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Jornadas Internacionales,
en la era de la conectividad
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En un clima cargado de emociones se rea-

lizan este año las ya tradicionales Jornadas 

Internacionales de Televisión por Cable or-

ganizadas en Buenos Aires por ATVC, entidad 

que agrupa a los cableoperadores argentinos, y 

CAPPSA, la de los productores y distribuidores 

de programación.

La sede es igualmente familiar para los miles 

de profesionales y simpatizantes  que se vienen 

reuniendo año a año, desde los inicios de la 

década del 90, para conectarse con las noveda-

des de la industria: el Hotel Hilton de Buenos 

Aires, construido por el recordado pionero de 

la televisión Alberto González, quien se inició 

en la filmoteca de Canal 7 a mediados del siglo 

pasado, luego creó la distribuidora Telecinema 

y desarrolló —con los hermanos Bandiera—la 

productora Imagen Satelital, en su momento 

uno de los pilares de la TV paga argentina y 

una de las primeras con proyección regional, 

para posteriormente venderla y dedicarse a 

la actividad hotelera hasta su fallecimiento.

Hay quien dice que el espíritu de González 

sigue rondando por los pasillos y salones del 

Hilton, pero este año se combina con senti-

mientos internos y externos a la industria. Por 

un lado, la Argentina vive un proceso electoral 

y la perspectiva de un cambio en  la conducción 

económica del país que dependerá tanto de las 

circunstancias mundiales como de la voluntad  

de quien resulte elegido presidente y asuma 

el poder el 10 de diciembre, tras elecciones 

generales  el 25 de octubre y eventualmente 

un ballotage el 22 de noviembre.

Combinado con lo anterior, la TV paga lineal 

vive un asedio —virtual o real, aún no está 

definido— por parte de las OTTs, empresas que 

proveen en forma gratuita o paga contenidos 

que compiten por la atención del público con 

los del cable y satélite. La manifestación más 

conspicua de este asedio es la proliferación 

de usuarios reales o potenciales que buscan 

consumir los contenidos ‘en cualquier lugar y 

en cualquier momento’, de acuerdo a la frase 

Informe Especial

Walter Burzaco y Sergio Veiga (extremos) junto el jefe de gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, Mauricio Macri 
durante la inauguración de Jornadas Internacionales 2014

Fox International Channels Latin America: Diego Reck, 
marketing, Carlos Martínez, presidente, Juan Mariano 
Solá, SVP & Chief Digital Officer, y Edgar Spielmann, COO 

Evolución de suscriptores de TV paga 
principales mercados de Latinoamérica (2007-Agosto 2015)
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Panel de CEOs en 2014: Mauricio Ramos, CEO, Milicom, Carlos Moltini, CEO de Cablevisión Argentina, Raimundo 
Fernández, Megacable (México), Eduardo Stigol, CEO, Inter (Venezuela) y Enrique Carrier, moderador
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que probablemente sea dominante este año 

en la comunicación de los proveedores de 

programación, desde Hollywood  hasta los 

propios canales de televisión abierta, a través 

de sus señales en TV paga y sus servicios TV 

Everywhere, disponibles para los suscriptores 

de TV paga a través de los sitios en Internet 

de los programadores y servicios similares 

ofrecidos por los cableoperadores. 

La TV Everywhere ofrece el ‘en cualquier 

lugar y cualquier momento’ para los contenidos 

emitidos actualmente o en los últimos meses 

por el cable y el satélite, pero suele no abar-

car temporadas anteriores de los programas 

más populares, y de esta particularidad nace 

una de las disputas entre los proveedores de 

programación —entre ellos, empresas que 

pertenecen a los estudios de Hollywood— y los 

sistemas de cable y satélite: los contratos que 

permiten a las señales emitir una temporada 

de un  cierto programa tienen generalmente un 

límite temporal, pasado el cual esa temporada 

puede ser vendida a Netflix o una plataforma 

de una telco como América Móvil, Telefónica o, 

en la Argentina, Telecom. En tanto los cableros 

quieren permanecer como vínculo a través del 

tiempo, los distribuidores de programación 

alegan que son sólo intermediarios entre el 

productor del programa (a veces el propio 

estudio dueño de la distribuidora) y la señal 

o sistema de cable que emite al aire ese pro-

grama. En algunos casos, como el de HBO, la 

programación original de esta empresa no sale 

a Netflix; pero, otras productoras —entre ellas 

la BBC— sí suelen tratar con Netflix una vez 

emitido un cierto programa, como Sherlock, 

en una de sus señales.

Internet y WiFi

Otro de los aspectos que están cambiando la 

geometría del negocio del cable es la creciente 

importancia de la banda ancha como fuente de 

ingresos para el cable: en los Estados Unidos, 

urbanas; en América Latina se depende de una 

combinación de telcos y cableoperadores que 

no está aún adecuadamente instrumentada y es 

uno de los desafíos a encarar; por el momento, 

muchos restaurantes y bares ofrecen WiFi gra-

tuito a quienes consuman en esos locales. Hay 

también intentos municipales y provinciales 

para ofrecer lugares gratuitos donde cualquier 

persona puede conectarse, pero la experiencia 

práctica es generalmente poco satisfactoria. El 

público no ha dejado de advertir que el WiFi 

es gratuito en tanto la conexión telefónica 

debe ser pagada —y a precio de roaming si es 

fuera de la ciudad de origen— y ello hace que 

la demanda supere a la oferta.

Esto conduce al otro problema esencial: 

la velocidad de conexión a la Internet que 

ofrecen los cableoperadores —y también 

las telcos— varía de país a país, aunque en 

términos generales la constante es que las 

velocidades en América Latina son inferiores 

a las provistas en Estados Unidos, la mayoría 

de los países europeos (España e Italia pue-

Comcast no es sólo la mayor de las MSOs de 

cable —además de ser dueña de la cadena de 

TV de aire NBC y de los estudios y señales de 

TV paga Universal— sino que, en los últimos 

tiempos, obtiene mayores ingresos con la 

provisión de acceso a Internet que con la TV 

paga. En América Latina, la mayoría de los 

grandes y medianos sistemas de cable ofrecen 

banda ancha como manera de aprovechar 

mejor su red y generar ingresos adicionales; 

en los últimos tiempos, esto los ha forzado a 

entrar en la carrera del WiFi, ofreciendo puntos 

geográficos fuera del hogar del suscriptor desde 

donde el usuario puede conectarse a la Red 

para enviar y recibir mensajes pero también 

sintonizar contenidos en forma gratuita, en 

lugar de pagar por conexiones telefónicas con 

la misma finalidad.

Esto ha obligado a los cableoperadores 

a establecer alianzas que permiten que sus 

suscriptores utilicen hot spots de cualquiera 

de las empresas participantes. En los Estados 

Unidos esto funciona bastante bien en zonas 

Daniel De Simone, de Millicom; Daniel Picazzo y 
Fernando Muñiz, de Televisa Networks

Marcelo Massati, de Cablehogar, y Juan Carlos 
Balassanián, de Turner

Evolución de suscriptores de TV Paga

Otros países de Latinoamérica (2007 - Agosto 2015)
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Álvaro Gandia, Marcelo Juárez, Juan Cruz 
Borilla y Alicia Cruz, de Supercanal

Jornadas Internacionales, en la era de la conectividad
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den ser excepciones) y sobre todo Asia. A 

nivel regional, Uruguay ha avanzado al frente 

gracias a la muy discutida red de fibra óptica 

instalada por la telco estatal Antel, seguido por 

Chile, México y Brasil, en tanto la velocidad de 

acceso ofrecida en la Argentina es mediocre, y 

Paraguay y Bolivia están tratando de mejorar 

a través de la superación de sus problemas de 

conectividad con el resto del mundo.

La paradoja del video

Los problemas de acceso a Internet en los 

países de la región han frenado en cierta for-

ma el auge que podrían tener empresas como 

Netflix: con conexiones promedio entre los 3 y 

6 Mbps y persistentes fallas de continuidad, la 

experiencia del usuario de YouTube o Netflix 

requiere una dosis de intrepidez y perseveran-

cia, en tanto la TV por cable ofrece HD y con 

frecuencia producciones filmadas en UltraHD 

4K que, aunque bajadas a la resolución del HD, 

conservan cualidades que las hacen distintivas.

De esta manera, surge un dilema existencial 

para quien ofrezca a la vez TV paga y acceso a 

Internet: si mejora la calidad del acceso a Inter-

net, ello aumen-

tará la cantidad 

de usuarios de 

banda ancha pero 

podrá afectar la de 

usuarios de TV 

paga, el fenómeno 

llamado cord cut-

ters (cortadores 

del cable). Esto 

está provocado 

por la diferencia 

de precio entre la 

suscripción de TV 

paga, que puede 

llegar al equiva-

lente de 70 dólares 

mensuales, con el 

abono a Netflix, 

en menos de 10 

dólares. En los 

Estados Unidos, 

donde la suscrip-
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Suscriptores de TV Paga por país, 
por tecnología en Latinoamérica (Agosto 2015)

Eduardo Zulueta y BruceTuchman, de AMCHortensia Espitaletta, de Signal; con Mauricio 
Vázquez, de ETB de Colombia

País Cable DTH Total

Brasil 8.250.000 12.290.000 20.540.000

México 7.620.000 8.940.000 16.560.000

Argentina 6.720.000 2.430.000 9.150.000

Colombia 4.240.000 1.450.000 5.490.000

Venezuela 2.230.000 3.150.000 5.380.000

Chile 1.780.000 1.590.000 3.370.000

Perú 1.650.000 330.000 1.940.000

Ecuador 660.000 750.000 1.410.000

Uruguay 620.000 160.000 780.000

Bolivia 525.000 95.000 620.000

Paraguay 340.000 150.000 490.000

Suscriptores de TV paga por país, por tecnología
en Latinoamérica (agosto 2014)

Fuente: Private Advisor - Reguladores

	 2011	 2012	 2013	D ic-2014

Argentina	 57	 130	 250	 764

Brazil	 50	 160	 450	 3.338

Chile	 27	 65	 125	 390

Colombia	 45	 110	 245	 810

Mexico	 60	 180	 510	 1.980

Otros	 70	 140	 385	 420

Total LatAm	 309	 785	 1.965	 7.702

LatAm - Netflix - Suscriptores por país (Diciembre 2014) - En miles (000)

ción a video puede llegar a los 150 dólares 

mensuales, esto está provocando conmoción 

en la industria, al detectarse una pérdida neta 

de suscriptores en los últimos tiempos, en 

tanto Netflix pero también servicios como los 

de Hulu, Amazon y SlingTV —de Dish— van 

ganando terreno.

