

de nuevos medios

Frédéric Bonnard, directivo del Departa-
mento Nuevos Medios de RFI, dialogó con 
Prensario sobre los objetivos de este segmento 
recientemente creado por el grupo francés de 
medios internacionales, que reúne a las radios 
Radio France Internationale y Monte Carlo 
Doualiya, y a la cadena de TV France 24. 
‘Este departamento, creado tras la integración 
de RFI, Monte Carlo Doualiya y France 24 
en una empresa única hace un año, funciona 
directamente bajo la autoridad de nuestra 
Marie-Christine Saragosse, presidente de 
RFI. Nuestra función es poner en práctica la 
estrategia, el desarrollo y el marketing de todo lo 
que tiene que ver con los nuevos medios --sitios 
web, app móviles y tabletas, redes sociales, TV 
conectada, social TV/radio, OTT-- y la difusión 
de nuestros contenidos multimedia en sitios 

web asociados’. 
‘Se ha decidido asociar sus diferentes redac-

ciones de Internet a cada uno de los medios que 
generan los contenido. Tenemos como principal 
objetivo doblar la frecuentación de todos nues-
tros soportes multimedia de aquí a tres años, 
además de consolidar nuestra posición inno-
vadora y aumentar nuestros recursos propios’. 
‘Nuestra estrategia no es substituir con los 
nuevos medios la distribución tradicional 
de la radio y la televisión, sino comple-
mentarla. Los nuevos medios pueden ser 
eficaces para llegar a las audiencias de todo 
el mundo, y particularmente a las regiones 
donde nuestras marcas son menos fuertes’. 

nuEVos producTos

‘Actualmente estamos modernizando nues-
tros sitios web para otorgarle un papel 
central al aspecto participativo y dar mayor 
relevancia a nuestros contenidos tanto de 
radio como de televisión. Estamos invir-
tiendo en la telefonía móvil y las tabletas, 
que pudieran convertirse un día en los 
principales soportes para el consumo 
de los contenidos audiovisuales’, explicó 
Bonnard.

‘También estamos invirtiendo en las 
redes sociales en las que los que RFI, 
Monte Carlo Doualiya y France 24 están 

ya muy presentes. Sin embargo, deseamos seguir 

incrementando nuestra presencia en las redes 
sociales y la frecuentación que las mismas 
representan gracias a una mayor participación 
de nuestros periodistas’. 

‘Buscamos innovar asimismo en todo lo que 
concierne a la “social TV” y la “social radio” que 
permiten a nuestras emisiones de televisión y 
de radio una existencia complementaria en los 
nuevos medios, lo que también permite a los 
nuevos medios una existencia en la televisión 
y la radio tradicionales’.

En este sentido, explicó el ejecutivo, se 
convierte en un reto que los profesionales de 
medios tradicionales se adapten a los nuevos 
medios. ‘La creación de emisiones transmedia 
radio-TV-web, donde intervienen periodis-
tas que vienen del mundo de la radio, de la 
televisión y del multimedia ayudan mucho. 
También hay que pensar en la capacitacion 
de los periodistas. Otra vía son los reportajes 
interactivos, así come el trabajo sobre los con-
tenidos producidos inicialmente para la radio 
o la TV para adaptarlos a los nuevos medios’. 

El fuTuro dEl Mundo audioVisual

‘Aunque los nuevos medios tomen una 
importancia mucho mayor que la que ya tiene 
hoy, no van a substituir a los tradicionales, 
sino a completarlos. Un mismo contenido va 
a ser consumido utilizando la plataforma o el 
vector más accesible en un momento dado, ya 
sea la radio, la TV, Internet tradicional o las 
redes sociales’. 

Y concluyó: ‘En un grupo con vocación in-
ternacional como el nuestro, es muy importante 
que no olvidemos que esta transición no tendrá 
lugar con la misma rapidez, ni al mismo tiempo 
en todos los países, ni en todas las regiones del 
mundo en las cuales RFI, Monte Carlo Doualiya 
y France 24 están presentes hoy’.

diriGido por marie-chrisTine saraGosse

Frédéric Bonnard, Directeur Nuevos Medios del 
Audiovisuel Extérieur de la France, que reagrupa a 

RFI,  Monte Carlo Doualiya y France 24

Frédéric Bonnard designado en abril 2012 
como Director Nuevos Medios de la empresa 
de servicio público francesa Audiovisuel 
Extérieur de la France, que reagrupa a las 
radios RFI y Monte Carlo Doualiya y la 
cadena de televisión France 24. 

Está a cargo del desarrollo y el marketing 
de los productos difundidos vía los nuevos 
vectores de distribución que ofrecen los 
sitios web fijos y móviles, las tabletas o la 
TV conectada. Anteriormente, había sido VP 
de marketing en SortAtHome, proveedor de 

soluciones para aplicaciones multipantallas 
para operadores. También ha sido director 
de marketing para SoftwareAG. 

Ha estado asociado a diferentes start 
ups en el ámbito de la nube informática, 
los servicios de localización de datos y la 
gerencia de la monetización mediante el uso 
de imagen video. Trabajó durante diez años 
en California, Estados Unidos, vinculado a 
compañías como Apple/NeXT y Netscape 
en actividades de gerencia, y en marketing 
de productos. 

frédéric bonnard

Aplicación de RFI para teléfonos móviles y tabletas
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discovery Presentó su Programación 
2013/14 Para el us hisPanic

univision Presentó novedades 2013 Para anunciantes 

Discovery US Hispanic realizó en Nueva York 
el UpFront de presentación de las novedades de 
programación para la temporada 2013/14 para 
Discovery en Español y Discovery Familia, sus 
señales exclusivas para el mercado hispano de 
Estados Unidos.

Frente a anunciantes, agencias y operado-
res, Iván Bargueiras, gerente general de Discovery 
U.S. Hispanic, destacó: ‘Nuestros canales hispanos 
en Estados Unidos ofrecen lo mejor de Discovery, 
marca que tiene una excepcional aceptación entre 
los hispanohablantes y que nos permite seguir 
creciendo a lo largo de los grupos demográficos 
más importantes de esta comunidad’.

Esta aceptación se traduce en que Discovery 
ingresa a la nueva temporada de programación 
de este año con niveles de rating fuertes y con-
sistentes: la señal insignia, Discovery en Español, 
creció más del 18% con relación a 2011, y en 
lo que va de 2013, alcanzó su quinto trimestre 
consecutivo de crecimiento.

Así se posicionó como la principal señal hispa-
na de la TV paga de Estados Unidos en el horario 

Univision Com-
munications reali-
zó su presentación 
anual de preventa 
para anunciantes en 
Nueva York, donde 
destacó 30 progra-
mas nuevos y un 
enfoque más mul-
timedia e integrado.

En los últimos 24 
meses, Univision se ha expandido para incluir 
dos cadenas de televisión abierta, tres nuevas ca-
denas por cable --Univision Deportes Network 
y Univision tlnovelas y ForoTV--; UVideos, 
red digital bilingüe de videos que ofrece una 
experiencia social en cualquier idioma; una 
cadena conjunta con ABC News para lanzar la 
cadena de noticias y lifestyle en inglés Fusion; el 
servicio de música Uforia; y una gran variedad 
de contenido digital original. 

Randy Falco, presidente y director ejecutivo 
de Univision Communications, comentó: ‘Ten-
emos una fórmula que consiste en contenido 
exclusivo, alta afinidad del público con la marca, 

estelar de los domingos, entre su audiencia meta, 
y continuó con su liderazgo como el segundo 
canal hispano más visto de la TV Paga entre la 
audiencia de personas hispanas y hombres de 18 
a 49 años, posición que ha ocupado por más de 
cuatro años, siempre en base a datos de Nielsen.

Por su parte, Discovery Familia también obtuvo 
resultados récord de desempeño: el canal creció 
un 144% en comparación al primer trimestre 
de 2012, entre personas hispanas de 18 a 49 
años durante el horario estelar de 7 a 11pm; 
incrementó sus índices de audiencia en un 100% 
entre su público meta de mujeres hispanas de 18 
a 49 años durante el horario estelar de 7 a 11pm, 
y un 31% durante todo el día, de 9am a 12am.

la nuEVa propuEsTa

dE prograMación

Para los próximos meses, Discovery en Espa-
ñol presentará nuevas series cargadas de adrenali-
na, como Bear Grylls: escapando del infierno (Bear 
Grylls: Escape from Hell), y dramas de la vida 
real, como Prohibido (Forbidden) y La verdad 

y distribución sin par de todas las plataformas. 
Nuestra ventaja es el contenido en español, pero 
constantemente estamos explorando todas las 
vías posibles para ser el recurso máximo de todos 
los hispanos, el que mejor satisface sus gustos 
y preferencias, independientemente del idioma 
o la plataforma’. 

En la nueva temporada, Univision presentó la 
telenovelas La Tempestad, producida por Tele-
visa, y Mentir para Vivir, un drama de acción que 
brinda experiencias en múltiples plataformas. 

UniMás, segunda cadena de TV abierta de 
Univision, creó un nuevo nicho en la cartera de 
medios del grupo orientado a jóvenes hispanos 
con el contenido audaz y repleto de deportes. 
Entre el contenido nuevo de esta señal, se de-
stacan La Viuda Negra, La Selección, Gossip Girl 
Acapulco y Metástasis.

Univision Deportes afianzará su posición con 
derechos a más partidos de la Liga MX, torneos 
internacionales y la Copa Mundial Sub-20 de la 
FIFA; las eliminatorias para la Copa Mundial y 
juegos amistosos de la Selección Nacional de 
USA, la Selección Mexicana de Fútbol. Además, 
transmitirá en exclusiva los partidos del fútbol 

increíble (The Unbelievable Truth).
Entre los programas centrados en el fútbol, la 

cadena estrena Armando el Mundial (Building the 
World Cup) y la segunda temporada de su produc-
ción original Acceso Exclusivo: Los Tuzos del Pachuca.

El canal anunció también el lanzamiento de un 
nuevo género llamado VROOM, con programas 
destinados a los amantes de los autos, con series 
como El dúo mecánico (Fast N’ Loud) y Aventura 
4x4 T2(One Car Too Far S2).

Para el caso de Discovery Familia, la propues-
ta apunta a fortalecer la oferta de contenidos 
relacionados a la salud, con nuevos programas 
como Limpieza obsesiva (Obsessive Compulsive 
Cleaners), Comida curativa (Food Hospital) y 
nuevas series basadas en la crianza de los hijos, 
como Jo Frost al rescate (Family SOS with Jo Frost) 
y Embarazo secreto T2 (Secretly Pregnant S2).

español para USA de la Copa Mundial de la 
FIFA 2014. 

 
oporTunidadEs En cablE 

Univision cuenta con diez cadenas de cable 
con contenido de deportes, música, telenovelas 
y noticias: Galavisión, Univision Deportes 
Network, Univision tlnovelas, ForoTV, De 
Película, De Película Clásico, Bandamax, Rit-
moson, Telehit y Distrito Comedia.  

César Conde, presidente de las Cadenas Uni-
vision, dijo: ‘Los anunciantes no pueden que la 
audiencia de las cuatro principales cadenas en 
inglés ha bajado un 11% desde el inicio de la 
temporada hasta la fecha, mientras que el nivel 
de audiencia de Univision ha aumentado y está 
siendo impulsado por el grupo demográfico más 
significativo del país’.

‘Por más de medio siglo, nuestro enfoque de 
dedicarnos 100% a las audiencias hispanas no 
ha cambiado, y esta constancia sigue siendo el 
motivo por el cual podemos crear contenido de 
primera calidad, con relevancia cultural, que logra 
una conexión mucho más sólida y profunda con 
la audiencia que todos los demás’.