Liderados por Javier Ruete, de TCC de 

Uruguay, los cableoperadores latinoameri-

canos vienen abrazando en las más recientes 

reuniones de la industria la noción de que sus 

empresas son de telecomunicaciones, y por lo 

tanto deben servir de nexo entre las diferentes 

fuentes de contenido —los canales lineales de 

cable, pero también YouTube y los OTTs pa-

gos— y el usuario. Tanto en los foros de NexTV 

Latam como en Punta Show, Asunción Media 

Show, Tepal y el reciente Forum de Arris en 

Miami, esta posición ha ido ganando terreno, 

y se supone que se generalizará en 2016; en 

Jornadas, será ciertamente uno de los temas 

de discusión más frecuente.

La piratería

El recrudecimiento de las conexiones ile-

gales es otro de los problemas que enfrenta la 

industria, tras un alivio temporario al haberse 

logrado desactivar parte de las cajas AZBox 

hace dos años con campañas en Uruguay, Chile 
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Pablo Iacoviello, de DLA, con Julio Alzamora (Perú), 
Alejo Smirnoff, de Prensario; Agustín Vigil y Alberto 
Islas, de Telmex México

Informe Especial

Jornadas Internacionales, en la era de la conectividad
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y otros países.

La situación se ha vuelto más compleja por la 

aparición de equipos que permiten sintonizar 

por Internet señales de otros países, simulando 

una dirección IP diferente a la real. También 

aparecen dispositivos de decodificación de 

señales que son ofrecidos a cambio de un pago 

mensual, inferior a un abono de cable.

Por otro lado, los técnicos de las empresas 

que proveen servicio técnico tercerizado a los 

cableoperadores también parecen ahora ser 

parte del problema, por su capacidad de co-

nectar servicios no autorizados a cambio de un 

pago único. El control de las existencias de cable 

y dispositivos, dondequiera estos materiales 

se almacenen, se está convirtiendo en crítico.

El conjunto presenta un panorama cada vez 

más complejo, donde el primitivo “colgado” 

—conectado clandestinamente a la red— ha 

Alberto González, pionero de la industria, concretó, 
a fines de la década del 80, las primeras reuniones 
profesionales de TV en Argentina, y en los 90 fue 
referente de la TV paga. Falleció en 2001

Marcelo Bresca, de Televisa Networks, con 
Gonzalo Arrisueño, de Telefónica

sido reemplazado, después de la digitaliza-

ción de muchas de las transmisiones, por 

esta variedad de alternativas. La dimensión 

del problema varía de país a país: en tanto en 

Argentina ha sido estimado en 12% a 15% del 

número de usuarios bajo control —paguen 

o no su abono—, en Perú las autoridades 

admiten que ‘hay más usuarios ilegales que 

legales’ y en Brasil se acepta la existencia de 

unos 5 millones de ‘clandestinos’ frente a una 

base de 19,64 millones informada por Anatel 

y de 20,54 millones (que incluye subreporte) 

por parte de Private Advisor. En América 

Central el problema es más complejo por la 

existencia de cableoperadores que bajan, sin 

autorización, señales satelitales que ofrecen a 

sus suscriptores, más allá del subreporte en el 

número de suscriptores (estimado en algunos 

casos entre 60% y 70%) a las autoridades.

La industria ha reaccionado con al menos 

tres campañas antipiratería, con el programa 

Piratería Cero de Fox como el más intenso a 

nivel programadores y la Alianza contra la 

Piratería —impulsada por DirecTV, progra-

madores y operadores, incluyendo la propia 

Fox— y el trabajo conjunto de Certal con Tepal 

a nivel asociativo. La digitalización total de las 

señales es una de las medidas buscadas, pero, 

a la luz de las nuevas técnicas desarrolladas 

por los ofertantes de servicios clandestinos,  

parecería necesitar de acciones paralelas en 

otros campos de la actividad.

Jornadas: The cable industry in times of conectivity

The cable TV industry has this year several 

issues to discuss at Jornadas Internacionales 
2015, the convention jointly hosted in Buenos 

Aires by ATVC, the local cable operator trade 

association, and CAPPSA, gathering the pro-

gramming producers and distributors.

Aside from a political climate heated by the 

Presidential Elections to be held next month, the 

cable industry has chosen the motto ‘watch TV 

anytime, at any place’ to counter the moves by 

OTTs such as Netflix and the telcos and retain 

customers, avoiding or at least retaining local 

potential cord cutters.

The cable operators have an advantage over 

their U.S. counteparts: Internet access speeds 

are much lower than in Asia, most European 

countries or the States, with Uruguay, Chile, 

Mexico and Brazil —in this order— offering 

currently the best speeds and Argentina lagging 

badly. Therefore, the customer experience for 

Netflix and other OTT subscribers is less appeal-

ing than in other nations, while cable TV offers 

full-quality HD image and customer satisfaction.

This image quality advantage may vanish 

in the future if the ISP market becomes truly 

competitive. At present, there is no visible loss of 

subscribers to Netflix, which had some  764,000 

subscribers at End 2014; this would place it in 

fourth place among the top local MSOs. The 

local pay TV industry has also shown resilience 

when confronted by the free Digital Terrestrial 

Television network deployed by the Argentine 

government, covering at least 1.5 million house-

holds and estimated to be watched by 7% of the 

population; this, considering that cable plus 

satellite are in the +80% range coverage and 

free TV covers in excess of 95% of the popula-

tion, although with usually no more than two 

or three channels.

The internal debate is mostly focused on 

rights: the cable operators claim they should not 

surrender the rights to past seasons of the most 

popular shows, while programmers claim these 

rights should be purchased separately. Since the 

whole OTT and TV Everywhere business is still 

based —at least in Argentina— more on expecta-

tions or retention needs than on actual revenue, 

an agreement looks unlikely in the near future. 

All in all, the Jornadas gathering promises to be 

ebullient, since the business remains profitable 

despite occasional setbacks.

Luis Valenzuela, Brunella del Castillo y 
Eduardo Catter, de DirecTV Perú

Informe Especial

Jornadas Internacionales, en la era de la conectividad
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Tal como es tradicional, en el marco de Jornadas In-

ternacionales 2015 se realizará en el Hotel Hilton de la 

Ciudad de Buenos Aires un amplio temario de conferen-

cias y workshops de capacitación para los profesionales 

y técnicos de la industria.

Temas regulatorios

Entre los temas regulatorios a tratar, figura la conferen-

cia  La Regulación Como Condicionamiento, a realizarse el 

miércoles 16 a las 15 horas; en su transcurso se tratarán 

los distintos esquemas aplicados regulatorios en paìses 

como España, Colombia y Argentina, tratándose en el 

caso del país anfitrión  la influencia de la Ley de Servicios 

de Comunicación Audiovisual Nª 26522 y de ley Argen-

tina Digital Nº 27078 sobre la actividad en la Argentina, 

así como el papel que cumplen la Comisión Nacional 

de los Mercados y la Competencia  (CNMC) en España 

y  la Autoridad Nacional de Televisión y la Comisión de 

Regulación de Comunicaciones (CRC) en Colombia.

Se tratarán, desde diversas ópticas, los desafíos que 

enfrenta la televisión paga frente a la convergencia  con 

las plataformas digitales y la necesidad de un contexto 

que favorezca las inversiones a partir de la certidumbre 

regulatoria y la constancia de una rentabilidad razonable.

Propuestas

Ese mismo día, a las 17 horas se realizará la sesión 

Propuestas Para El Sector, para la cual han sido invitados 

representantes políticos de los principales sectores de la 

Argentina, para que se refieran a las estrategias de desa-

rrollo del sector  a ser propuestas para los próximos años, 

teniendo en cuenta las Elecciones Generales a realizarse 

en octubre y la asunción de un nuevo Presidente el 10 

de diciembre.

El jueves 17, a las 15 horas, se realizará la sesión Actua-

lidad y Perspectivas Futuras de la Televisión por Cable en 

Latinoamérica, con la presencia de directivos de varias 

de las principales empresas de los diferentes países de 

la región, describiendo la situación de cada mercado, la 

manera en que se está manejando el auge de la banda y, 

como consecuencia, el WiFi, la relación de la industria 

de la TV lineal con los servicios OTT y la aplicación 

práctica del concepto TV Everywhere.

Lucha antipiratería

La tradicional conferencia de CAPPSA, el jueves a las 

17 horas, estará enfocada en la lucha contra el problema 

que plantea la piratería, en sus variadas formas. Daniel 

Steinmetz, Chief Antipiracy Officer de Fox Internatio-

nal Channels Latin America,  describirá las acciones 

realizadas en los últimos tiempos en el marco del am-

bicioso plan Piratería Cero encarado por la empresa y 

sus repercusiones en diversos países de la región donde 

han sido detectados las diferentes modalidades de este 

delito, incluyendo el subreporte de suscriptores por 

parte de determinados cableoperadores y la descarga 

no autorizada de señales por parte de otros, además de 

las conexiones clandestinas materializadas de diferentes 

maneras por usuarios individuales y la existencia de redes 

no autorizadas que bajan señales satelitales en forma 

ilegal y las distribuyen a domicilios cercanos a cambio 

de un pago mensual.

Sesiones Técnicas

El miércoles 16 tiene lugar el seminario técnico Ca-

lidad, Cantidad Y Velocidad: Un Camino en Continua 

Transformación, cuya agenda comienza a las 9:00 horas 

con un desayuno de bienvenida para asistentes, siguiendo 

a las 9.40 hs con la bienvenida del presidente de ATVC, 

Lic. Walter Burzaco y a continuación la Presentación I: 

Técnicas De Mantenimiento Proactivo De Redes (PNM)

A las 10.30 tendrá lugar la Presentación II: SDN – con-

ceptos y casos de uso, a cargo de Javier Ger, de la Gerencia 

Técnica de Cablevisión S.A; a las 11.15, el Ing. Juan 

García Bish se referirá a  Cómo Maximizar La Capacidad 

De La Red HFC.

Por la tarde tendrán lugar la Presentación IV: Servicios 

OTT, con Pablo Fernández, Jefe de Ingeniería de Red 

Intercable S.A.; siendo la quinta presentación Redes 

inalámbricas dentro del hogar y a continuación la Pre-

sentación VI: Retorno Digital, la problemática del retorno 

en DOCSIS 3.0 / 3.1.