Iván Bargueiras y Victor Parada, VP de AdSales US 
Hispanic, junto a todo el equipo de Discovery

Randy Falco
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chello latin america Presentó 
nueva imagen de elgourmet

Pablo Mancuso, subdirector de ventas para Amé-
rica Latina

Alejandro Harrison, CEO de Chello Latin 
America sostuvo: ‘Creemos que este rebran-
ding es un paso significativo para acompañar 
el crecimiento y expansión que la señal viene 
teniendo sostenidamente desde sus comienzos 
en todo el continente’.

Lucía Suarez, SVP programación y pro-
ducción y directora de contenidos de Chello 
Latin America, dijo: ‘Con este nuevo branding 
quisimos reforzar nuestro compromiso con la 
calidad de los productos, los chefs, la estética y el 
buen gusto. Por otro lado buscamos incorporar 
un tono más cálido y entretenido, sin dejar de 
lado nuestra pasión por la cocina’.

Durante el evento, elgourmet también pre-
sentó la programación para esta temporada, 
en la que agrega nuevas series como Recetas 
de Estación con Dolli Irigoyen, Siempre Dulce 
con Maru Botana; El Banquete con Roberto 
y Christian Petersen; D.O.S. Delli Orgánico y 
Saludable, con Pedro Lambertini; Okashi. Dul-
ces. Ono con Takehiro Ohno; Dolli i Gross, con 
Dolli Irigoyen y Osvado Gross; Juliana Deco y 
Cocina, con Juliana Lopez May; La Vera Pizza, 

con Daniele Pinna; Pastelería Boutique con 
Isabel Vermal; México a mi Manera, con Mikel 
Alonso; Como niños en chocalatería, con José 
Ramón Castillo; Cocina al Cubo, con Poncho 
Cadena, Mikel Alonso y Sumito Estevez y Tierra 
de Sabores, Colombia y Venezuela, con Borja 
Blazquez, Federico Trujillo, Catalina Velez, Ana 
Belén Myerston y Omar Pereney.

Este año habrá también nuevos destinos: 
Francis Mallmann vuelve a la Patagonia, 
Francisco recorrerá Brasil, Soledad Nardelli 
emprende un recorrido por Tierra del Fuego; 
Alfonso Cadena recorrerá la baja California.  

Entre las nuevas figuras, se destacan Deborah 
de Corral, Mitsuharu Tsumara y Tomás Olivera, 
que se suman a los formatos consagrados del 
elgourmet como ABC Gourmet o el Club del 
Buen Beber.

< 74 >

Chello Latin America presentó en Buenos 
Aires la nueva imagen de marca de su señal 
gastronómica, que comienza a llamarse el-
gourmet, con un nuevo formato de su logo y 
variaciones en el color.

Este nuevo branding añade colores vivos 
y utiliza de ingredientes reales para ilustrar 
artísticamente todas sus piezas comunicacio-
nales, tanto de pantalla como publicitarias y 
de merchandising.

alterna’tv: ‘este año aPostamos fuertemente 
al mercado de latinoamérica’

televidentes hispanos 

y para continuar con 

esta misión, estamos 

presentando en Amé-

rica propuestas frescas de entretenimiento 

como PXTV, canal de deportes de acción, INTI 
Network, el innovador canal de inspiración 

holística, nutrición y bienestar físico, salud 

ancestral y recientes hallazgos de la medicina 

moderna; LAS Latin American Sports, canal 

de deportes con contenido de México, Puerto 

Rico y Cuba con exclusividad de derechos en 

la Liga de Béisbol Cubana, Liga Mexicana y la 

Liga Mexicana del Pacífico, la Liga Profesional 

de Béisbol, AA y la Coliceba de Puerto Rico, 

entre otros, Show Business, el canal de entre-

tenimiento total con variedades, noticias de los 

espectáculos y eventos del mundo del entrete-

nimiento Latino y cobertura de los eventos más 

importantes de la farándula’.

‘PXTV, LAS e INTI Network están disponi-

bles en alta definición desde este año y ya hemos 

recibido propuestas para próximos lanzamien-

tos en importantes operadores’, concluyó.

Alterna’TV, distribuidor de contenidos de 

televisión en español para el mercado hispa-

no de USA, presenta a su nuevo equipo para 

Latinoamérica y sus principales productos, 

reafirmando su objetivo de expandirse en la 

región este año.

La empresa buscará replicar el modelo de 

negocios que hace varios años ha desarrollado 

en el mercado Hispano de Estados Unidos.

Maricela Hernández, directora de ventas afi-

liadas, afirmó: ‘Tenemos altas expectativas para 

este año, apostando fuertemente al mercado de 

Latinoamérica; para conseguir este objetivo 

incorporamos a un nuevo miembro en el área 

de ventas, Pablo Mancuso, asumiendo el cargo 

de subdirector de ventas para América Latina’.

Pablo Mancuso añadió: ‘Alterna’TV está 

enfocada en satisfacer las necesidades de los 

deja de llamarse elGourmeT.com

Natalia Licovich, Francis Mallmann 
y Lucia Suárez

Todos los chefs de elgourmet
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técnico para cable operadores a 

nivel mundial. Para el año 1999 

comienza a realizar transacciones 

a nivel internacional destacándose 

por su eficiente servicio y la calidad 

de sus productos. Ante el crecimiento de 

la empresa y los negocios en Latinoamérica la 

misma abre en el 2003 sus oficinas en Caracas-

Venezuela y para el 2004 en Bogotá-Colombia. 

Con el fin de siempre ofrecer el mejor servicio, 

calidad y garantía a todos nuestros clientes se 

crea en el 2008 el departamento de reparación. 

Con sus sueños y metas Jeff Fruman es-

tructuró una compañía activa, sólida y con 

metas claras a seguir, que busca la calidad en 

su desempeño y hace esfuerzos por responder 

de forma oportuna y efectiva a los nuevos 

desafíos y tendencias. 

Jeff Fruman

El equipo de International Cable con Jeff Fruman

Jeff Fruman nació en Boston, Massachusetts 

el 16 de septiembre de 1970. Fue un hombre de 

inspiración, alegre, entusiasta por la vida, amaba 

a la gente y se comprometía con los mismos. En 

sus ojos se podía ver lo orgulloso que se sentía por 

su trabajo, la compañía que fundó y vio crecer. 

International Cable Corp. abrió sus puertas en 

1990 proveyendo productos, servicios y soporte 

international cable recuerda  
a jeff fruman (1970-2013)

tecnología

Durante estos años no sólo fundo una 

compañía sino también nuevos líderes en este 

mercado. En el año 2010 compartió sus sueños, 

metas y visión con Edmerson Vásquez, actual 

CEO de International Cable Corp., donde él 

mismo se unió y comprometió a este sueño. 

Edmerson Vasquez continuará lo que Jeff un 

día estructuró, desarrollando nuevos negocios 

y oportunidades para la industria de las tele-

comunicaciones en el continente americano 

y a nivel internacional, manteniendo nuestra 

filosofía: El éxito de una compañía no descansa 

en ofrecer un buen precio, sino en la combinación 

del mejor precio con el mejor servicio.

Jeff Fruman, nuestro presidente y fundador 

ya no se encuentra en medio de nosotros, pero 

sin duda recordaremos a ese hombre que nos 

dijo adiós el 12 de marzo, de 2013, dejándo-

nos un importantísimo legado en nuestras 

manos. International Cable Corp. continúa 

y continuará siendo un líder en el mercado 

y ahora con una herencia y un motivo más 

para seguir luchando y honrar la memoria de 

nuestro fundador. International Cable está lista 

y entusiasmada para seguir satisfaciendo cada 

una de las necesidades de nuestros clientes. 
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servicios comerciales desde la 
red: Gateways docsis y óPticos

La industria del cable ha demostrado su 

capacidad servir a la comunidad empresarial a 

través de sus redes híbridas (HFC). Los gateways 

montados DOCSIS y ópticos son herramientas 

confiables y rentables para los MSOs que per-

miten aprovechar al máximo su capacidad y 

multiplicar el número de oportunidades para 

ganar cuotas de mercado.

Los servicios corporativos se están expan-

diendo rápidamente. El año pasado, Comcast 
aumentó sus ingresos comerciales a 1800 mil-

lones de dólares, un 40% más que en 2010. En 

el  Cable Show de este año en Boston, el Dr. 

Judy Reed Smith, fundador de Atlantic ACM, 

dijo que los operadores de cable de Estados 

Unidos aumentaron su cuota del mercado de 

las telecomunicaciones (un negocios de 40.000 

millones de dólares) en un 24% con respecto 

al año pasado, lo que representa hoy alrededor 

de 10% del total.

La cuota del mercado 

telco de los cableopera-

dores, podría duplicarse 

para el año 2017, de acu-

erdo con Reed Smith. Al 

frente de este crecimiento hay una propuesta 

de valor que incluye la proximidad a los mer-

cados, la eficiencia operativa y una cartera de 

tecnologías maduras. Según una estimación, la 

planta al aire libre de la industria, se encuentra 

dentro de una milla y media del 80% de todos los 

negocios de Estados Unidos. Los MSOs pueden 

rápidamente y sin muchos esfuerzos servir a los 

segmentos corporativos del mercado mediante 

el uso de componentes ópticos, inalámbricos y 

DOCSIS gracias a su facilidad de despliegue.

Lindsay Broadband le ofrece a los MSOs 

múltiples maneras para llegar a nuevos clientes 

con los gateways reforzados, tanto DOCSIS 

como ópticos. En combinación con equipos 

adicionales a la red al aire libre, tales como 

cámaras IP de tráfico y de seguridad, puntos de 

acceso, las células pico para móviles, entre otros. 

Estos gateways HFC-alimentados le permiten 

a los MSOs prestar servicios de valor agregado 

en una amplia gama de entornos, incluyendo 

centros comerciales, estaciones de combustibles, 

parques industriales, rampas de carga, zonas 

públicas, estacionamientos, frentes de negocios, 

entre miles de aplicaciones más.

Estas implementaciones aprovechan al 

máximo la planta externa. Un CMTS (Cable 

Modem Termination System), compatible con la 

infraestructura montada que soporte DOCSIS, 

junto a un equipo de cabecera óptico como el 

que provee Lindsay, junto a un media converter 

basado en SFP, se debe complementar con los 

gateways ópticos. El soporte adicional puede 

provenir de switchers ethernet basados en tec-

nología IP que dentro de una WAN permiten 

gestionar la infraestructura instalada mediante 

un sistema de back office

Los siguientes casos arrojan más luz sobre 

cómo las puertas de enlaces ópticos y DOCSIS 

combinadas con otras tecnologías se pueden 

implementar en aplicaciones reales en un 

tiempo no mayor a una hora:

Aplicaciones punto a punto. Casi todos los 

negocios se benefician de la conectividad a 

Internet. En combinación 

con un sistema de radio 

inalámbrico de 5.8GHz, el 

Strand Mounted DOCSIS 

and Optical Gateway de 

Lindsay permite ofrecer servicios de transmisión 

de datos de alta calidad y velocidad a los clientes 

que se encuentran hasta cuatro kilómetros del 

tendido HFC.

Monitoreo de seguridad: Desde impedir 

un robo hasta garantizar la seguridad pública, 

las cámaras de seguridad desempeñan un 

papel vital. En este caso, las puertas de enlace 

DOCSIS y ópticos se combina con una cámara 

de seguridad IP, para ofrecer sistemas de super-

visión remota de instalaciones de negocios o 

en espacios públicos. La cámara permite, a 30 

cuadros por segundo, grabar de eventos, brindar 

información estadística y obtener capacidades 

analíticas de avanzada.

Aplicaciones punto a multipunto: La 

proliferación de dispositivos habilitados para 

ofrecer Wi-fi ha impulsado la demanda de ac-

ceso inalámbrico. Mediante la combinación de 

las puertas de enlace con los sistemas de radio 

Wi-fi, los operadores ofrecen a las empresas 

los medios para satisfacer las expectativas de 

sus clientes. Ideal para implementaciones en 

centros comerciales que deben prestar servicios a 

muchos clientes desde un único dispositivo con 

la seguridad de ofrecer un SSID único por CPE.

Cámara de Tráfico Backhaul: Los municipios 

y las fuerzas del orden de todo el mundo están 

ampliando su presencia en las calles de la mano 

de las cámaras de monitoreo que permiten 

remotamente, garantizar la seguridad pública, 

con la simple instalación de cámaras de tráfico 

en las intersecciones. Los operadores de cable 

tienen ahora la posibilidad de generar un ne-

gocio lucrativo proveyendo el backhaul para 

las cámaras de vigilancia. Gateways con hasta 

cuatro puertos GigE 48VDC PoE ofrecen la 

potencia y la comunicación perfecta para crear 

una conexión con la cadena de HFC.

Strand EMTA Gateways: un caso de éxito con 

un muy buen ROI puede ser el proporcionar 

servicios telefónicos como de datos, desde la red 

HFC llegando hasta cuatro clientes corporativos, 

desde un solo dispositivo y manteniendo el con-

trol del equipo. Este tipo de aplicación es ideal 

para parques industriales o para aquellos clientes 

que no disponen del espacio físico para instalar 

su propio equipamiento o no disponen de salas 

comunes de comunicaciones o simplemente no 

desean instalar estos equipamientos dentro de 

sus edificios por otras razones.

Arquitecturas celulares distribuidas: Las 

torre celulares se están convirtiendo en arqui-

tecturas imposibles de construir hoy en día. 

Por cuestiones de costo o disponibilidad física, 

la creciente demanda de datos móviles es muy 

difícil de alimentar con las torres de hoy. Lindsay 

tiene una solución accesible hoy que le permite a 

los cableoperadores convertirse en proveedores 

de servicios de datos para las compañías de 

telefonía celular, mediante la utilización de 

tecnologías de pico celdas celulares. Los MSO 

están disminuyendo considerablemente el costo 

de implementación, incrementando dramáti-

camente el ancho de banda disponible para 

servicios de datos móviles. Lindsay Gateway 

proporcionan un método rentable para los 

operadores de cable para ser el backhaul de las 

telcos ofreciendo tráfico celular, LTE, 4G y 3G 

en su red HFC, generando una gran corriente 

de nuevos ingresos.

por daVid aTMan, prEsidEnTE  dE lindsay 
broadband

tecnología
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alPha: el cambiante mundo

de la alimentación de las redes
La batería HP AlphaCell cuenta con tecno-

logía de plomo puro (y una certificación de 

“no peligroso”) para facilitar el transporte, 

al tiempo que proporciona hasta un 20% de 

aumento de la esperanza de vida y de 3-5 veces 

más vida útil que el estándar las baterías VRLA.

flExibilidad

Otro atributo necesario de cualquier 

red sostenible es la flexibilidad de cada 

componente del sistema. Es raro que 

una red se instale sin tener en cuenta 

el crecimiento futuro. Es impor-

tante tener en cuenta las futuras 

oportunidades de expansión e 

instalar desde el inicio equi-

pos de potencia preparados 

para exigencias futuras. Otra 

consideración importante es 

la variación en los requisitos 

de energía en todo el mundo, y la 

disponibilidad de productos a medida para 

adaptarse a todo tipo de aplicaciones.

La incorporación de productos como de 

Alpha AMPS80HP y rectificadores Cordex, que 

promueven máxima densidad de potencia y 

tienen la capacidad de escalar hacia arriba o 

hacia abajo teniendo en cuenta la evolución 

de las necesidades de alimentación, puede 

ofrecer un notable retorno de la inversión con 

la reducción de costos de servicios públicos 

dentro del primer año. 

La innovadora plataforma modular AMPS 

viene en un modelo de 24HP para dar una 

respuesta versátil para cualquier aplicación 

de energía en una región específica. Línea de 

rectificadores Cordex de Alpha es otra solución 

para instalaciones críticas para los operadores 

que buscan mantener la flexibilidad para futu-

ras expansiones. El sistema cuenta con niveles 

de distribución modulares que permiten que 

el sistema de alimentación de CC crezca y se 

adapte progresivamente con el aumento de la 

demanda del cliente.

fiabilidad

El componente de la fiabilidad de la alimen-

tación de una red es complejo y fundamental 

por dos razones: mantener mantenimiento 

y costos de reparación al mínimo y asegurar 

que la prioridad número uno, el cliente, esté 

disfrutando, de un servicio de red sin problemas 

y estable durante la duración de su suscripción.

Las mejoras de seguridad de Alpha son una 

respuesta inteligente a un problema común de 

los operadores: el robo. Con cada instalación 

de energía que representa una inversión de 

capital importante y siendo a su vez líneas 

de comunicación críticas que dependen de la 

alimentación para su funcionamiento, la ne-

cesidad de soluciones de housing resistentes y 

durables son esenciales. En respuesta, Alpha ha 

desarrollado el High Security HP Enclosure como 

primera opción, lo que garantiza la operación 

a potencia continua, en  todos los servicios. El 

Enclsure cuenta con un sistema de pestillo de 

cierre de dos puntos, bisagras interiores y diseño 

de la superficie al ras de la puerta empotrada 

y tapa anidada para mejorar la protección del 

sistema en todos los niveles.

Otra manera de aumentar la fiabilidad de 

la red es mediante la incorporación de un 

componente de energía renovable. OutBack 
Power, miembro del Grupo Alpha, ha diseñado 

varias soluciones para reducir la dependencia 

del cliente en una red de suministro eléctrico 

a menudo inestable. El inversor/

cargador Radian Series 

simplifica la configu-

ración, distribución 

e implementación 

de almacenamiento 

de energía renovable 

para prácticamente 

cualquier requisito de 

energía residencial, 

comercial o institu-

cional. También dise-

ñado para ahorrarle al 

operador tanto tiempo 

con recursos, el sistema 

inversor Flexpower 

de OutBack ONE es 

una solución llave 

en mano para las 

configuraciones de 

conexión a la red y 

de la red híbrida que 

proporcionan verda-

dera energía alterna 

totalmente integrada.

Pocas cosas en la vida se mantienen cons-

tantes, y eso es lo que sucede con las comple-

jidades de una red de banda ancha avanzada. 

Cuestiones tales como el aumento de los costos 

de energía, el envejecimiento de infraestruc-

tura de energía y el aumento de los niveles de 

robo plantean desafíos adicionales 

al panorama competitivo de la 

industria. Como respuesta, los 

ingenieros y los operadores de 

servicios múltiples (MSO) 

deben pensar en forma pro-

gresiva e incorporar equipos 

de eficiencia energética en la 

red para minimizar los costos de 

operación y reducir las emisiones de 

carbono, y al mismo tiempo mejorar 

la eficiencia, flexibilidad y fiabilidad.

EficiEncia

La implementación de equipos de ener-

gía eficientes puede mejorar y reducir costos de 

explotación y reposición de equipos, el ahorro 

de los operadores tanto en tiempo como en 

recursos  es tan importante como contar con la 

tranquilidad de manejar una red que funcione 

sin problemas. Para ayudar a los MSO a mejo-

rar el rendimiento de la red, los proveedores 

de productos deben desarrollar soluciones de 

planta exterior que promueven eficiencia tope 

de línea de acuerdo a los avances tecnológicos 

que mejoran el tiempo de ejecución y prolongan 

la vida útil del sistema.

Alpha ha reconocido estas consideraciones 

mediante el desarrollo de productos de vanguar-

dia como el XM3-HP CableUPS y la línea de la 

batería AlphaCell HP. La fuente de alimentación 

XM3-HP permite mayores tiempos de duración 

de batería con mayor capacidad de red y capa-

cidades de recuperación de corte de energía. 
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world wide suPPly: 
hitron Para latinoamérica

World Wide Supply se ha ganado un lugar 

protagonista en Latinoamérica. Esto lo con-

siguió en los últimos dos años a partir de un 

desarrollo especial con los clientes, generado 

a partir de la incorporación de Francisco 
Rodríguez como director comercial y con la 

alianza estratégica con Hitron, a partir de la 

cual WWS es el brazo para Latinoamérica de 

la marca asiática

Rodríguez ya había hecho dos desarrollos 

con Bang! y con Ambit (luego Ubee), a los 

que llevó de no tener ninguna presencia, 

a ser reconocidos por todos los clientes y 

a ser proveedores relevantes de Telmex y 

Cablemás de México. Ahora pudo hacer 

esto por tercera vez con WWS/Hitron y ya 

es proveedor de Cablemás para sus MTA, 

siendo un aliado importante para el actual 

proceso de crecimiento del operador parte 

del grupo Televisa. 

alianza con hiTron

Hitron es una de las grandes marcas en 

productos DOCSIS CPE con más de un mi-

llón de equipos al año en el mundo y World 

Wide Supply puede vender toda su amplia 

gama en toda la región, como así también 

brindar soporte técnico. Rodríguez ya había 

expresado oportunamente su entusiasmo por 

poder ser el brazo regional de una marca 

tan importante y en estas condiciones para 

atender en forma completa a los clientes y 

dándoles mucho valor agregado. 

El director de ventas de Hi-

tron Americas, Todd Babic, 

también coincidió en la 

importancia de la alianza, 

diciendo que si bien hace 25 

años que Hitron está en el 

mercado global, todavía hay 

regiones como Latinoamérica 

donde todavía tiene mucho por 

crecer e incrementar su presencia. 

Vale recordar que tiene sus plantas en Suzhou 

y oficinas regionales en Shenzhen en China, 

pero operaciones en más de 15 países.

World Wide Supply, por su parte, tiene seis 

oficinas en los Estados Unidos y regionales 

en México, desde donde salen todos los 

productos para Latinoamérica. 

Equipos wws
La idea de Francisco Rodríguez es seguir 

creciendo y no sólo promover los productos 

francisco rodríGuez a carGo de la reGión

CMA-39340

CMA-30360

Francisco Rodríguez

Como expresaba Francisco Rodrí-
guez a Prensario en esta página, volvió 

a conseguir una gran entrada en Latino-

américa con Cablemás de México para 

los productos CPE de Hitron, además de 

otro operador tier 1 en Latinoamérica.

Sostuvo que la alianza con Hitron 

está funcionando en la región ‘total-

mente por encima de las expectativas’, 

y que la alta perfomance de los equipos 

permite dar muchos valores agregados 

a los clientes.

Por su parte, Alma Yadira Chávez 
Carrillo, subdirectora de compras y 

logística de Cablemás, señaló: ‘Hemos 

encontrado en World Wide Supply un 

gran socio para nuestras necesidades 

de productos Docsis CPE y estamos 

ansiosos por profundizar nuestra rela-

ción con esa empresa líder en CPE para 

nuestro millón de suscriptores de cable 

a lo largo de México’. 

Además de la calidad  en Docsis 3.0 

ofrecida por WWS, la versatilidad de los 

equipos es está atrayendo a los clientes. 