Capacitación audiovisual

Por otro lado, el viernes 18 se realizará la quinta Jornada 

de Capacitación Audiovisual, organizada conjuntamente 

con el Distrito Audiovisual de la Ciudad Autónoma de 

Buenos Aires, con sesiones sobre Producción Periodís-

tica, a cargo de Carolina Gil Pose, y Nuevos Formatos: 

La Evolución de los Medios a cargo de Damián Kirzner.

Los temas a tratar incluyen Modos de Organización del 

Trabajo Periodístico, manejo de fuentes y datos, recur-

sos y herramientas para la producción periodística, La 

convergencia; nuevos hábitos, nuevos medios; las redes 

sociales, los transmedia, contenidos generados por la 

audiencia y la circulación del contenido.

Jornadas Internacionales 2015

Temario Académico

Jornadas Internacionales ATVC 2015

Daniel Steinmetz,
Fox International Channels

Pablo Fernández, 
Red Intercable

Damián Kirzner
Realizador cinematográfico

Ing. Juan Garcia Bish
Académico
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Como en cada edición de Jornadas Internacio-

nales, Prensario vuelve a contar con un reportaje 

exclusivo con Antonio Álvarez, Gerente de Pro-

gramación, y Gonzalo Hita, Gerente Comercial 

de Cablevision/Fibertel, el principal MSO de 

Argentina que totaliza 3,5 millones de clientes en 

TV paga y 1,8 millones de banda ancha.

‘En líneas generales, éste ha sido un buen año. 

Hemos podido incorporar nuevos clientes de 

banda ancha, más señales en alta definición y 

agregamos nuevos contenidos a nuestra grilla 

y a las plataformas Cablevisión On Demand y 

Cablevisión Play. En paralelo, afrontamos un 

contexto político institucional complejo y una 

situación macro económica adversa fruto de 

las restricciones a las importaciones, los altos 

niveles de inflación y la reacción del consumo. 

Pese a ello, la compañía ha decidido continuar 

invirtiendo para ofrecer más y mejores produc-

tos a nuestros clientes’, señalaron Gonzalo Hita 

y Antonio Álvarez.

A los servicios básicos de TV paga, Cable-

visión agrega la oferta de contenidos HD, Ca-

blevisión On Demand y Cablevisión Play, una 

plataforma OTT lanzada en la segunda mitad 

del año pasado, que brinda acceso en cualquier 

momento, lugar y desde múltiples dispositivos 

conectados. ‘Cablevisión HD cuenta en la 

actualidad con 650.000 clientes. Respecto de 

Cablevisión Play, desde su lanzamiento estamos 

notando un crecimiento sostenido de su uso, 

gracias a los variados contenidos disponibles, 

que superan los 7000 títulos organizados por 

canales y géneros’, completó Gonzalo Hita. 

Entre los contenidos disponibles en Ca-

blevisión Play se encuentran las temporadas 

completas de series como Game Of Thrones, 

Mad Men, The Walking Dead, Los Soprano, 

entre otras; producciones de Hollywood como 

El Lobo de Wall Street, Maléfica, El gran Hotel 

Budapest y Gravedad; eventos deportivos como 

la Copa Davis, la Semifinal y Final de Copa 

Libertadores y Tour de France; y la posibilidad 

de volver a ver documentales, musicales, dibujos 

animados, contenido para adulto y más.

Inversiones y proyectos

Detallaron los ejecutivos, que este año 

que satisfechos con nuestra oferta en alta defi-

nición. También, en el transcurso de este año, 

lanzamos nuevas señales en el servicio digital, 

como Deportv, Paramount, Nick Jr. y Allegro’. 

También en la parte de programación, en 

septiembre la empresa comunicó la transmisión 

en exclusiva del Mundial de Rugby a través del 

canal ESPN Extra, disponible para todos los 

suscriptores de Cablevisión HD y Cablevisión 

Digital, con los 48 partidos del torneo en vivo 

y 20 partidos en exclusiva.

‘Para el 2016 y 2017, tenemos pensado seguir 

incorporando nuevos canales al servicio digital 

y HD, pero van a tener que justificar su incorpo-

ración, con buen contenido de programación y 

calidad de imagen’, completaron los ejecutivos. 

El mercado argentino

Tanto Hita como Álvarez coincidieron en 

afirmar que la Industria de Telecomunicaciones 

argentina atraviesa ‘un momento crucial en 

redefinición de cara hacia el futuro’. Señalaron: 

‘Se está dando un contexto de cambio en el 

paradigma de las formas de ver televisión, la 

convergencia de servicios y el fenómeno de la 

movilidad, entre otros, que han tenido también 

profundos cambios normativos con la sanción 

de la nueva “Ley Argentina Digital”, que desa-

lienta el desarrollo del sector’. 

‘Así, el conjunto de los actores involucrados 

de la industria  deberán velar por la promoción 

de reglas de juego claras, que fomenten la 

competitividad, las inversiones y  la descon-

centración, en pos de multiplicar la oferta de 

servicios innovadores y de calidad de cara a los 

usuarios’, concluyeron.
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Antonio Álvarez, gerente de programaciónGonzalo Hita, gerente comercial
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Cablevisión / Fibertel invertirá 
USD 400 millones en 2015

los principales esfuerzos están vinculados a 

‘acompañar los cambios y las tendencias’ del 

mercado y de las nuevas formas de ver televisión. 

‘En consecuencia, trabajamos en la incorpora-

ción de más señales de alta definición y en la 

construcción de la nueva TV, centrada en los 

consumos a demanda y en la experiencia del 

cliente. Al mismo tiempo, la compañía apunta 

a la expansión y fortalecimiento de su red de 

fibra óptica, y seguirá expandiendo su servicio 

Fibertel Zone en más puntos de nuestro país. 

Finalizaremos el 2015 habiendo invertido 400 

millones de dólares’.

En mayo, Fibertel anunció la renovación 

del servicio Fibertel Evolution, aumentando su 

velocidad de conexión de 30 a 50 Megas. Con 

este lanzamiento, los clientes pueden conectar 

distintos dispositivos en simultáneo, hacer 

streaming en tiempo real y realizar múltiples 

actividades en paralelo, sin perder estabilidad 

y calidad de conexión. 

Dijo Hita: ‘Con el auge del consumo del video 

online y la diversidad de dispositivos conecta-

dos, los hogares de hoy requieren conexiones 

más veloces y eficientes. Desde la compañía 

acompañamos esta necesidad desarrollando 

servicios que satisfagan la demanda de tráfico 

de nuestros clientes’.

Comentó Álvarez: ‘Por otra parte, seguimos 

priorizando el lanzamiento de señales HD, que 

ya totalizan 43, y esperamos terminar el año 

con cerca de 60’. En agosto, la empresa anunció 

la incorporación de DeporTV, Fox Sports 3, 

The Film Zone, Discovery, Discovery Home 
and Health, Max y Fox Action a su grilla HD. 

‘Queremos que nuestros clientes se sientan más 

En mejora de servicios y expansión de fibra óptica
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ofrecidas en cada plaza, objeti-

vo que estamos muy próximos a 

cumplir. En la actualidad, estamos 

ofreciendo un promedio de 17 seña-

les HD, con grillas que van desde los 12 a los 24 

canales. El objetivo para este año es alcanzar un 

promedio por encima de las 20 señales HD por 

plaza, mejorando la distribución de los distintos 

paquetes de señales, de gran calidad de contenidos’. 

‘En el contexto de la economía Argentina y de 

la competitividad del mercado, Supercanal ha 

podido llevar a cabo un plan para el desarrollo 

de clientes, es decir para mejorar los productos 

y el contacto ofrecidos, dado que aquéllos son 

cada vez más exigentes en cuanto a la calidad 

de servicio y a la variedad de productos. Enten-

der esta nueva demanda nos está permitiendo 

competir, manteniendo y desarrollando la 

cartera, aún en las actuales condiciones ma-

croeconómicas. Todas estas variables han sido 

tenidas en cuenta en el presupuesto, por lo que 

ha sido posible gestionar buenos resultados 

económicos y financieros’, remarcó Juárez.  

Entre los productos que comercializa Supercanal, 

se destacan la oferta de TV digital, SVOD, con una 

En televisión, este mes, el operador anunció 

la incorporación de nuevos canales en alta 

definición, incluyendo HBO Family HD, 

ESPN 2 HD y Fox Family HD Oeste, 

con los que alcanza una grilla de 42 

señales en esta calidad. 

Esto se suma a la conectividad 

más alta del mercado, puesto que 

la empresa liderada por Sebastián 
Pierri emplea la última tecnología de 

telecomunicaciones para llegar al hogar 

con una extensa red de fibra óptica. El servicio, 

que es comunicado como ‘conexión segura y sin 

límites’, admite una oferta de velocidades de 20, 

40 y 100 Megas. 

De acuerdo al ISP de Netflix, el índice de 

velocidad elaborado por el OTT en todos los 

países donde opera, TeleCentro se ha mantenido 

como líder del podio en Argentina de manera 

biblioteca multipantalla de videos para consumo 

a demanda, canales de audio/radios, y, si bien está 

en proceso de digitalización, aún conserva la TV 

analógica. Dijo el ejecutivo: ‘Sumado a la TV, 

ofrecemos un excelente servicio de provisión de 

Internet, ya sea para el hogar como para empresas 

e instituciones y servicios derivados, como el 

servicio de conectividad para cámaras de segu-

ridad, y también telefonía IP en algunas plazas’.  

Además de la expansión de la TV digital y con 

ella la grilla HD y los servicios OTT y SVOD, las 

inversiones de Supercanal están enfocadas en el 

fortalecimiento de Internet. ‘Estamos ampliando, 

tanto el servicio de TV Digital HD como el de In-

ternet a tres plazas, que pasarán ahora a competir 

por producto. Para los próximos dos años tenemos 

previsto ofrecer los servicios mencionados en al 

menos el 80% de las unidades de negocios de 

Supercanal’, completó. 

Supercanal busca lanzar 
su propio OTT en 2015

TeleCentro: Máxima velocidad 
de Internet y amplia oferta HD

Juan Marcelo Juárez, gerente de progra-

mación de Supercanal, comentó a Prensario 

que la empresa viene teniendo un buen año, 

en el que se están cumpliendo los objetivos y 

resultados de acuerdo al presupuesto. ‘Esto nos 

ha permitido contar con los recursos necesa-

rios para afrontar la prestación de los diversos 

servicios actuales, mejorar las grillas digitales 

HD y continuar con la ejecución del plan de 

inversiones, ampliándolo a más plazas’. 