Por ejemplo, pueden elegir protocolos 

SIP o MGCP para aprovisionamiento 

de voz y los operadores tienen control 

complete para configurarlo. ‘Creemos 

que toda la propuesta de valor de Hitron 

pegará fuerte en Latinoamérica y el Ca-

ribe. Los productos son accesibles pues 

llegan a un valor ganador producto de 

nuestra alianza con Worldwide Supply 

como distr ibuidor internacional ’, 

agregó Todd Babic, Chief Sales and 

Marketing Officer de Hitron Techno-

logies Americas. 

wws-hitron: acuerdo con cablemás

de Hitron sino también los que tiene WWS 

como marca propia. Allí incluso tienen 

equipos ópticos muy económicos y con tres 

años de garantía. 
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safeview: Proveedor Para 
servicio de tv interactiva 
de twister telecom

tecnología

ver TV han cambiado: ‘Estamos conectados 

con nuestro Smartphone, Tablet o Laptop en 

simultáneo con la televisión, es más, el uso 

de Smartphone se duplicó respecto al 2010, 

pasando de un 26% al 58%’. 

‘Con estos datos sabemos que lo que nos 

pide nuestro usuario es poder acceder a más 

información de la película que está viendo, o 

tuitear el último show, postear el hashtag del 

momento, o comprar online el atuendo que 

viste una presentadora. Con el multiscreen 

pueden acceder a todo este contenido adicional 

desde cualquiera de sus dispositivos Android. 

Además de poder ver la TV en cualquiera de 

las estancias de su hogar a través de estos 

equipos’, completó. 

‘Por ejemplo a nivel marketing se abre un 

nuevo mundo de posibilidades: la interacción 

con el cliente, sus gustos y aficiones, datos que 

las marcas están muy interesados en conocer. 

Nos dirigimos hacia una publicidad persona-

lizada y que el usuario agradece, ya que solo 

recibe los impactos publicitarios por los que 

realmente está interesado.’ 

Finalmente, el ejecutivo expresó: ‘Con-

fiamos en la realidad actual de la tendencia 

interactiva y tenemos que unir ambas pla-

taformas ya que son complementarias. El 

presente inmediato es la televisión conectada, 

IPTV y nosotros ya estamos desarrollando las 

herramientas innovadoras a través de nuestro 

socio en proyectos tecnológicos’. 

Twister Telecom, filial 

del Grupo Siete de 

México, trabaja desde 

2010 con tecnolo-

gía Safeview para la 

transmisión de sus 

señales, y ahora reafir-

ma su alianza con nuevas 

opciones de interactividad 

para los usuarios.

Fernando Decena, director de Twister 

Telecom, explicó que la elección de la marca 

española Safeview se fundamenta en su 

‘capacidad competitiva en la innovación de 

desarrollo en telecomunicaciones muy acorde 

a las expectativas del mercado mexicano’. 

Esto se hace fundamental en un contexto de 

creciente demanda de tecnología, desde el 

distribuidor hasta el usuario final.

‘Safeview nos ha proporcionado las he-

rramientas necesarias para la transmisión 

de nuestras señales, con excelente calidad 

digital de audio y video, además de menús 

interactivos para organizar sus canales a su 

preferencia. Otra ventaja es que los equipos 

ofrecen un plus al suscriptor, al permitir ver 

sus propias películas, reproducir sus fotogra-

fías digitales y escuchar su música favorita a 

través de una memoria USB o un disco duro 

externo, así como la posibilidad de conectar 

un teatro en casa, lo que logra el efecto de 

sonido envolvente, que solo se disfruta en el 

cine’, añadió Decena. 

El mercado exige actualmente estar a la 

vanguardia en la recepción e interacción 

de imágenes a través de múltiples pantallas. 

Fernando Decena citó a la Asociación Mexi-

cana de Internet (AMIPCI), en cuyo último 

informe reportó que el tiempo de conexión 

diario de un internauta mexicano es de 4:09 

horas y los hábitos de consumo a la hora de 

PRENSARIOseguinos en @PRENSARIO  o en Prensario.tv

Televisión

AD Sales

Tecnología

ContenidoTelecomunicaciones

Convenciones
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arcom sumó a la ingeniera maría 
alejandra galindo

Arcom empieza a crecer en servicio en la 

región a la par de sus buenas ventas en todos 

los países, siempre bajo la dirección regional 

de Gabriel Larios. Ahora sumó a la ingeniera 

María Alejandra Galindo, quien habló con 

Prensario sobre el desafío que representa.

‘Conozco a Gabriel desde el año pasado, 

aproximadamente desde julio. Gracias a él y 

a Arcom, me he sumado a esta gran empresa 

desde el 1 de noviembre de 2012. El desafío es 

bastante grande, ya que se basa en acompañarlo 

en la labor que él ha hecho durante años a 

nivel Latinoamérica. A nivel personal, es un 

gran reto el ampliar y buscar nuevos merca-

dos, nuevos clientes y nuevas oportunidades’.

María Alejandra Galindo
Antes de Arcom trabajó en la multinacio-

nal China Huawei Technologies por siete 

años. Comenzó como ingeniera de soporte 

de redes ópticas, luego gerente de proyectos 

y los últimos cuatro años en la empresa tuvo 

el cargo de gerente de cuenta de servicios. 

Sobre lo que buscan los clientes, manifestó: 

‘Debido a la gran demanda de servicios de 

los usuarios finales, los operadores latinos 

deben ir creciendo tecnológicamente con el 

fin de satisfacer dichas necesidades y a su vez, 

contar con proveedores que vayan de la mano 

y les brinden soluciones completas y que les 

generen valor’. 

Sobre los nuevos productos de Arcom, 

expresó: ‘Lo más valioso es que los nuevos 

productos brindan herramientas que facilitan 

a nuestros clientes sus tareas de mantenimiento 

diarias, ayudándolos a ser proactivos y menos 

reactivos, para solucionar problemas en sus 

redes y previniendo afectaciones de servicio 

futuras, traduciéndose en usuarios finales 

satisfechos’. Y añadió que el objetivo es posi-

cionar Hunter y QamSnare. 

Completó sobre sus objetivos para este 

año: ‘Esperamos finalizar con éxito el gran 

proyecto que tenemos en México. De igual 

forma, conocer los clientes de Latinoamérica 

y posicionar los productos que tenemos’.

tecnología

antronix: 250 millones de sPlitters
Milton Ulua de Antronix destacó que, tras 

un camino largo y exitoso, la marca está lle-

gando a fabricar 250 millones de splitters, un 

compromiso que se cumple antes de cumplir 

los 20 años como fabricante. 

Tiene clientes muy importantes en la re-

gión como Telefónica, que compra tanto los 

taps como los splitters, 

que tienen una venta 

general pareja. Aho-

ra Antronix espera 

entrar de la misma 

manera con Telmex y Claro. Tiene buenas 

expectativas para Canitec. 
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Perfect vision ya tiene su centro de distribución 
Para latinoamérica

Perfect Vision abrió el 5 de enero en Orlando 

el centro de distribución para Latinoamérica, 

según destacó su director para la región, Joel 

Quiñones. Mide 50.000 pies cuadrados de 

almacén y el 80% del producto que maneja es 

para la región. 

Tiene un grupo 12 personas trabajando de 

los cuales la mitad se dedica a estos países. En 

enero también abrió oficialmente la oficina de 

Brasil con Horacio Orozco y está en proceso 

la autorización de Anatel. Ahora ya tiene todo 

establecido como empresa oficial en Brasil.

Además, ya está en la segunda fase de la 

fábrica en Argentina, para estar seguro de que 

tenga las mismas especificaciones de su cable 

internacional. Es un proyecto de 325.000 bo-

vinas de cables. Ahí la idea además de vender 

local es distribuir a los demás países. Espera 

llegar a seis líneas de producción. 

Con respecto a los próximos shows, Fabián 

Meza va a Punta Show, Joel Quiñones va a 

APTC y luego tendrán stand en Canitec de 

Ciudad de México como el año pasado,  de 

dimensiones grandes. 

acompañará a Gabriel larios en su coberTura de la reGión

Felipe Ulloa de TVC y Milton Ulua, de Antronix

Joel Quiñones
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este problema. Después de todo, dos o tres visitas 

de un ingeniero pueden casi duplicar el costo 

de la caja en sí, y una epidemia de fallas de caja 

pueden descarrilar rápidamente el presupuesto 

de implementación, incluso aquellos con los 

controles más estrictos.

Un cálculo sencillo puede demostrar cómo 

escalan los costos rápidamente. Tomemos por 

ejemplo una red típica con 10.000 clientes dónde 

tenemos un RMA de entre un 3 y un 5% a 100 

dólares la hora, estaríamos fácilmente en 50.000 

dólares por encima de nuestro cálculo inicial, 

solo en la visita de los ingenieros.

A menudo estas cifras no se tienen en cuenta 

en los presupuestos o especificaciones originales, 

donde el costo del set-top box es a menudo la 

principal consideración. Nuestro diálogo con los 

operadores nos hizo pensar a este elemento como 

una parte importante del costo, como consecuen-

cia hemos implementado una serie de mejoras en 

el software y la calidad de la  construcción para 

bajar realmente los costos por RMA, y a su vez 

el costo de las implementaciones.

Hoy en día, nuestra tasa de RMA se ha redu-

cido por debajo de 0,02%, que es el equivalente 

a sólo dos cajas en un despliegue de 10.000 cajas. 

Estamos tratando de mejorar esto, pero creo que 

estamos liderando la industria en este importante 

(y a menudo pasado por alto) elemento en el 

presupuesto de implementación.

Este factor cobra mayor importancia en 

aquellos casos donde los operadores ofrecen a 

sus clientes la auto-instalación. En este enfo-

que el costo es bastante competitivo ya que se 

reducen los costos de instalación, pero puede 

desencadenar un vistas repetidas de ingenieros 

que deben probar y verificar equipos defectuosos 

o, simplemente, difíciles de instalar. Los costos 

adicionales incurridos de esta manera pueden 

alterar el plan de negocios.

Por supuesto, hay otras cuestiones a tener en 

cuenta: por ejemplo otro de los puntos a tener 

en cuenta son las licencias con las que cuenta el 

proveedor de de STB ya que no todos cuentan 

con las licencias de software necesarias.

Además, es importante saber si su proveedor 

cuenta con el apoyo técnico y garantías adecuados 

Los operadores se enfrentan a numerosos 

desafíos a la hora de realizar una oferta compe-

titiva en costos y que a su vez sea atractiva para 

los clientes. Alinear los diferentes elementos de 

la cadena de valor, gestionar y comercializar la 

amplia gama de contenidos que hoy exigen los 

consumidores y luego implementar con éxito 

un servicio sin problemas, pone a prueba a 

cualquier organización.

Hoy la lista de deberes a cumplir es un ele-

mento clave que vemos emergiendo como un 

factor fundamental, no sólo en el despliegue 

inicial, sino también el futuro éxito del servi-

cio. Cada vez más, vemos el debate en torno al 

“costo total de propiedad”, que reúne los costos 

operacionales directos e indirectos, incurridos 

en la prestación de servicios.

A menudo estos costos “indirectos” no se suelen 

considerar en los presupuestos iniciales. Sin em-

bargo, con frecuencia hablamos con operadores 

que han visto --ciertamente no han previsto-- 

costos aumentando en espiral a medida que 

comienza con el despliegue de los servicios. Uno 

de los costos principales es truck roll, que consiste 

en el envío o visita repetida de ingenieros para 

resolver cuestiones técnicas, a menudo asociados 

con el set-top box. De vez en cuando, se trata de 

un error de consumo fácil de resolver. Pero con 

frecuencia, puede ser el propio dispositivo el que 

tiene la culpa, multiplicando el número de visitas 

y aumentando rápidamente los costos.

En Amino, hemos investigado cómo superar 

amino: Por qué el “costo total de ProPiedad” 
está dándole forma a la toma de decisiones

del oPerador en la selección de Productos

en el lugar de la instalación para propor-

cionar el asesoramiento adecuado y ofrecer 

soluciones a los problemas que puedan surgir.

Hemos elaborado la siguiente lista de los 

elementos clave para asegurar que el costo total 

de propiedad sea tenido en cuenta en la toma 

de decisiones: 

Tco (cosTE ToTal dE propiEdad)
lisTa dE VErificación:

-Compruebe el RMA de un fabricante. Aquí 

se debe averiguar los costos adicionales en los 

que se incurriría (por visitas de ingenieros), si 

las tasas de falla son altas-

-Compruebe licencias ¿Su proveedor tiene 

todas las licencias de software necesarias para 

la implementación exitosa en su lugar? Si no, 

entonces usted podría enfrentar costos adicio-

nales sustanciales

-Compruebe cuan sólido es el dispositivo ¿Es 

posible que el cliente dañe al el dispositivo por 

poseer una carcasa barata? ¿Qué tan a prueba 

de manipulación es el dispositivo? Los clientes 

a menudo recurren a tácticas de hágalo usted 

mismo si tienen problemas, y esto en definitiva 

puede resultar en el daño del dispositivo 

-¿Qué tipo de garantía técnica tiene usted? ¿Qué 

cubre? y ¿Cuánto tiempo demora su ejecución? 

¿Qué tipo de asistencia técnica se ofrece? Cuando 

usted necesita ayuda especializada, está disponible?

En conjunto, estas preguntas (y las respuestas 

de los proveedores) ayudarán no sólo el éxito 

inmediato, sino también a mediano y largo 

plazo y a calcular la renta-

bilidad de un despliegue.

por sandra conEjos, dirEcTora dE VEnTas (laTin aMErica & caribbEan), 
dE aMino coMMunicaTions

Sandra Conejos
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una estrategia del proveedor de servicios para 

proporcionar valor a los suscriptores. De esta 

manera se podrá combatir la emergente com-

petencia de servicios OTT y limitar el churn.

Las tecnologías de multipantalla, portales, 

protección de contenidos y cloud technologies 

de proveedores líderes como Nagra están dis-

ponibles hoy para ayudar a los proveedores de 

servicios a brindar estos nuevos servicios de 

manera exitosa y desarrollar nuevos modelos de 

negocio. Aprovechar la infraestructura existente 

e implementar nuevos servicios en el disposi-

tivo del cliente, siempre que sea posible, será 

una excelente alternativa para proporcionar 

la última generación de servicios de televisión 

paga. El objetivo del operador es proporcionar 

a sus suscriptores nuevas formas de acceder, 

consumir e interactuar con el contenido 

mientras se aumenta la satisfacción del cliente, 

se incrementa el ARPU (Average Revenue per 

User) y se limitan sus inversiones. 

conTExTo y dEsafíos claVE

Los nuevos dispositivos conectados a banda 

ancha mediante WiFi o redes móviles 3G (a las 

que pronto se le unirán las 4G) están trans-

formando la forma en que los televidentes se 

relacionan con el contenido audiovisual. Las 

nuevas pantallas proporcionan medios alter-

nativos para mirar televisión (tanto programas 

en vivo como VOD), y las nuevas aplicaciones 

permiten a los televidentes interactuar con 

el contenido de nuevas maneras, 

como por ejemplo, compartir 

recomendaciones y experiencias a 

través de las redes sociales.

Además, los teléfonos inteli-

gentes, los equipos portátiles y las 

tabletas se están usando cada vez 

más junto a la pantalla de televisión 

principal como ‘segunda pantalla’ 

o ‘de acompañamiento’. Utilizados 

para tener acceso a la información 

adicional sobre los programas de 

televisión, navegar por la guía elec-

trónica de programas (Electronic 

Program Guide, EPG), para buscar 

más contenido, o vista como un 

La visión de la televisión paga está evo-

lucionando a un ritmo acelerado y, en los 

próximos años, la industria experimentará 

una transformación significativa, ya que una 

nueva generación de servicios está ganando 

adhesión entre los consumidores. Después de 

haber logrado exitosamente la transición de 

lo analógico a lo digital y la introducción de la 

televisión de alta definición, DVD y VOD, los 

proveedores de televisión paga ya están conso-

lidados. Brindando su servicio mediante redes 

satelitales, por cable o por IPTV, se encuentran 

en una etapa importante de su desarrollo. Ahora 

deben enfrentar los nuevos desafíos que impone 

el nuevo ecosistema de la televisión digital, que 

va más allá de los servicios de televisión, para 

abarcar una verdadera ‘experiencia de hogar 

conectado’. Esto sucede particularmente en 

mercados como América del Sur.

Con la impresionante adopción de disposi-

tivos por parte del consumidor, combinados 

con una disponibilidad en aumento de redes de 

banda ancha que respaldan la transmisión de 

video, el hogar conectado se está convirtiendo 

rápidamente en una realidad. Como resultado, 

se espera que los servicios de televisión paga 

evolucionen significativamente en los próximos 

años para tratar esta necesidad. Para proporcio-

nar a los televidentes una experiencia televisiva 

en múltiples pantallas que los conectan con 

lo que les interesa, ya sea medios o servicios, 

es necesario estar al frente y ser el centro de 

‘el momenTo es ahora‘

nagra: PreParando el camino Para

el nuevo ecosistema de la tv digital

tecnología

control remoto más eficiente, esta ‘segunda 

pantalla’ se está integrando rápidamente en la 

experiencia de mirar televisión, atrayendo y 

conectando más a los televidentes a todas las 

formas de contenido.

También es cada vez más importante que los 

dispositivos habilitados para IP estén conecta-

dos entre sí dentro del hogar. Los dispositivos 

que van más allá de los STBs tradicionales, 

como los Gateways, pueden garantizar el 

acceso y la distribución de contenidos y ser-

vicios a cualquier dispositivo IP conectado en 

la red del hogar.

Los operadores de cable, satélite e IPTV 

tienen relaciones ya arraigadas con sus clientes, 

lo que los coloca en una buena posición para 

aprovechar al máximo los nuevos servicios. Sin 

embargo, para sobrevivir y prosperar en este 

entorno cambiante, los operadores necesitan 

actualizar sus plataformas para equiparlas com-

pletamente y manejar el nuevo ecosistema de la 

televisión, al ofrecer a sus clientes una visión de 

contenidos de alta calidad en cualquier pantalla, 

en todo momento y en todo lugar. 

lo quE ofrEcE nagra

Para Nagra, la tecnología que sostiene y da 

forma a la experiencia televisión del futuro se 

encuentra en la plataforma Nagra MediaLive 

Multiscreen. Esta plataforma es una solución 

multipantalla integrada que incluye todos 

los componentes necesarios para llevar la 

experiencia de mirar televisión al siguiente 

nivel. Les ofrece a los proveedores de servicio 

todo lo que necesitan para crear una exitosa 

oferta  Multipantalla de televisión de última 

generación. 

Nagra MediaLive Multiscreen está creada 

sobre componentes clave que proporcionan una 

base sólida y necesaria para ofrecer servicios 

de conexión doméstica de última generación. 

Incluye la última generación de Middleware 

OpenTV (OpenTV5), la solución DRM de Na-

gra (Nagra MediaAccess PRM), un reproductor 

seguro para dispositivos abiertos (Nagra Media 

Player) y la plataforma de servicios MediaLive.

OpenTV5 es la plataforma convergente de 

Nagra UserExperience for TV (Guide) >> Continua en la página 94
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medios de última generación de Nagra, que 

admite STBs avanzados y Gateways domésti-

cos. Combina la última tecnología basada en 

Internet con el know-how de Televisión Digital 

bien establecido de NAGRA para crear una 

plataforma modular, flexible y rica en carac-

terísticas, con seguridad incorporada. Ofrece 

a los Proveedores de Servicio mayor facilidad 

para crear nuevas aplicaciones, implementar 

las mismas rápidamente a través de un “Fra-

mework” de cliente HTML5 que proporciona 

altos niveles de flexibilidad al crear interfaces de 

usuario y simplifica la creación por múltiples 

pantallas. 

Los proveedores de servicio también pue-

den impulsar las capacidades de  gateway de 

OpenTV5 al usar la plataforma Nagra Home-

Cruise. Esta solución visionaria no solo aborda 

las necesidades de los proveedores de servicio 

de brindar servicios de televisión de avanzada 

y transmitir el contenido en el hogar en cual-

quier dispositivo, sino también permitirá, con 

el tiempo, la administración de dispositivos 

domésticos inteligentes, con experiencias de 

usuarios personalizadas y consistentes. Tam-

bién tratará la necesidad creciente de control y 

de seguridad doméstica y, finalmente, brindará 

servicios de automatización del hogar. Como 

la primera implementación del Gateway, el 

HomeCruise microGateway de Nagra, per-

mite a los proveedores de servicio distribuir 

canales de transmisión en vivo en un entorno 

seguro a través del WiFi a una variedad de 

dispositivos habilitados para IP dentro del 

hogar, como tabletas, teléfonos inteligentes, 

decodificadores de IP y computadoras per-

sonales sin inversión en infraestructura por 

parte del operador. 

Gracias a su capacidad de transcodificación 

de broadcast a IP, los proveedores de servicio 

pueden desplegar la solución de manera rápida 

y eficiente sin que su infraestruc-

tura de red sea una barrera. 

NAGRA ve en Latinoamérica una 

región con mucho potencial para 

este producto.

Thierry Martin, director regio-

nal de Nagra para América del Sur, 

afirmó: ‘HomeCruise microGateway 

es la adaptación perfecta para ayu-

dar a nuestros clientes a abarcar 

la visión de hogar conectado de 

manera rápida y eficiente. Permite 

a los televidentes tener acceso al 

contenido de transmisión de alta 

calidad en una variedad de dispo-

sitivos y prácticamente sin costo de red para 

el proveedor de servicios. Realmente es una 

solución en la que todos ganan’.

sEguridad En El cEnTro

dE la solución

La protección del contenido y la seguridad 

son, por supuesto, fundamentales para el éxito 

de las ofertas multipantallas ya que se encuen-

tran en el centro de las soluciones de Nagra. 

Nagra MediaAccess PRM, la tecnología DRM 

para proteger el contenido transmitido, ofrece 

el nivel más alto de seguridad y está respaldado 

por los estudios líderes de Hollywood. Junto a 

la solución para los dispositivos abiertos, Nagra 

Media Player (NMP), brinda a los proveedores 

de servicio la tecnología necesaria para llevar sus 

mejores contenidos de televisión a los disposi-

tivos portátiles, al crear más oportunidades de 

participación con sus suscriptores. Finalmente, 
la plataforma de servicios MediaLive de Nagra 
garantiza una fácil gestión de suscriptores, 

usuarios, dispositivos y modelos comerciales, 

como también la integración de servicios de 

avanzada, como Guías de Programas (EPG), 

búsqueda y recomendación, televisión social 

y publicidad dirigida. 

Proporciona a los operadores las herramien-

tas que necesitan para gestionar, garantizar y 

operar (desde una plata-

forma simple) una amplia 

gama de servicios de me-

dios por múltiples redes 

de entrega (broadcast, IP 

gestionada, Over the Top 

(OTT) y móviles), dispo-

sitivos (STBs, Televisores 

conectados, Computado-

ras, Tabletas y Teléfonos) 

y tipos de contenido. 