Y adelantó: ‘Este año buscaremos lograr el 

lanzamiento de un servicio OTT, ingresando a 

este nivel de producto que está comenzando a 

desarrollarse en la Argentina, siguiendo las ten-

dencias mundiales en cuanto a servir los nuevos 

hábitos de consumo audiovisual. La marca va 

a ser dada a conocer al público muy pronto; 

contendrá  una numerosa y variada biblioteca 

de contenidos no lineales,  de libre uso para 

los clientes de Supercanal, además paquetes de 

señales de TV vía IP y contenidos premium, que 

pueden o no requerir suscripciones adiciona-

les o bien pago de precios por ver (o TVOD)’.   

‘Otro de los objetivos para este año es aumentar 

un 20% la cantidad promedio de señales HD 

Con más de 20 años en el mercado de la TV 

paga y las telecomunicaciones de Argentina, 

TeleCentro ha logrado consolidarse como el 

operador de triple play con la oferta de Inter-

net de banda ancha más rápida del mercado, 

televisión digital HD y telefonía fija digital.

Juan Marcelo Juárez, gerente de 
programación de Supercanal

Sebastián Pierri

Operadores | Argentina

Cuadro ISP Netflix

ininterrumpida durante los últimos 

16 meses. La velocidad de Internet 

influye directamente en la calidad de 

servicio que obtienen los suscripto-

res, siendo que una red rápida permite 

una mejor calidad de imagen, tiempos 

de inicio más rápidos y menos interrupciones. 

‘TeleCentro continúa apostando a brindar 

un servicio con la mayor velocidad de Internet 

del país, para que sus clientes puedan disfrutar 

de los mejores contenidos de Netflix a la mayor 

velocidad residencial del mercado y a su vez con 

una oferta de televisión digital en HD, Internet 

y telefonía’, indicaron desde la telco argentina.

< 9 >
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José Néstor Lino, presidente de Colsecor
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Colsecor es la asociación 

que reúne 226 coope-

rativas que brindan 

servicios de TV paga y 

telecomunicaciones en 

20 provincias de Argen-

tina, con una mayor con-

centración en Córdoba (116 

asociadas), donde surgió la institución, seguida 

por Buenos Aires y Santa Fe. En el último año, 

se han incorporado 12 cooperativas y se espera 

que al menos 30 más se sumen este año, luego 

de concluir la tramitación de sus licencias y 

alistar su infraestructura para comenzar a operar.

En diálogo con Prensario, José Néstor Lino, 

presidente de Colsecor, se refirió a las coope-

rativas que de a poco van incursionando en 

este mercado. ‘En la mayoría de los casos, las 

cooperativas han asumido este desafío ante la 

falta de inversión por parte de los prestadores 

privados, sumado a los elevados precios en 

relación al magro servicio que prestan producto 

de la falta de reinversión’. 

‘La sociedad civil organizada en empresas 

cooperativas demuestran que se pueden rea-

lizar las inversiones necesarias para prestar 

un servicio de calidad similar al mejor que se 

brinda en los grandes centros urbanos’.

 
Nuevos servicios

En 2014 y 2015, Colsecor comenzó a operar 

servicios de valor agregado tales como VoD, 

Widgets y la plataforma propia de OTT, Colsecor 

Play, que agrupa en un solo sitio los conteni-

dos de distintos proveedores tales como TyC 
Sports, Claxson, ESPN y Fox, incluida la propia 

Colsecor Mediateca, con cientos de horas de 

producciones locales y de nuestras asociadas. 

‘El servicio de IPTV es sin duda la innovación 

más compleja y con más proyección de todos 

los proyectos que comenzó Colsecor, donde 

brinda y acompaña en una solución punta a 

punta de excelente calidad a ocho asociadas 

en las provincias de Buenos Aires, Córdoba, 

Santa Fe y La Pampa sumándose en el corto 

plazo cinco nuevas operaciones’, detalló Lino.

‘El servicio de HD es un producto más ma-

Colsecor incursiona en OTT y 
mejora la oferta HD

duro que está presente en más de 50 localidades 

de nuestras asociadas que desplegaron sus 

servicios de TV digital llegando a ofrecer en 

algunos casos más de 40 señales HD en su grilla’. 

Añadió: ‘En el corto plazo, el objetivo principal 

es duplicar la operaciones con posibilidad de 

prestar el servicio de TV digital HD, expandiendo 

el conjunto de las soluciones de valor agregado a 

la mayoría de las asociadas, independientemente 

de la zona geográfica donde se encuentren’.

 
Inversiones en infraestructura

‘La adaptación de las redes para la prestación 

de servicio de valor agregado, tanto las de última 

milla como las de transporte regional, fueron 

las principales inversiones que se realizaron en 

el último tiempo. El “movimiento cooperativo” 

ha demostrado en los últimos años, la intención 

de ser actor importante en los servicios audio-

visuales y de valor agregado, siendo nuestras 

asociadas las primeras en prestar el servicio 

a través de redes FTTH en casi el 100% de la 

localidad’, detalló Néstor Lino.

‘En forma conjunta de la mano de Colsecor, 

también se han hecho grandes esfuerzos en 

la compra de STBs para las diversas platafor-

mas, así como en la compra de equipamiento 

destinado a la recepción y procesamiento de 

señales, principalmente HD. Otro objetivo  

muy importante para nuestra integración es la 

inversión en investigación y desarrollo, con el 

objetivo de que nuestros asociados tengan las 

herramientas necesarias para brindar servicios 

de comunicación  audiovisual en sus diversas 

formas y pantallas permitiéndoles competir de 

igual a igual con nuevos actores y competidores 

no convencionales, como Netflix, Google, etc.’.

El mercado 
argentino

‘El mercado de la TV paga 

y las telecomunicaciones va 

a depender en gran medida 

de la reglamentación de la 

ley TIC (Argentina Digital) 

y de la decisión que tomen 

las grandes telcos de salir a 

competir en el mercado. Será también de suma 

importancia la iluminación de la fibra desple-

gada por Arsat, la mejora en los acuerdos con 

los carriers de contenidos y la construcción de 

fibras regionales que permitan a las localidades 

compartir cabezales y plataformas para optimi-

zar los costos de inversión que ayuden a afrontar 

los desafíos de la competencia’, señaló el ejecutivo.

‘No podemos dejar de mencionar las medidas 

que se deberán tomar en materia de comer-

cialización ilegal que están permitiendo los 

prestadores de DTH con las prácticas de “3x1” 

que dañan considerablemente a los prestadores 

locales por vinculo físico’, añadió.

Y concluyó: ‘Puntualmente para nuestro sector 

será importante tener políticas de precios acordes 

al mercado que nos permitan realizar obras de 

infraestructura de última generación para poder 

seguir compitiendo de igual a igual con los grandes 

prestadores. Quien no se adapte en esta materia 

en el corto plazo corre serios riesgos de comenzar 

a perder terreno con otros operadores’.

La asociación nuclea a 226 cooperativas de TV y telecomunicaciones

Colsecor Play

< 9 >
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 Carlos Granzotto
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‘Gigared es la compañía que mayor crecimien-

to tuvo en la región, focalizándonos en la mejora 

del servicio y posicionándonos con tecnología 

de vanguardia. Creamos nuestra propia plata-

forma tecnológica Espacio Giga con secciones 

y productos innovadores y de interés a nuestro 

público, además de ofrecer los contenidos “Play” 

de las señales’, destacó Carlos Granzotto, gerente 

general de Gigared de Argentina.

‘Nuestro crecimiento es continuo, fortalecido 

sensiblemente por el consumo de Internet. Actual-

mente ofrecemos servicios Triple Play tanto para 

el segmento residencial como para el corporativo. 

Además, a estos últimos les ofrecemos servicios 

de data center y enlace de datos’, agregó. 

‘Teniendo en cuenta que la tendencia es llegar 

cada vez más cerca del cliente con la fibra óptica, 

estamos implementando una arquitectura de 

fibra al hogar para aquellos casos que requieran 

mayor velocidad y/o confiabilidad del servicio. 

Además, en cuanto al servicio, estamos finali-

zando  la migración de los cables módems hacia 

la última tecnología disponible: Docsis 3.0, que 

garantiza mayor velocidad y mayor movilidad’.

Innovación

‘Espacio Giga supera ampliamente a lo que to-

En los últimos meses, las cooperativas eléctricas 

de Argentina, apoyadas en la nueva legislación que 

les permite operar el servicio de TV paga, fueron 

incursionando en la industria, principalmente en 

la modalidad IPTV. Catel, la cámara que nuclea 

22 cooperativas de Buenos Aires, Córdoba, Santa 

Fe, Santa Cruz y Misiones, cuenta con ocho de 

sus miembros ofreciendo televisión, donde seis 

de ellas lo hacen sobre el protocolo IP.

Ariel Fernández Alvarado, presidente de 

Catel, comentó: ‘Hemos trabajado mucho, 

realizamos un mejoramiento notable sobre los 

planteles e instalaciones domiciliarias. El pro-

medio de ancho de banda disponible de nuestras 

redes para dar IPTV es de 14MB, este se duplica 

cuando se trata de redes de fibra óptica (GPON)’. 

‘Nuestra estrategia está basada en el control de 

la demanda, hacemos campañas puntuales, con 

Gigared lanzó la plataforma 
interactiva Espacio Giga

Catel: Cooperativas lanzaron IPTV 
con una oferta ‘de calidad’

dos conocemos como OTT y estamos orgullosos 

en poder presentar una plataforma tecnológica 

y distinta a cualquier otro desarrollo presente 

en el mercado. Cuando uno ingresa, además de 

interactuar con las señales Play, que la mayoría 

de los cable operadores ya las tenemos, nosotros 

quisimos agregar valor sumando una sección de 

contenidos de producción propia y de interés al 

cliente, incluimos otra sección en donde pueden 

subir sus propios videos y muy pronto habili-

taremos la sección “Comunidad” para que los 

clientes puedan compartir recomendaciones con 

personas de gustos afines, y vincular contenidos 

de generación propia (algo más que una red 

social tradicional). Continuaremos mejorando 

la plataforma y seguiremos sumando desarrollos 

sorprendentes’, remarcó el ejecutivo. 