Al usar la plataforma 

de servicios MediaLive 

de NAGRA, los operadores 

pueden crear nuevos flujos de 

ingresos mediante la introduc-

ción de modelos comerciales innova-

dores y la monetización de nuevas aplicaciones. 

Soporta la suscripción, pay-per-view, pago por 

tiempo, a la carta, compra basada en eventos, 

promociones y publicidad dirigida. Al garan-

tizar una experiencia del usuario consistente 

a través de diferentes dispositivos, la plata-

forma también hace que el descubrimiento y 

el consumo del contenido sean más fáciles y 

personales, lo que debe llevar a la generación 

de ARPU en aumento.

El MoMEnTo Es ahora

La visión para el ecosistema de la TV digital 

del futuro es una en donde los televidentes 

pueden disfrutar de su contenido preferido 

dentro y fuera del hogar, en una amplia gama 

de dispositivos habilitados para IP, en donde 

una experiencia de usuario común les permite 

cambiar de un dispositivo a otro en forma 

simple (por ejemplo, comenzar a mirar un 

programa en la pantalla de televisión y, luego, 

retomar desde donde dejó en una tableta). 

También es una visión que va más allá de los 

servicios de televisión tradicionales.

El hogar conectado es el futuro de la televi-

sión paga, y los operadores establecidos están 

bien posicionados para aprovechar todo lo que 

tienen para ofrecer si lo hacen en el momento 

justo. El aumento de las inversiones basadas 

en los componentes de tecnología modular de 

última generación para maximizar el potencial 

de su infraestructura existente, les permitirá 

llevar los servicios de hogar conectado y 

multipantalla al mercado de manera rápida y 

con un bajo costo.

El empleo exitoso de los elementos relacio-

nados en este nuevo ecosistema aumentará 

la lealtad de los clientes, reducirá el churn y 

aumentará el ARPU, en la medida que se vayan 

introduciendo nuevos modelos comerciales.

>> Continua de la página 92
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aPtc 2013: ofertas más acordes a las 
necesidades de los oPeradores del Perú

La V Cumbre organizada por la Asociación 
Peruana de Televisión por Cable (APTC) 
congregó este año a más de 30 expositores y 
350 participantes en la expo y conferencias 
técnicas, que tuvieron lugar en las instalaciones 
del selvático Hotel Río Shilcayo y el Centro de 
Convenciones Aqua de Tarapoto, provincia 
de San Martín.

La entidad reclama fuertemente que los 
operadores independientes de Perú puedan 
transmitir el fútbol peruano. Por eso, la primera 
jornada inició con una rueda de prensa en la 
que el presidente de APTC, Ovidio Rueda, y 
el vicepresidente, Demóstenes Terrones, de-
nunciaron a GolTV, del empresario uruguayo 
Francisco Casal, que tras cerrar un acuerdo 
de exclusividad con Telefónica, impide a los 
independientes contar con dicha programación 
(ver nota aparte).

Desde la organización se mostraron ‘muy 
satisfechos’ con el desarrollo de la Cumbre y 
adelantaron que para el próximo año la sede 
se debate entre Lima y Cuzco, donde fue la 
primera vez y aportó un escenario imponente 
al que muchos expresaron su deseo de volver.

De las conferencias técnicas, fue destacada 
la participación del Ing. Tomás Delgado que, 
con el auspicio de Scientific Satellite, dio 
una capacitación para los operadores sobre 

digitalización, la incorporación de nuevos 
servicios como VOD y OTT, y la importancia 
para los pequeños operadores de mantenerse 
actualizados.

Mencionó que la digitalización permite, 
entre muchas otras ventajas, la posibilidad de 
incrementar la cantidad de canales, minimizar 
el ruido en la transmisión, hacer un uso eficiente 
de las redes y ofrecer servicios a la altura de las 
nuevas tecnologías de los televisores. En este 
sentido, afirmó que ‘el milagro de la digitali-
zación está en la compresión’. Los estándares, 
MPEG 2, MPEG 3, MPEG 4 y ahora el último 
MPEG 5, permiten ‘ahorrar información 
aprovechando la redundancia de la imagen’. 
Algo similar a lo que hace el ojo humano con 
la información estática.

Como conclusión, se puede afirmar que este 
año se avanzó un paso en el entendimiento de 
lo que necesitan, buscan y esperan los pequeños 
y medianos operadores para sus sistemas. En 
cuanto a tecnología, los proveedores están com-
prendiendo la importancia del soporte técnico 
y capacitación sobre sus productos. No sólo a 
la hora de venderlos, sino una vez adquiridos. 
En este sentido, se hace fundamental contar 
con ingenieros locales que puedan prestar toda 
la asistencia requerida por los operadores, que 
comienzan a animarse a las nuevas tecnologías 
que les brinda el mercado.

Prensario conversó con ingenieros de las 
empresas que proveen televisión por cable 
en el interior del Perú, quienes expresaron 
que esta edición en Tarapoto confirmó que 
la cumbre se ha descentralizado, permitiendo 
que los operadores de las distintas regiones 
del país puedan actualizarse y conocer nuevas 
tecnologías.

Destacaron que, además de  activos y pasivos 
--cables y fibra óptica, con sus accesorios-- que 
es lo que solían ver en esta feria, este año se 
sorprendieron al ver en los stands ferretería 
como RACS. También valoraron la oferta de 
estabilizadores, fuentes ACDC y soluciones 
de alta precisión para la protección de los 
equipos electrónicos, como los estabilizadores 
ferrorresonantes que les permiten funcionar en 
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Marcelo Bresca, gerente regional de Televisa 
Networks, junto a Eusebio Chipana Aguilar, ge-
rente general de Cableamérica, y Abel Aquino, 

gerente general de Cable Arequipa

Freddy Mendoza, Luis Cacha y Carlos Milla, de 
TV Cable Perú

Jorge Vargas y Henri Okumura, de Econocable

Francisco Rivero, Sandro Rivero y Alejandro 
Aguilar, de TVSAM

 Mario Molins, Sr Account Manager de HBO LA, 
Fernando Figueroa, director de relaciones con 
afiliados de HBO LA, Jesús Angulo, gerente de 
Cablevisión, Daniel Llewellyn-Jones de HBO, y 

Fernando Peña Vidalón, de Cablevision

Georgette Robles Palomino, ejecutiva de ventas 
de Manager International Channels (MIC), 

junto a Maribel Riega Colacci y Miguel Lobos, 
ejecutivos de ventas de los canales Mi Cinema 

y Mi Música, de Satellite Solution

Demóstenes Terrones, gerente general de Best 
Cable, y Mauro Zamora

Sigue en pág. 98
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cualquier parte del país. 
En lo que respecta a las señales, los grupos 

internacionales como Fox International Chan-
nels, Disney, Chello Latin America, Viacom, 
Discovery, BBC, HBO y los regionales como 
Global Media y Signal, han aprendido que la 
forma de acercarse a los operadores indepen-
dientes del Perú es a través de opciones y ofertas 
accesibles económicamente, que les permitan a 
los clientes probar el desempeño de las señales 
y comenzar a mostrar sus capacidades de pago 
a los proveedores, para luego sí pensar en 
avanzar con las últimas novedades disponibles 
que funcionan en los mercados más grandes 
de la región.

En este sentido, los clientes comentaron que 
buscan paquetes económicos para �satisfacer las 
necesidades de los abonados�. Explicaron que 
esto ayuda a los pequeños sistemas que aún 
no están formalizados, facilitando esta posibi-
lidad. Remarcaron y valoraron que en la expo 

encontraron una mayor oferta de alternativas 
más acordes a sus necesidades.

La V Cumbre de la APTC volvió a mostrar la 
avidez de los peruanos por conocer y entender 
las nuevas tecnologías y posibilidades que abre 
la digitalización. Sin embargo, introducir solu-
ciones o plataformas de vanguardia es algo que 
lleva su tiempo y que las empresas sólo pueden 
lograr con una presencia constante en este tipo 
de convenciones. Soporte técnico, capacitación 
y presencia local resultan valores agregados 
claves a la hora de elegir a los proveedores. 

Se espera que el próximo año, ya sea en Lima, 
Cuzco o cualquiera de las pintorescas provincias 
del Perú, la feria siga creciendo en asistencia y 
llame la atención de nuevos expositores que 
entiendan las necesidades de los independientes 
y empiecen a buscar su lugar en este mercado 
que año tras año busca actualizarse y ampliar 

Viene de pág. 96

Piedad Martínez, de Global Media, junto a Dan-
te Inga y Neizer Pizango, de Cable Yurimaguas

Mauro Tolosa, director de venta a afiliados de Fox 
International Channels, Patricia Franchini, directo-
ra ejecutiva de trade marketing, y Fernando Leigh, 

jefe de marketing Perú

Manuel Reveiz, gerente de ventas región andina, y 
Andrés Sánchez, ejecutivo de cuentas región andi-
na, de MTV (Viacom), junto a Mónica Demitriades, 

ejecutiva de cuentas de Pay TV Solutions
Milena Celis, ventas regionales de Azteca TV, 

junto a Eliseo Puerta, de TV Cable Mosche

sus capacidades para atender a un mayor nú-
mero de hogares.

Edgar y Rosa Carrasco, de Scientific Satellite, 
se mostraron muy satisfechos con el desarrollo 
de la expo. El stand, siempre lleno de clientes, 
destaca la solución Cinebox desarrollada 
por Pico Macon, además de otros sistemas para 
la digitalización de las cabeceras.
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La V Cumbre de la APTC inició con una 
conferencia de prensa donde las autoridades 
de la asociación enfatizaron su reclamo de 
“democratización” del fútbol peruano.

Ovidio Rueda, presidente de la APTC, 
junto a Demóstenes Terrones, vicepresidente, 
denunciaron a la señal Gol TV, presidida por 
Francisco Casal, que llegó a Perú ‘con la pro-
mesa de democratizar el fútbol peruano’, pero 
finalmente cerró un acuerdo de exclusividad 
con Telefónica, por lo que los operadores 
independientes que proveen el servicio de TV 
por cable a casi 150.00 abonados, continúan 
sin acceso a dichas transmisiones.

Según expresó Rueda, Casal estableció un 
mínimo de 700.000 abonados para incluir la 
señal en los sistemas independientes, una cifra 
que resulta ‘inalcanzable’ para ellos. ‘Nos com-
prometimos llegar a 200.00 hogares’, remarcó el 

presidente y convocó a los sistemas informales 
y a aquellos que aún no se han integrado, a que 
lo hagan para ‘sumar fuerza’.

Gol TV cuenta con una señal de fútbol in-
ternacional y otra de fútbol local. Al ingresar 
a Perú, estableció un contrato con Telefónica 
y sólo permitió a los sistemas independientes 
transmitir la señal de fútbol internacional. 
‘De esta manera, sólo 3 millones de abonados 
pueden acceder al fútbol local, lo que nos deja 
sin posibilidad de competir’, expresó Terrones. 
Además, reclamó a los sistemas informales que 
‘bajan las señales de fútbol de manera ilegal 
y cobran la irrisoria suma de 25 soles (9,50 
dólares) por el servicio, lo que nos hace perder 
suscriptores a los operadores formales’.

Sobre la V Cumbre, Rueda remarcó el obje-
tivo de ‘continuar formando’ a los ingenieros 
de los sistemas de cable para que ‘se actualicen 

sobre las nuevas tecnologías’. Además, siguen 
apostando a ampliar la base de socios con el 
objetivo de alcanzar los 200.000 abonados entre 
todos sus miembros. 

Además del reclamo a Gol TV, la Asociación 
sigue en su gestión y pedido al gobierno por 
una ley que incluya las transmisiones del fútbol 
peruano en la televisión pública, como quedó 
manifestado el año pasado, en la cuarta cumbre 
que se realizó en Arequipa.

aPtc: fuerte reclamo a gol tv 
en el inicio de la v cumbre

Ovidio Rueda y Demóstenes Terrones
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En lo que respecta a Corpetel, otro de los grandes stands de la feria, su 
presidente, Demóstenes Terrones, presentó al nuevo gerente de ventas, 
Gerardo Rodríguez, especialista en telecomunicaciones, para llegar con 
‘mayor énfasis’ a sus clientes.

Entre sus productos, se destacan las antenas parabólicas, equipos de 
alta calidad como amplificadores Motorola, ACI, Alpha y su marca 
propia FTD Network. 

Terrones resaltó que los operadores se ‘han mostrado interesados’ 
interesados en los equipos de planta externa KTD y las nuevas tecno-
logías en fibra óptica. 

‘En Perú tenemos un lugar ganado pero tenemos que estar a la van-
guardia. Veo la feria muy concurrida y queremos que cada vez sea mejor’, 
enfatizó el ejecutivo.

corPetel Presentó al 
nuevo gerente de ventas

Demóstenes Terrones, gerente general de Corpetel, junto a su esposa, 
Mavela Quispe y los ejecutivos de ventas: Gerardo Rodríguez, la nueva 
incorporación, y Abel Bello, y Marina Terrones, encargada de marketing

Scientific Satellite tuvo una presencia desta-
cada en la V Cumbre de la APTC en Tarapoto 
como lo hace todos los años, donde auspició la 
cena show con la que se cerró la expo de dos días.

Edgar y Rosa Carrasco estuvieron en el stand 
de Scientific Satellite, donde regalaron helados a 
los visitantes, y se mostraron muy contentos con 
el desarrollo de la expo. La empresa destacó la 
solución Demo Cinebox, cabecera digital desarro-
llada por Pico Digital, además de otras soluciones 
digitales para cabeceras como IPQT-12: IP a 
QAM, SQT: DTH a QAM, XTC: DTH a QAM 
para MDU, SVT: Transcoder A/V- MPEQ-2/4. 

Además, llevó al Ing. Tomás Delgado quien dio una capacitación para 
los operadores sobre digitalización, la incorporación de nuevos servicios 
como VOD y OTT, y la importancia para los pequeños operadores de 
mantenerse actualizados. Mencionó que la digitalización permite, entre 
muchas otras ventajas, 
la posibilidad de incre-
mentar la cantidad de 
canales, minimizar el 
ruido en la transmisión, 
hacer un uso eficiente 
de las redes y ofrecer 
servicios a la altura de las 
nuevas tecnologías de los 
televisores.

scientific satellite: 
buena rePercusión del 
cinebox de Pico digital

Walmer Balverde, Fernando, Rosa, Giselle y Giancarlo 
Carrasco, y Hugo Valenzuela, de Pico Digital, en el 

stand de Scientific Satellite

Edgar Carrasco, de Scientific 
Satellite, y Edgar Martínez

FYCO estuvo presente 
en Tarapoto con su últi-
ma incorporación, Luis 
Cano, muy conocido en 
la industria de TV por 
cable peruana por su 
trayectoria en la APTC. 

Él junto a Fidoll Da-
vid Moreno, de Broad-
band International, co-
mentaron a Prensario 
que apuntan a ofrecer 
diferentes equipamientos y sistemas ‘para clientes que buscan solucio-
nes completas’ en materia de fibra óptica, coaxiales, amplificadores y 
electrónica para actualizar sus servicios. 

‘En esta edición de la Cumbre, relanzamos FYCO para mostrar tecnolo-
gía para HFC, con la representación de marcas importantes’, afirmó Cano.

fyco: relanzamiento 
con tecnología hfc

Edgar Juárez, de Broadband International, Luis 
Ramírez, Giancarlo di Zio, Eduar Juárez y José 

Dionisio en el stand de Corpetel

Power Pic: Protección de 
equiPos electrónicos

Power Pic es una empresa peruana con más de 20 años en el mercado, 
especializada en la fabricación equipamiento de alta precisión para la 
protección de equipos electrónicos.

Jaime Rojas Aguirre, gerente de Power Pic, participó de la Cumbre 
de la APTC con un stand en el que mostró sus principales productos: 
estabilizadores ferroresonantes, transformadores y fuentes ACDC DC-
DC e inversores de voltaje. 

‘La empresa está integrada por profesionales de ingeniería electronica, 
eléctrica y mecánica. Nos enfocamos en brindar a nuestros clientes solu-
ciones integrales, para cubrir y mejorar la disponibilidad, operatividad 
y eficacia de su suministro eléctrico’, explicó el ejecutivo.

‘Tenemos una solución para que los equipos funcionen en cualquier 
región del Perú. Y tam-
bién estamos presentes 
en Bolivia, a través de 
Amper, distribuidor de 
soluciones de energía. 
Perú y Bolivia tienen 
muchos problemas 
eléctricos y por eso 
requieren de nuestros 
servicios’, concluyó Jai-
me Rojas.

Mario Porto Carrero y Vanessa Arévalo, junto a 
Jaime Rojas Aguirre, gerente de Power Pic
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má, Venezuela, República Dominicana y Perú. 
‘Más de 60 empresas usan el sistema en todo 
el continente, y 47 sólo en Perú’, remarcó Ríos.

La empresa fue fundada por Javier Ríos en 
2007 y hoy está integrada por siete profesiona-
les. En 2009, lanzó Scord y en Perú ya está en 
los principales sistemas independientes como 
Econocable de Daniel Segovia, Telecable de 
Juan del Pino y Supercable de Mauro Zamora.

Sobre el producto concluyó: ‘Scord está en 
constante evolución, ahora estamos en integra-
ción con CAS para Smartphones, con diferentes 
tecnologías de CAS. Tenemos desarrollos con 
Safeview, Broadcast Network y la empresa 
china CTI’.

Post aPtc - tecnología / señales
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Diego Tanco, manager de ventas para La-
tinoamérica de Wellav Technologies, estuvo 
presente en la Cumbre de la APTC junto a 
su distribuidor en Perú, Latinoamericana 
TCA, donde además de recibir clientes, dio 
una conferencia técnica para los ingenieros.

Wellav ofrece una solución digital de punta 
a punta, desde el headend hasta el abonado, 
pasando por el sistema de codificación. En 
Perú, Tanco encontró un ‘gran interés por 
parte de los operadores’, pese a ser un ‘mer-
cado inmaduro en tecnología digital’, donde 
ingresar con sus soluciones puede llevar hasta 
dos años de trabajo, manteniendo siempre 
conversaciones con los operadores indepen-

wellav: un buen soPorte hace la diferencia 

Javier Ríos, consul-
ting manager de 4bsnss, 
asistió a la expo orga-
nizada por la APTC 
en Tarapoto, donde se 
encontró con clientes 
con los que ya venía 
conversando y también 
conoció gente nueva y 
se sorprendió de la can-
tidad de operadores de 
Perú recorriendo la fe-
ria. ‘Cerramos algunos 

negocios e iniciamos conversaciones concretas 
con al menos cinco empresas’, afirmó.

4bsnss: 47 emPresas del Perú ya utilizan scord

dientes de TV por cable. 
Luego de un intenso trabajo de conoci-

miento del mercado se empiezan a ver buenos 
resultados. Tanco afirmó que ya tiene cerra-
dos cuatro headends cerrados junto a TCA, 
incluyendo empresas medianas que superan 
los 120.000 abonados.

‘El fuerte de este mercado es el buen sopor-
te’, afirmó Diego Tanco y Wellav lo sostiene 
con mucho respaldo para Latinoamérica que 
incluye la fábrica en China, un ingeniero en 
Uruguay a disposición para viajar y otro más 
cerca en Ecuador.

Wellav está presente con TCA en Chile, 
Perú, Ecuador, Colombia y Argentina, donde 

también es 
distribuido 
por Viditec.

En  Ca-
n i t e c ,  l a 
marca esta-
rá presente 
junto a su 
distr ibui-
dor  p a r a 
M é x i c o , 
Non Stop. 
Allí, provee sistemas para la ‘expansión de los 
grandes operadores y la instalación de los más 
pequeños’, finalizó Tanco.

El ejecutivo contó a Prensario que ofrece 
una solución ‘ideal para las pequeñas empresas’ 
y para las que están iniciando sus operaciones, 
ya que permiten que la utilicen el equipamiento 
sin adquirirlo. ‘La solución cubre todo, desde el 
servidor hasta las actualizaciones. Vimos gran 
interés por parte de los operadores’.

Scord es el producto principal desarrollado por 
4Business. Se trata de un software de operación 
y gestión dirigido a empresas de comunicaciones 
que desean mayor eficiencia en el manejo de 
sus actividades, en términos de procesamiento 
de información, control de procesos críticos  y 
toma de decisiones estratégicas.

Así, cuenta con clientes en Colombia, Pana-

Diego Tanco, manager de ventas 
para Latinoamérica de Wellav, en el 

stand de Latinoamericana TCA

del Perú’, expresó Espi-
taletta..

En abril, la empresa 
cumplió 14 como repre-
sentante de señales. Hoy 
se encuentra fuerte en Colombia, Venezuela, Perú 
y Ecuador, con un portfolio de contenido cada vez 
más completo y variado. ‘Además manejamos el 
paquete de Azteca y Azteca Novelas y HD. Hemos 
venido creciendo con la señal en alta definición; 
ya estamos en Une de Colombia donde tuvimos 
buena aceptación con esta señal que es el espejo 
de la que se emite en México’, finalizó.

Signal Group volvió por quinto año a la 
Cumbre de la APTC, donde ya es conocida por 
los operadores, que siguen buscando sus señales. 
Hortensia Espitaletta, comentó a Prensario 
que cada vez ve la feria ‘más robusta’ y destacó 
el interés de sus organizadores por ‘mantenerse 
actualizada’ en cuestiones de tecnología.

‘La cumbre se ha venido consolidando, así 
como nuestra participación aquí. Nos sorprende 
ver que todavía vienen operadores buscando el 
canal XTime, con el que ya llevamos cinco años 
en este mercado’, remarcó.

Este año, Signal trajo por primera vez la 

signal grouP suma cine click 
tras cinco años de éxito en Perú

señal Cine Click, cuya programación incluye 
películas de Hollywood, de las cuales un 70% 
son en español, y un 30% subtituladas, sin cortes 
comerciales y sobre todo, con poca repetición 
de programación. Además, incluye las series más 
exitosas de los últimos años como True blood, Bo-
nes, Grey’s anatomy, Mumb3rs, Charmed, Nikita 
y Ally McBeal. ‘Son las mejores series en español 
de cada país de habla hispana como así como 
también del cine americano e internacional 
con componentes de intriga, acción y romance, 
dirigidas a un público masivo y multitarget, 
ideal para dar una alternativa a los operadores 

 Javier Ríos, de 4Business

Hortensia Espitaletta en la 
Cumbre de APTC

junTo a Tca en perú, y non sTop en méxico
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tecnología

verimatrix: Protección de ingresos 
en un mundo multi-red

Previo a Canitec, Steve Oetegenn, director 
ejecutivo de ventas & marketing de Verimatrix, 
habló con Prensario sobre la evolución de la 
seguridad en el mercado del cable.