‘Este año hemos cambiado nuestra Web, en-

focándonos principalmente en que el diseño se 

adapte a las pantallas del dispositivo y por sobre 

todo, intentamos cubrir las expectativas de los 

consumidores, ofreciéndoles contenidos intere-

santes y útiles, con un diseño tecnológico y una 

navegación fácil e intuitiva’, completó Granzotto. 

‘Otra dato interesante es que fuimos los 

primeros en Argentina, en lanzar una novedosa 

App “Guía Gigared” que facilita la búsqueda de 

programación por días, horarios, y canales, y 

además se pueden configurar alertas. Sabemos 

que otros cables operadores la están desarro-

llando, así que nos enorgullece decir que hemos 

marcado tendencia’.

‘Continuaremos mejorando la plataforma 

y seguiremos sumando desarrollos sorpren-

dentes. Además, el objetivo es continuar con 

el plan de expansión en las ciudades donde 

ya prestamos servicios, aunque el desafío más 

importante es desarrollar Buenos Aires’.

‘Veo cambios profundos en los hábitos de 

consumo del cliente y de la sociedad en general, 

hoy, los contenidos online generan atracción y 

al mismo tiempo, grandes oportunidades de 

nuevos negocios, siempre que los prestadores 

de servicios acompañemos a la evolución tec-

nológica’, concluyó.

llamados a usuarios específicos. Este servicio de 

televisión es diferente, interactivo, diseñado pen-

sando en el usuario y con una imagen superlativa’.

‘Accedemos a la programación a través de Col-
secor, donde junto con otras nueve cooperativas 

desarrollamos un Head End Unificado. La oferta 

actual es muy competitiva, con más de 80 canales 

SD y más de 30 HD. No solamente cubrimos los 

diferentes rubros que a nuestros usuarios les 

interesan, sino que también brindamos calidad 

superior a la ofrecida por la competencia. La 

calidad de los canales es un factor fundamental 

en nuestra oferta, la cual nos guía a que ya este-

mos trabajando para poder duplicar la cantidad 

de canales en HD’, añadió Fernández Alvarado.

El ejecutivo es también gerente de TelViso, la 

cooperativa que da servicio en la ciudad de Del 

Viso, provincia de Buenos Aires, la cual también 

inició su servicio de TV paga. ‘La gente se sor-

prendía con nuestro llamado y cerca del 90% 

contrató el servicio. Armamos un Showroom, 

donde hacemos demostraciones y esto resulta 

muy convincente para cada vecino que viene 

a visitarnos. Contamos con aplicaciones de 

interés local, como por ejemplo, horarios del 

tren, farmacias de turno, noticias, diarios online, 

etc. Este tipo de desarrollo causa gran interés 

entre nuestro público’.

Ariel Fernández Alvarado, presidente de Catel
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Marcelo Massatti, director de CableHogar
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Marcelo Massatti, director 

de CableHogar / Express, 

explicó que la empresa, 

que opera en la ciudad 

de Rosario, comentó que 

el foco está en ‘ampliar la 

base de usuarios de banda 

ancha sobre la misma base de 

abonados de la TV por cable y en 

captar nuevos usuarios en general’. 

‘Esto ha significado una constante adecua-

ción de la infraestructura dado que, al incre-

mento de clientes se suma el consumo cada 

vez mayor de capacidad de GBPS promedio. 

Por tal motivo, la empresa ha planificado 

una reducción de los nodos ópticos para la 

incorporación del concepto FTTH de manera 

combinada con tecnología Docsis 3.0’, añadió. 

‘Las inversiones deben ser cada vez más 

intensivas y en plazos cada vez más cortos, 

dado que la proliferación de servicios OTT nos 

pone en una situación desfavorable en cuanto 

al consumo de GBPS y su traslado del costo a 

los usuarios por el reducido tiempo de repago’. 

‘El servicio deberá gradualmente migrar a 

una tarifa plana para el consumo promedio y 

a una tarifa sobre los excedentes. CableHogar 

/ Express la viene implementando desde sus 

orígenes y somos partidarios de que el mer-

cado debería repensar en proyectar lo mismo. 

Claro que esta alternativa debería contar  con 

una sonrisa de las empresas telefónicas que 

A dos años de su lanzamiento, ¡Hola! TV la 

señal de TV paga enfocada en celebridades y 

el mundo de la realeza, anunció que su distri-

bución superó los 10 millones de hogares en 

Latinoamérica y Estados Unidos.

La cifra se alcanzó luego de cerrar acuerdos 

con operadores de cable en México, Colombia y 

algunos países de Centroamérica. Ignacio Sanz 
de Acedo, CEO y General Manager de ¡Hola! TV, 

dijo: ‘Como señal independiente, estamos muy 

orgullosos con el rápido y sostenido crecimiento 

que hemos experimentado. Hemos logrado 

CableHogar invierte para crecer 
en banda ancha

¡Hola! TV llega a 10 millones de hogares

son quienes menos problemas de provisión 

de ancho de banda tienen dado su carácter 

de proveedor – competidor’, señaló Massatti.

Regulación en Argentina

‘La Ley N° 27.078 denominada Argentina 

Digital, aprobada en diciembre 2014, nos pone 

frente a una competencia feroz en tanto permite 

el ingreso de las mega telefónicas al mercado de 

los servicios de comunicación audiovisual, lo 

cual tenían expresamente vedado desde sus esta-

tutos constitutivos hace más de 20 años. Ahora, 

con Argentina Digital, dichas empresas mono-

pólicas en el mercado de telecomunicaciones o 

de servicios TIC lo serán también en el mercado 

audiovisual donde los operadores medianos 

de ciudades importantes llevan muchísimas 

de perder y quedan totalmente desprotegidos’.  

‘Tal asimetría se ve todavía más acentuada 

si tenemos en cuenta la reciente licitación de 

espectro para la prestación del servicio de co-

municaciones móviles avanzadas o más conoci-

do como 4G. Dicha licitación tuvo una barrera 

económica de ingreso altísima que dejó fuera 

de la posibilidad de participar a los pequeños 

y medianos prestadores del sector y permitió 

que resultaran adjudicatarios de la misma a las 

telefónicas quienes de ese modo incrementarán 

aún más sus poder en la prestación del servicio 

de telefonía móvil’, remarcó el ejecutivo. 

‘A lo anterior se suma el hecho de que los 

pequeños y medianos prestadores de servicios 

Ante el creciente consumo de servicios OTT

de telecomunicaciones hemos quedado ex-

cluidos de la posibilidad de brindar el servicio 

denominado Operador Móvil Virtual (OMV). 

En efecto, si bien el Estado Nacional creó dicha 

figura y anunció que se encontraba destinada a 

todos aquellos pequeños y medianos prestadores 

y cooperativas del sector para que, al no poseer 

frecuencias asignadas para la prestación del 

servicio de telefonía móvil, pudieran brindar 

dicho servicio, lo cierto es que al momento de 

dictarse la Reglamentación del servicio mediante 

la Resolución SC N° 68/2014 en octubre 2014, 

se excluyó a los prestadores que poseen infraes-

tructura de red para brindar otros servicios de 

telecomunicaciones distintos de los móviles’.

Concluyó: ‘Todo lo hasta aquí dicho muestra la 

actualidad regulatoria que se encuentra atravesan-

do el sector audiovisual y de las telecomunicaciones, 

la cual lejos de favorecer ha zanjado aún más la 

barrera existente en ambos mercados. Ello también 

demuestra los enormes desafíos que tiene por de-

lante Cable Hogar Express para seguir creciendo y 

brindando un mejor servicio a sus clientes’. 

crear un espacio en mercados consolidados y 

estos resultados demuestran la gran acogida de 

nuestro canal por parte de nuestros socios, los 

operadores de cable y la audiencia’.

Con presencia en Latinoamérica y EE.UU., 

los esfuerzos de ¡Hola! TV siguen enfocados en 

aumentar la distribución del canal, así como 

en el crecimiento de la audiencia mediante 

contenidos de producción original y la adquis-

ición de programas estratégicos de alta calidad. 

¡Hola! TV con señal nativa HD, ofrece un 

alto contenido original VOD a los operadores 
de cable de TV paga, debido a su capacidad 

de producción desde sus estudios en Miami.

 Ignacio Sanz de Acedo, 
CEO y General Manager de ¡Hola! TV

< 11 >



Prensario Internacional Prensario Internacional< 26 >

VTR: Triple Play y VOD para hacer 
frente a un mercado competitivo 

Operadores | Chile

Supera el millón de suscriptores en TV paga

Francisco Guijón, gerente de programación de VTR 

Francisco Guijón, ge-

rente de programación 

de VTR de Chile, ex-

presó que este año el 

MSO ‘comenzó con el 

pie derecho, marcando 

un nuevo hito dentro de 

la industria de las telecomu-

nicaciones a nivel nacional’. 

‘El trabajo y compromiso de VTR por entre-

gar servicios de excelencia a nuestros clientes 

ha convergido en una evolución positiva no 

sólo durante este año, sino que desde el inicio 

de nuestros servicios en 2007. Actualmente, 

el 46% de nuestros clientes cuenta con Triple 

Play’, comentó el ejecutivo y detalló que la 

empresa, al cierre del primer trimestre del 

año, contaba con 1.008.400 suscriptores de TV 

paga, 954.900 de Internet, 701.600 líneas fijas 

y 117.500 líneas móviles.

‘El mercado chileno es muy competitivo y 

dinámico, con clientes exigentes que esperan 

servicios y atención de primera, expectativas 

a las que, como industria, debemos saber 

responder de la mejor manera posible y por 

supuesto, de la manera más eficiente’, dijo el 

gerente de programación.

Para competir en este contexto, se refirió a 

los nuevos servicios disponibles: ‘En marzo, 

logramos duplicar nuestra cantidad de señales 

en HD, pasando de 23 a 50, cifra a la cual de-

bemos añadir la oferta de señales Premium en 

este mismo formato. En cuanto a la telefonía 

móvil, debutamos con el servicio 4G. Para ello 

tuvimos que actualizar nuestros planes y los 

servicios de nuestros clientes con la tecnología 

más actual del mercado. De esta manera les 

dimos acceso a las redes 4G disponibles en Chile 

sin la necesidad de realizar modificaciones en 

sus planes ni tampoco con pagos adicionales. 

Con esto no sólo comprometemos un mejor 

desempeño en el uso de Internet móvil, sino 

también, una mejor experiencia del usuario con 

el mundo de las telecomunicaciones’. 

Contenido on demand

‘Desde mayo del año pasado, decidimos 

aumentar nuestro VOD a múltiples plataformas 

en nuestra categoría gratuita, teniendo los con-

tenidos infantiles y la creación de la carpeta Kids 

como base de la expansión, que fue diseñada 

junto a los principales programadores infan-

tiles como Disney, Discovery Kids, Cartoon 
Networks, Boomerang, Nickelodeon. Luego 

de esta ampliación multiplataforma, VTR On 

Demand logró generar aproximadamente 1,5 

millones de transacciones mensuales, creciendo 

100% en un año’, explicó Francisco Guijón. 

‘Nuestros clientes no sólo pueden disfrutar 

de sus contenidos preferidos en la televisión 

convencional, sino también en nuestras apli-

caciones compatibles con dispositivos móviles’. 

‘Dado este caso de éxito, la estrategia del VOD 

gratuito se intensificó hacia nuevos géneros. 

Aprovechando un acuerdo la cadena nacional 

Mega y su señal HD, pusimos a disposición de 

nuestros clientes lo mejor de su programación. 

Ahora repetiremos este ejercicio con el canal 

TVN (Televisión Nacional de Chile) el cual 

también se incorporará al sistema VOD con los 

contenidos más populares de su programación’.

‘En cuanto a la señales Premium, que son par-

te de nuestro modelo de suscripción, también 

tenemos las temporadas completas de grandes 

series entre las que están: Sitiados, Mad Men, 

Games of Thrones, The Blacklist y Black Sails, 

entre otros’, resumió el ejecutivo. 

‘VTR cuenta también con la carpeta de 

cine chileno más robusta del mercado; con 

más de 150 títulos de películas locales, desde 

El Chacal de Nahueltoro, de 1969, hasta El 

Bosque de Karadima, que aún se encuentra en 

cartelera en algunos cines. Sumado a esto, está 

nuestro nuevo acuerdo con un programador 

independiente a través del cual creamos una 

carpeta con los programas infantiles históri-

cos de las décadas de los años 60, 70, 80 y 90 

entre los que hoy se pueden encontrar títulos 

vintage como Candy, Robotech y Bugs Bunny. 

Cerca del 8% del total de reproducciones de 

VOD pertenece a este contenido, que es muy 

solicitado por la audiencia’.

‘En cuanto a contenidos, la serie Hanibal de 

AXN estará alojada en VOD. Ésta cuenta con 

dos temporadas y se espera el lanzamiento de 

la tercera dentro de las próximas semanas. En 

este momento ese primer capítulo de la tercera 

temporada ya está disponible en VOD, inclu-

so antes de su salida al aire en la plataforma 

lineal’, agregó. 

4G para todos los clientes post-pago

En la parte de telefonía móvil, donde VTR opera 

desde el año pasado en modalidad de OMV, ren-

tando infraestructura de Movistar (Telefónica) en 

Chile, un importante anuncio dio la empresa en 

el último mes de julio cuando decidió migrar sin 

costo a todos sus suscriptores postpago al nuevo 

servicio de Internet móvil 4G LTE.

La compañía habilitó el servicio para clientes 

de postpago que contaban con un plan de voz 

de suscripción o cuenta controlada. En las zonas 

de cobertura, aquellos usuarios que cuentan con 

dispositivos aptos para el 4G, pueden acceder sin 

cambiar de plan o chip, y sin ningún costo adicional.

El servicio de internet móvil de alta velocidad de 

VTR se transforma en el más barato del mercado 

chileno, ya que podrán utilizarlo aquellos que 

tienen planes de voz más datos, cuyo costo men-

sual mínimo es de 19,80 dólares (12.900 pesos).

VTR Móvil se convierte en el primer operador 

móvil en tener 4G LTE habilitado en todos sus 

planes de voz más datos, sin importar el precio 

que pagan sus abonados por el servicio, que de 

acuerdo a cifras de la compañía, desde que opera 

como MVO, sus suscripciones post-pago crecie-

ron, entre el primer trimestre de 2014 y marzo 

de este año, un 94,6%, por lo que el segmento ya 

representa el 89% de su base de clientes móviles.
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Movistar: ‘Liderando la 
revolución digital’

Operadores | Chile

640.000 clientes de TV paga, 200.000 líneas 4G

Rodrigo Sajuria, Gerente Productos y 
Servicios de Movistar Chile

Telefónica, que opera 

en Chile a través de su 

marca Movistar, ha 

alcanzado este año los 

640.000 suscriptores 

en el servicio de TV 

paga (DTH e IPTV), 

consolidándose como el se-

gundo operador más relevante de la industria. 

‘El segmento IPTV es el que más ha crecido 

porcentualmente en el último periodo, con un 

alza de 39% desde diciembre de 2014 a la fecha. 

También hemos ampliado la zona geográfica, 

disponibilizando IPTV en la Quinta y Sexta 

Región, además de Santiago’, detalló Rodrigo 
Sajuria, Gerente Productos y Servicios de 

Movistar Chile.

Además totaliza 200.000 líneas 4G LTE y más 

de un millón de clientes en banda ancha fija, 

‘lo que nos permite soportar la duplicación 

de consumo de video sobre Internet, que hoy 

utiliza el 50% del tráfico’, dijo y agregó: ‘Vemos 

una altísima demanda por más servicios, veloci-

dad y volumen de datos, potenciando negocios 

como la TV paga e IPTV y aplicaciones como 

Modo Mundial y Movistar Play, todas claras 

señales de que estamos liderando la revolución 

digital. Este desempeño se explica gracias a 

las inversiones que hemos realizado en fibra 

óptica y 4G, en línea con nuestra estrategia de 

masificar la alta velocidad’.

 
Proyectos e inversiones

‘En 2015 hemos mantenido el nivel de inver-

siones, destinando alrededor de 700 millones 

de dólares para continuar el despliegue de 

nuestras redes y seguir haciendo frente al gran 

consumo de datos y especialmente del video 

sobre Internet. Nuestro foco es masificar la alta 

velocidad, con el fin de que la gran mayoría de 

los chilenos tenga acceso a la tecnología y a una 

experiencia de mayor velocidad y volumen de 

datos’, dijo Sajuria. 

Y añadió: ‘Esto significa que en tres años, el 

80% de nuestra red móvil será 4G y el 50% de 

la red fija será fibra óptica, lo que constituye 

una apuesta acelerada de nuestra compañía 

por más crecimiento y desarrollo, y de una 

continua inversión’. 

‘En 2014 lanzamos la primera experiencia 

en Chile de Banda Ancha Satelital (BAS), que 

permite brindar Internet de calidad a zonas 

rurales o semi urbanas aisladas. Se trata de una 

solución tecnológica única en Latinoamérica, 

que ofrece Internet a 50.000 personas de 126 

comunas del país, contribuyendo a disminuir 

la brecha de conectividad. El servicio ha tenido 

una muy buena recepción. Cerramos 2014 con 

5.000 clientes, lo que reafirma nuestra apuesta 

por desarrollar soluciones tecnológicas que re-

suelvan las necesidades especialmente de quie-

nes están más alejados’, comentó el ejecutivo. 

En mayo de este año, Movistar amplió su 

cartera HD a 72 canales, ‘convirtiéndonos 

en el operador con más canales HD, además 

de ser los únicos en ofrecer todos los canales 

nacionales en esta señal’, explicó. 

 
Movistar Play

Movistar Play forma parte de la estrategia 

de digitalización de Movistar en el mundo. 

‘Ha tenido una muy buena acogida; tenemos 

100.000 clientes a menos de dos años de lanzado 

el servicio y sumando 5000 clientes cada mes. 

También, hemos fortalecido el contenido de 

los géneros más apetecidos, como cine chileno, 

infantil y acción, y hemos incorporado una 

carpeta a través de la cual compartimos con los 

clientes recitales del Movistar Arena’.

‘Nuestro catálogo cuenta con 20 nuevos estre-

nos todos los meses, además de 1500 películas y 

80 series, siendo la gran mayoría de ellas parte 

del catálogo de suscripción para los clientes. 

Además hemos disponibilizado una oferta a 

nuestros clientes de banda ancha a un precio 

más conveniente e insupareble respecto a nuestra 

competencia, lo que corrobora la visión que 

tenemos sobre Movistar Play, que nos permite 

fidelizar a nuestros clientes y darles contenido 

exclusivo que no encuentran en otras alternativas 

disponibles en el mercado’, remarcó. 

 
El mercado chileno

Dijo Rodrigo Sajuria: ‘Vemos una mayor 

demanda por el consumo de video sobre 

Internet, que es complementaria a la oferta de 

TV paga que tenemos hoy. La gran tendencia es 

que los clientes quieren tener la flexibilidad de 

acceder a contenidos en cualquier dispositivo y 

momento, incluyendo la manera tradicional de 

hacerlo. En ese sentido, estamos potenciando 

el streaming, que ya se ha posicionado como 

una forma más de consumo’.

‘También apuntamos a esto con Movistar 

Play, servicio que desde fines de 2014 per-

mite la sincronización multipantalla, ya que 

se puede usar en PC, tablets, smartphones y 

nuestros clientes de IPTV lo pueden ver desde 

su pantalla sin costo adicional a su suscripción 

de TV paga. Siguiendo con el contenido no 

lineal, otra experiencia positiva han sido Modo 

Mundial y Modo Fútbol, apps que por primera 

vez dieron al cliente la posibilidad de ver los 

partidos del mundial desde su dispositivo 

móvil y recibir notificaciones, comentarios y 

repeticiones de gol en tiempo real en el caso 

del campeonato nacional’. 

‘La industria de las telco nos muestra un 

crecimiento explosivo del consumo digital que 

aún tiene mucho espacio por crecer. Desde Mo-

vistar buscamos conectarnos con las distintas 

ocasiones de consumo del cliente en TV y video, 

que son las grandes oportunidades que estamos 

saliendo a capturar’, concluyó el ejecutivo.
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GTD invierte en homologar sus 
plataformas de TV

Operadores | Chile

Y sigue liderando el ranking de conectividad de Netflix

Fernando Gana, gerente comercial de GTD

Fernando Gana, geren-

te comercial de GTD 
Manquehue, comen-

tó a Prensario que las 

inversiones del grupo 

chileno están enfocadas 

en la homologación de sus 

plataformas en las diferentes 

zonas geográficas en las que opera el servicio 

de TV paga, que llega a 120.000 clientes. ‘El 

crecimiento este año, ha sido mucho menor 

que en los anteriores’, afirmó.