Verimatrix prefiere hablar de ‘protección de 
ingresos’ en vez de ‘acceso condicional’. Al res-
pecto, Oetegenn explicó: ‘En Verimatrix toma-
mos un acercamiento a la seguridad desde una 
perspectiva de negocio en vez de centrarnos solo 
en la tecnología en sí. Las amenazas que afectan 
al negocio de la TV paga están evolucionando 
igual de rápido que los dispositivos que utilizan 
los consumidores. Por eso, tenemos que tomar 
un acercamiento multi-dimensional para hacer 
frente a estas amenazas y proporcionar una 
estrategia de seguridad de futuro centrada en 
activar nuevos modelos de negocio para nues-
tros clientes y proteger sus fuentes de ingresos’.

Sobre las últimas tendencias en protección de 
ingresos para cableoperadores, dijo: ‘Creo que 
es fascinante ver lo rápido que está cambiando 
el panorama en la industria. Mientras que OTT 
era visto como una amenaza para los operadores 
de cable hace un par de años, esta tecnología 
está siendo utilizada como componente clave 
en nuevas ofertas de servicios. El debate sobre 
los pros y los contras de utilizar dispositivos 
mega-gateway para proporcionar servicios para 
toda la casa continúa. La llegada de las tablets ha 
proporcionado una experiencia de TV Premium 
portátil dentro y fuera de la casa’.

‘Esto significa que los retos de seguridad de los 
operadores son cada vez más de naturaleza multi-
red y muy dinámicos en cuanto a la tecnología 
subyacente. Los operadores están tratando de 
eliminar la distribución y el consumo centrados 
sólo en una tecnología, ya que esto a menudo 
frustra a los consumidores  y los puede empujar 
a buscar otras alternativas.’ 

‘No debería haber ninguna diferencia entre 
lo que un consumidor ve en una televisión co-
nectada por cable y lo que ve con la pantalla de 
su tablet o dispositivo móvil. No estoy hablando 
sobre la apariencia del interfaz, la cual es muchas 
veces diferente para poder aprovecharse de las 
características de un determinado dispositivo, 
sino de la selección de contenidos disponible, 
preferencias y modelos de uso. Cuando un 
abonado nota una diferencia negativa entre sus 
opciones de visionado para un determinado 
programa a través de distintos dispositivos 
--una menor calidad de experiencia (QoE)-- 
puede acabarse fomentando la piratería o que 
el suscriptor contrate otros servicios’.

la seguridad permitirá a los operadores poder 
llegar a esos dispositivos y proporcionar acceso 
a los abonados al contenido que ellos desean. 
Una estrategia de seguridad unificada con un 
esquema  DRM abierto basado en estándares 
puede soportar de forma fácil los requerimien-
tos únicos de los diferentes tipos de dispositivo, 
y proporcionar a los operadores con el potencial 
para abrir el universo de la distribución multi-
red y multi-pantalla y así acelerar el crecimiento 
de nuevas fuentes de ingresos basadas en este 
enfoque’, añadió el ejecutivo.

fuTuro dE los sErVicios 
MulTi-panTalla

‘En el futuro, puedo anticipar que veremos 
una creciente personalización de contenido 
como forma de mejorar la calidad de expe-
riencia del abonado. Es lógico pensar que si 
el contenido puede ser compartido a través 
de múltiples dispositivos, también se pueden 
compartir las preferencias personales. Tal vez 
en el futuro, las preferencias de los abonados 
puedan ser transferidas automáticamente desde 
el grabador de video personal (PVR) a otros 
dispositivos del abonado (iPad, Smartphone, 
etc.) para mejorar aún más la calidad de expe-
riencia y la lealtad del abonado’.

‘Nuestro reciente acuerdo con Com Hem es 
un excelente ejemplo de un despliegue multi-
pantalla avanzado. El operador va a lanzar 
nuevos servicios de TV multi-pantalla a finales 
de primavera, que serán distribuidos a través 
de cajas hibridas de TiVo permitiendo disfrutar 
de los servicios desde tablets, smartphones y 
desde el propio navegador. El operador está 
aprovechando nuestras soluciones multi-red 
VCAS y las cajas TiVo para crear lo último en 
experiencia de calidad para el usuario y pro-
porcionar una fuerte seguridad de ingresos para 
sus nuevos servicios. Utilizar VCAS le permite a 
Com Hem tener una sola fuente para la gestión 
de derechos a través de contenido lineal y bajo 
demanda, y a su vez ofrecer a sus clientes la 
mejor experiencia de televisión posible hoy en 
día’, concluyó Steve Oetegenn.

 Steve Oetegenn, director ejecutivo de 
ventas & marketing de Verimatrix

dErEchos dE conTEnido 
En El conTExTo MulTi-panTalla

‘Muchos operadores están empleando avan-
zados mecanismos para proteger sus contenidos 
OTT Premium de nueva generación. Muchas 
de esas técnicas, que disponen de minuciosos 
mecanismos de control, han sido ya imple-
mentadas satisfactoriamente para proteger 
redes de TV paga más maduras, como IPTV y 
DVB gestionadas. Es esencial que los niveles de 
seguridad para servicios OTT multi-pantalla 
sean equivalentes a los niveles de seguridad y 
control aplicados actualmente en los servicios 
de TV paga tradicionales’. 

‘De hecho, hemos explorado esta cuestión en 
detalle en nuestro reciente documento técnico, 
Content Security Requirements for Multi-Screen 
Video Services, en el que se pueden encontrar 
los puntos de referencia y las tendencias más 
importantes en cuanto a los requisitos de 
protección multi-pantalla’, completó Steve 
Oetegenn.

‘Queda claro que la gestión de derechos entre 
entornos de TV paga y OTT debe ser controlada 
cuidadosamente, ya que fallas en este aspecto de 
la entrega pueden causar estragos en el manejo 
de las expectativas de los abonados. Lo más 
importante es que tener una sola plataforma de 
seguridad abre la puerta a nuevos modelos de 
negocio flexibles que pueden ayudar a aumen-
tar las ventas de servicios de  contenido OTT 
Premium a través de distribución multi-red y 
multi-pantalla. Estos modelos de negocio para 
OTT y gestión de derechos  se encuentran en 
una etapa de definición’.

EVolución dE sErVicios oTT
‘Los avances en cuanto a sistemas de com-

presión y protocolos de entrega, como HTTP 
Live Streaming, han convertido lo que antes 
era una baja calidad de experiencia de TV por 
Internet en un medio de consumo masivo. Los 
servicios por Internet de hoy en día no son muy 
diferentes de las ofertas más tradicionales. Nos 
hemos encontrado con que escalar de forma 
efectiva los servicios OTT es más fácil cuando 
la red no gestionada está integrada con una in-
fraestructura base incorporada, compartiendo 
una plataforma de seguridad para video que 
sea fiable’.

‘A medida que el panorama OTT continúa 
evolucionando, necesitará ser cada vez más 
compatible con más tipos de dispositivos. 
Tomar un acercamiento unificado en cuanto a 
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Pico digital avanza

con cinebox

MPG4 y ya incluye la licencia del CAS con 

acceso condicionado. Este segundo servicio 

trae además 100 películas de adultos. 

El Cinebox ya está metido en México con 

Non Stop, Centroamérica y en Colombia 

con Cableservicios. Ahora parte en Perú con 

Scientific Satellite de Rosa Carrasco.  

principal en su gran oferta para toda la gama de 

TV por cable y DTH. Vale recordar que Hansen 

es el fabricante chino que más plantas tiene en 

toda Asia, y Pit Telecom es su brazo para Lati-

noamérica con un trabajo sostenido que le ha 

quitado lugares a todas las marcas tradicionales. 

Se unen buen precio, calidad de producto y el 

servicio del equipo de Boza para dar cubrir toda 

la región. Cuenta también con novedades como la 

marca Bull, con accesorios para la TV por cable.

Está creciendo mucho, además de Chile, en 

mercados como Perú, Colombia, Paraguay, Ar-

gentina que ya están hablando con los grandes 

jugadores y también Brasil, pues se le abrieron 

muchas puertas a partir de la aprobación del 

PLC. Vale recordar que fue la primera compañía 

chilena en tener un stand en ABTA de Sao Paulo 

en su momento. 

Apuesta a las soluciones completas en materia 

de planta externa y conectorización, con un fuerte 

aporte de ingeniería para un alto valor agregado 

desde el punto de vista tecnológico. 

Pico Digital sigue promoviendo su sistema 

Cinebox en Latinoamérica como proveedor de 

tecnología que pone un primer pié en la parte 

de programación. Cinebox es una particular 

solución con un equipo que permite ofrecer 

200 películas en ocho canales lineales y además 

brinda una guía, todo para sistemas de menos 

de 1500 suscriptores. Es digital pero con canales 

lineales. Emite películas americanas, mexicanas 

y también se incorporan canales españoles o 

argentinos. El ofrecimiento para el operador es 

desde una décima o una 50va parte de lo que 

le saldrían los canales. El paquete básico es un 

costo pequeño para el operador. 

En breve se podrá ofrecer como segundo 

paso el Premium, con la oportunidad de tener 

dos canales HD con una inversión impensada 

para los pequeños operadores. La caja es HD, 

Pit Telecom está consolidada como una 

empresa de 18 años de trayectoria que trabaja 

con los clientes más importantes del mercado 

de toda la región.

En estos tiempos de tanta competencia y con 

soluciones que vienen de cualquier lugar, es im-

portante saber elegir a los proveedores para que 

puedan dar soluciones de ingeniería y productos 

probados y con todo el respaldo necesario. Son 

muchos los clientes que se inclinan por ofertas 

rápidas y puntuales que luego lamentan.

En el lugar de la trayectoria y seguridad, se 

ubica Pit Telecom, empresa dirigida por Jorge 
Boza, tanto en Chile como en todos los demás 

mercados importantes. Acaba de culminar su 

nuevo edificio corporativo y ya tiene tres en 

Santiago entre oficinas y bodega, apareciendo 

desde Chile como uno de los aliados clientes 

más relevantes y de mayor estructura. 

Boza, Henry Vergara y Luis Fuentes, encar-

gado de logística, destacaron a Prensario que 

trabajan siempre con Hansen como su producto 
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tecnología

Pit telecom se consolida 
en toda la región

El equipo de Pico Digital en NAB

calEndario

Junio

• Forum Brasil mercado internacional de televisão 
(4-5)- são Paulo, Brasil

• ncta 2013 (10-12) - Washington, dc - usa
• nextv south america summit 2013 (25-26) - 
Buenos aires, argentina

• exPo cine, video, tv 2013 (4-7) - Wtc, ciudad 
de méxico

• natPe BudaPest 2013 (25-27) - BudaPest, hungary

• encuentro regional de telecomunicaciones 2013 
(25-27) - rosario, Provincia de santa Fe, argentina 

Julio

• tecnotelevisión 2013 (31-1/8), colomBia

Agosto

• exPo-convención tePal 2013 (14-16), hard rock 
caFé hotel, Panamá

• aBta 2013 Feira e congresso (6-8) são Paulo, 
Brazil

• set-congresso tecnología de televisão (20-22), 
centro de convenções imigrantes, são Paulo, Brazil

septiembre

• andina link centroamérica 2013 (10-12),
costa rica

• iBc 2013 (12-17), amsterdam, holanda

• Feria comutv 2013 (17-19),medellín, colomBia

• Jornadas internacionales 2013 (25-27), Buenos 
aires, argentina

octubre

• nextv summit - 3Play mexico & central america 
(1-2), ciudad de méxico, méxico

• miPcom (5-10), cannes, France

• sPortel monaco (14-17), grimaldi Forum, monaco

• caPer (23-25) , costa salguero, Bs. as., 
argentina

• chile media shoW (*), viña del mar, chile

noviembre

• digital FiBer (*), venezuela

• conexion digital tv (13-14), venezuela

(*) la Fecha no se ha conFirmado hasta el momento

inTeracTúa con los Grandes juGadores de Todos los países
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