‘En televisión, estamos haciendo importantes 

inversiones para homologar plataformas entre las 

distintas operaciones que tenemos, de manera que 

la experiencia de uso sea la misma en las distintas 

zonas geográficas, pero que a la vez nos permita 

elevar los indicadores de  operaciones y de servicio. 

Este proceso nos permite estar mejor preparados 

para los nuevos desarrollos y evolución de los 

servicios de entretenimiento’, completó.

En cuanto a los despliegues OTT, Gana 

señaló: ‘Ya disponemos de plataformas TVE 

que hemos integrado con los programadores 

de contenido, lo que ha permitido entregar a 

los clientes una experiencia de uso distinta, con 

mayor valor  y acorde a las necesidades de los 

segmentos de clientes que están pidiendo mayor 

contenido online. Respecto del contenido en 

vivo, estamos tratando de llegar a acuerdos 

con los dueños de los contenidos como para 

desarrollar un modelo de negocio interesante 

y así ofrecer este beneficio a nuestros clientes’.

Telecomunicaciones

En el segmento de telecomunicaciones, indi-

có el ejecutivo, el Grupo Gtd ‘sigue creciendo 

a tasas de doble digito, lo cual nos tiene muy 

orgullosos; hemos crecido a nuevas ciudades 

en el sur, como Los Ángeles y Chillán’. 

‘Pero lo que nos tiene más contentos es llevar 

ya 15 meses liderando el ranking de proveedores 

de Internet según Netflix en Chile. Esto respalda 

nuestra vocación al buen servicio y nuestra ya 

probada experiencia en el uso de la fibra óptica 

como plataforma Premium de acceso para ya 

la gran mayoría de nuestros clientes. Hoy 6 de 

cada 10 clientes cuentan con una conexión de 

fibra óptica en su hogar en nuestros principales 

mercados locales’, añadió.

El mercado chileno

‘El mercado de la TV paga está cambiando, 

dado que se está enfrentando a diversos desafíos; 

por un lado, los consumidores han ido adoptan-

do nuevas formas de consumir los contenidos, 

la máxima de ver lo que quiero, donde quiero 

y a la hora que quiero es un mandato que se 

está intensificando, especialmente en la nuevas 

generaciones y no tan nuevas’. 

‘Por otro lado, para satisfacer dichas necesi-

dades han proliferado una serie de soluciones, 

donde la de mayor representación es Netflix, que 

sólo requiere un buen servicio de banda ancha 

y tarjeta de crédito. Pero además, no hay que 

olvidar lo competitivo que es este mercado, con 

una gran cantidad de oferentes, que permite a los 

clientes obtener  diversas opciones de precios y 

productos. Esta alta competencia ha presionado 

los precios a la baja, por lo que la industria está 

en constante búsqueda de soluciones diferen-

ciadoras y atractivas para sus clientes’. 

‘Finalmente, lo que nos tiene preocupados 

para el futuro de este servicio es la tasa de con-

versión peso dólar que sigue subiendo y que para 

nuestro modelo de negocio considera un dólar 

por debajo de los 550 pesos. Esto claramente va 

a requerir de alzas de precios de nuestro servicio 

de televisión, lo cual es complejo ya que solo se 

puede hacer por regulación actualmente para 

las nuevas contrataciones y no sobre la base de 

la cartera’, detalló el gerente comercial.

Y concluyó: ‘Esta mezcla de variables hace que 

el mercado esté cambiando en diversos frentes, 

y el desafío de la industria es saber leer estas 

señales y aplicar en la dirección correcta. Hoy 

hay muchos nubarrones’.

‘Estamos muy contentos ya que este segundo 

semestre viene cargado de nuevos estrenos. 

Nuestro objetivo es abarcar cada vez un mercado 

más grande, con ofertas de contenido inteligente 

e interesante, en el que veremos el mundo de los 

negocios desde una óptica entretenida, actual, 

moderna, con casos tangibles, reales, cercanos a 

todos los espectadores. Programas documentales, 

entrevistas, reality shows; todos estos y más son 

parte de nuestra nueva grilla’, expresaron desde 

WOBI de cara a Jornadas. 

WOBI: Estrenos en la segunda mitad del año
La audiencia podrá ver programas con en-

trevistas a Hillary Clinton, Condoleezza Rice y 

Madeleine Albright en el ciclo Poderosas, que 

se estrena en septiembre, un “detrás de escena” 

al negocio detrás del FC Barcelona dentro del 

programa FC Barcelona, pasión y negocios, que 

se verá desde octubre, y nuevos episodios de las 

series originales Entrepreneurs, desde noviembre, 

con casos latinoamericanos. 

Además, en septiembre se renueva la identidad 

gráfica del canal, dándole un look más moder-

no, actual, renovando 

la apuesta por ofrecer 

contenidos relevantes para 

toda nuestra audiencia. 

Por otra parte, la operación en el Cono Sur se 

fortalece, con nuevas y renovadas alianzas con 

Cablevisión, Telecentro, Súpercanal, TCC, TuVes 

(cuyo lanzamiento será en las próximas semanas) 

y está en negociaciones con Montecable y TeleRed. 

‘Por todo esto y mucho más, estamos felices con 

los cambios que vienen en nuestro canal’, resumen. 
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Peter Kothe, director de programación y 

derechos de video en Telefónica del Perú, ade-

lantó los principales proyectos del año para el 

servicio de TV paga en ese país. ‘Para comienzos 

del 2016, esperamos digitalizar toda la planta 

CATV, lo que nos permitirá crecer de manera 

importante’. En Jornadas, la empresa buscará 

avanzar en las discusiones sobre los modelos 

de TV Everywhere, ‘un tema complejo que le 

urge a la industria’. 

‘Es un esfuerzo enorme que contribuye a 

combatir la piratería, un problema muy grave 

en el país y que se ha incrementado exponen-

cialmente los últimos años. La digitalización 

ha sido un paso muy importante, además 

del incremento de la oferta de canales HD, 

un atributo muy valorado por los clientes de 

Movistar. En este momento todas las altas de 

plataformas. En los próxi-

mos meses ingresaremos 

a tres nuevos mercados 

con una oferta de ser-

vicios OTT/VOD, como 

parte de esta estrategia y 

vamos a darle un nuevo 

impulso a los servicios OTT  

que ya ofrecemos en los principales mercados 

de la región. Igualmente, estaremos enfocados 

en completar la integración de GVT a Vivo, y 

aprovechar el gran potencial de gran crecimien-

to que tiene Brasil para la industria del video’, 

detalló Peter Kothe a Prensario.

‘Si como industria (programadores y opera-

dores) no somos capaces de llevar la experiencia 

multipantalla y on demand a nuestros clientes, 

corremos el riesgo de perder la oportunidad 

de posicionar este servicio en la mente de los 

usuarios en el corto / mediano plazo. Es por 

eso que ya hemos dado pasos concretos en la 

generación de una oferta OTT sobre la que 

tenemos grandes expectativas y que va a ser 

cada vez más dinámica. Nosotros creemos que 

las plataformas se complementan y enriquecen 

la experiencia de consumo de contenidos. 

En ese sentido, va a ser importante trabajar 

junto con los programadores para hallar las 

mejores formas de llegar a los distintos nichos 

de mercado’. 
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Peter Kothe

Operadores | Perú

Telefónica del Perú: Digitalización y avance 
en TV Everywhere, las prioridades

Movistar TV en Perú ingresan con canales HD’, 

añadió Kothe.

‘Como Grupo Telefónica, hemos dado 

importantes pasos hacia nuestro objetivo de 

convertirnos en una empresa líder de TV paga 

del mundo en español y en portugués. Hemos 

consolidado nuestro crecimiento en abonados 

de TV paga en los mercados de Brasil, Perú, 

Chile, Colombia y Venezuela, para superar los 

4 millones de clientes en toda la región’. 

‘Este crecimiento se ha visto impulsado por 

el incremento sustancial de la oferta de canales 

HD, un atributo en el que somos líderes en la 

región. Además, por el desarrollo de platafor-

mas multipantalla que amplían las opciones 

y enriquecen la experiencia de consumo de 

contenidos’, completó.

Y añadió: ‘El Grupo ha realizado acciones 

estratégicas de gran importancia, como la inte-

gración de Canal + a Movistar TV, que ha dado 

paso a la creación de Movistar+ como la mejor 

oferta de video en España. Y en Latinoamérica 

hemos hecho lo propio con integración de GVT 

a Vivo en Brasil, actualmente nuestro mayor 

mercado de video en Latinoamérica’.

Consolidación

‘Seguiremos consolidando Telefónica como 

referente del video en la región con la mejor 

oferta multidispositivos que aproveche todas las 

Demóstenes Terrones, nuevo presidente de 

la Asociación Peruana de TV por Cable, dijo 

a Prensario que entre los objetivos está la for-

malización de la entidad y la búsqueda de una 

solución para los problemas con las entidades 

de gestión colectiva tales como Unimpro. ‘En 

estos primeros meses de gestión hemos tenido 

un acercamiento muy importante con la trans-

nacional Bietel con la cual esperamos firmar un 

convenio para adquirir banda ancha a precios 

mayoristas para todos los asociados’, comentó.

‘Entre las cosas más importantes que un ope-

rador busca es brindar el servicio de Internet al 

APTC de Perú busca soluciones colectivas 
para los operadores

menor costo posible y para ello la gran mayoría 

se está inclinando por instalar plataformas 

inalámbricas sobre todo en provincia’.

Una comitiva de la APTC asistirá como siem-

pre Jornadas, encabezada por el presidente de 

la asociación, el gerente general Ysrael Acuña, 

y el encargado de prensa y propaganda de la 

APTC, Fernando Rossi. 
‘Nuestra visita estará dirigida a ver nuevas 

tecnologías y acercarnos a conversar de nego-

cios con los programadores de señal así como 

invitar a las diferentes empresas programadoras 

y comercializadoras de tecnología para que 

asistan a la octava feria de la APTC. Al respecto, 

confirmó que se realizará en el Sheraton de 

Lima durante dos días.

Demóstenes Terrones
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Gabriel Carballo

Paraguay: ‘La polarización en la industria 
de TV paga ya es un hecho’

Luego de varios años 

consecutivos con cele-

bradas novedades en 

la industria de la TV 

paga de Paraguay, pa-

recería que el 2015 se 

ha tomado un descanso. 

La polarización ya es un 

hecho y, si bien hay cuatro 

jugadores que se repartirán el mercado, Tigo 

y Claro se encaminan a ser los amplios do-

minadores.

Ante la negativa de la Conatel de otorgarle 

la licencia de DTH a Tigo (en teoría para 

evitar una posición dominante), éstos han 

puesto en marcha el “Plan B” que consiste en 

comprar las principales operaciones de cable 

del país. Ya compraron en Gran Asunción, 

Encarnación y están a punto de cerrar en 

Ciudad del Este. Seguramente están en la 

mira Coronel Oviedo, Villarrica, Salto del 

Guairá, Hernandarias, Santa Rita, Colonias 

Unidas y Pedro Juan Caballero. Es sólo una 

cuestión de tiempo. 

Aún así, no abandonan la idea del DTH 

pero todo indica que deberán esperar hasta 

el próximo gobierno para poder concretarlo. 

Se estima que actualmente alcanzaron los 

250.000 suscriptores. Por su lado, Claro sigue 

avanzando con su DTH aunque con la llegada 

de Personal - TuVes el crecimiento se ha des-

acelerado. Sigue siendo una incógnita cuándo 

hará uso de su licencia de cable en Asunción. 

Se estima que alcanzó los 200.000 usuarios.

El tercero en cuestión es Personal – TuVes, 

que a partir de su ajuste tanto en oferta de 

programación como en precio, consiguió ser 

más competitivo y así acelerar su crecimiento. 

Se dice que está próximo a los 30.000 usuarios. 

Por último, el cuarto jugador corporativo es 

Copaco con su sistema IPTV. 

Aquí la novedad es la llegada de un nuevo 

equipo de conducción a la compañía (el 

quinto desde que se gestó este servicio) que 

tiene el gran desafío de generar un verdadero 

cambio de rumbo. Es una realidad a gritos 

que la mejora tiene que venir por el lado de la 

renovación de la red o planta externa, como se 

la llama técnicamente. El nuevo presidente ha 

manifestado la intensión de explorar distintas 

alternativas para torcer el timón y se mostró 

a favor de una alianza con empresas privadas 

para producir el cambio necesario. Cuenta 

aproximadamente con 5.000 usuarios.

Para cerrar el escenario competitivo debo 

mencionar que siguen en carpeta los pro-

yectos de DirecTV y Qualy TV para pelear 

el mercado de los DTHs. Ambos cuentan 

con sus respectivas licencias, pero si bien 

permanentemente se escuchan rumores sobre 

sus posibles salidas al ruedo, resulta difícil 

creer que lo hagan ya que cada día que pasa 

los sistemas vigentes ganan más espacio y 

consecuentemente el mercado potencial se 

achica. Algo que aprendí en esta industria es 

que no es nada fácil quitarle un cliente a la 

competencia. Tendrían que ofrecer un servi-

cio mucho más conveniente que los actuales 

y eso no es nada sencillo en un servicio que 

reviste características de commodity.

¿Qué sucederá con los medianos y pequeños 

cableoperadores? Hoy tienen asegurada la 

clientela con los derechos del fútbol local 

que no están disponibles para Claro ni para 

TuVes. Ahora, si llega Tigo a su ciudad, la cosa 

se complica ya que son los titulares exclusivos 

de los derechos mencionados hasta el 2020. 

En ese caso, aquéllos que quieran dar pelea 

y convivir con “el gran operador” deberán 

aplicar la siguiente receta: 1) Mantener sus 

operaciones analógicas de manera de permitir 

a los suscriptores de menores recursos seguir 

conectando varias casas y varios televisores 

por casa con el pago de una sola suscripción. 

El cableoperador aceptará esta situación a 

cambio de seguir cobrando el abono. Será el 

principal diferencial a favor sobre los sistemas 

digitales. 2) Tener un buen noticiero local que 

cubra lo que acontece en cada localidad. 3) Dar 

un rápido y eficiente servicio técnico ante los 

reclamos. Los que puedan y quieran arriesgar 

un poquito deberían digitalizar algunas señales 

para mejorar la oferta a quienes puedan pagar 

un abono mayor.

Pago por retransmisión de canales 
abiertos

Un tema que ha surgido en los últimos meses 

es el derecho de los canales abiertos a cobrar  a 

los operadores de TV paga por la inclusión de 

sus canales en las grillas de programación. La 

Conatel se ha expedido al respecto autorizando 

a los primeros a negociar con los operadores. 

Se espera que antes de fin de año se llegue a 

un acuerdo. 

Personalmente, creo que se necesitan 

mutuamente y en la medida que el precio 

sea razonable se podrá acordar. Desde el 

punto de vista de los derechos de propiedad 

intelectual todo indica que si se paga por las 

producciones de los canales del exterior tam-

bién debería pagarse por los canales locales. 

Como antecedente se tiene que en la Región 

los operadores pagan para poder incluir los 

canales abiertos en sus grillas.

Asunción Media Show

Para terminar, quisiera mencionar que 

resultaron muy atractivas las jornadas de 

Asunción Media Show organizadas por el 

Grupo Isos el pasado mes de agosto, donde 

se pudieron escuchar charlas sobre temas 

de absoluta vigencia e interés para nuestra 

industria y que fueron abordados por las 

personalidades más representativas de los 

diversos medios del Paraguay y del exterior. 

Operadores | Paraguay

Tigo y Claro, los más dominantes

Por Gabriel Carballo, director de Red Multicable
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Mauricio Ramos, CEO de Millicom

Mauricio Ramos: ‘Revalorizar 
el potencial de Millicom’

Al frente de Millicom desde abril último luego 

de casi diez años como presidente de la división 

latinoamericana de Liberty Global, Mauricio 
Ramos compartió con Prensario su perspectiva 

sobre el presente y futuro del negocio.

‘Los primeros meses de mi gestión estuvieron 

enfocados en tres puntos clave: definir un plan 

estratégico en base a la evaluación del potencial 

de Millicom como empresa, de sus operaciones 

en los distintos países y de sus diferentes unidades 

de negocio; implementar un modelo operativo de 

alto desempeño y fortalecer las relaciones con los 

diferentes stakeholders’, explicó Mauricio Ramos.

‘El balance viene siendo muy positivo. 

Estamos finalizando los últimos detalles de 

nuestro plan estratégico para compartirlo con 

nuestra junta directiva, nuestros inversionistas 

y empleados. He logrado una mejor apreciación 

sobre el potencial del grupo. Millicom tiene una 

plataforma ideal para asegurar el crecimiento 

basada en un completo portafolio de productos 

y grandes oportunidades de sinergias’, agregó.

En este sentido, detalló que la empresa cuenta 

con más de 57 millones de abonados en telefonía 

móvil, 7 millones en servicios fijos homes passed 

(hogares pasados) incluyendo cable, DTH, Internet 

y telefonía fija. Por otra parte, superó los 9 millo-

nes de clientes en servicios financieros móviles.  

Añadió que sus metas se centran en tres dimensiones:

-El desarrollo un plan estratégico para ofrecer 

a los clientes el estilo de vida digital. ‘Ésta ha sido 

la idea de la compañía, la cual yo continuaré 

convirtiéndola en un mapa detallado que nos 

permitirá ejecutar esta promesa’.

-La asignación del de manera muy enfocada a 

proyectos de alto rendimiento. ‘Si queremos seguir 

ofreciendo innovación y productos de alto valor 

agregado a nuestros clientes, tenemos que ser muy 

disciplinados en nuestra asignación de recursos’. 

-El manejo de las relaciones con los mercados, 

‘para asegurar que estamos alineados con nuestra 

estrategia, y los resultados sean bien comunica-

dos para que nuestra ejecución y nuestro trabajo 

generen valor para nuestros accionistas’. 

Aunque aclaró: ‘También hay riesgos para 

manejar; internos, asegurándonos de que te-

nemos el mejor recurso humano para asegurar 

la ejecución y continua innovación; y externos, 

con un entorno regulatorio, político y macro-

económico difícil para los países emergentes 

y un entorno competitivo fuerte. Para dar un 

ejemplo muy práctico: Millicom está activo 

en mercados en los que las monedas locales 

han perdido mucho valor contra el dólar, así 

que necesitamos un rendimiento muy alto 

localmente para compensar los efectos de las 

devaluaciones y seguir entregando resultados 

a nuestros accionistas’. 

Tigo en Latinoamérica

Dijo el ejecutivo: ‘Hemos alcanzado un creci-

miento muy fuerte el año pasado. En el negocio 

móvil superamos los 31 millones de suscriptores 

en la región, manteniendo una tasa de crecimiento 

de más de 5% año contra año. Principalmente 

apalancado en un fenomenal crecimiento en 

datos, alcanzando un 28% vs el año anterior’.

‘En servicios financieros móviles, aumen-

tamos la base de suscriptores en casi un 40%, 

alcanzando 3,4 millones de clientes. En el negocio 

Home hemos alcanzado una tasa de crecimiento 

anual compuesto de más de 20% en los últimos 

cinco años. Con alrededor de 3 millones de 

hogares conectados en los diferentes servicios y 

tecnologías, sumando alrededor de 5,5 millones 

de RGU’s. Nuestro crecimiento no sólo está 

dado por la captura de RGU’s sino por un alto 

porcentaje de bundelizacion y un incremento en 

el ARPU por Hogar’, remarcó Ramos.

Dijo sobre las inversiones en la región: ‘Hemos 

invertido consistentemente en todos nuestros 

negocios, en el último año el nivel de CAPEX 

alcanzo el billón de dólares. Un pilar primordial 

de nuestra estrategia en el negocio Home es 

continuar invirtiendo fuertemente en ampliar 

la cobertura y capacidad de nuestras redes, y 

continuar diferenciándonos en la experiencia 

del consumidor a través de la innovación’. 

La TV paga en la región

‘La industria de TV paga en Latinoamérica, 

como en el resto del mundo, está atravesando 

una transición, donde más y más jugadores 

empiezan a aparecer en nuestros mercados 

ofreciendo múltiples servicios y contenidos. 

Pero esta industria también sigue ofreciendo 

mucha oportunidad para crecer. Al mirar 

las penetraciones entre los diferentes países 

donde Tigo opera, vemos que existen grandes 

oportunidades, ya que las penetraciones tanto 

de TV como de Internet fijo están entre el 20% 

y el 40% cuando en países como Argentina 

superan el 65%. Sin dudas queremos liderar 

y acompañar a estos países en la evolución 

digital’, explicó Marcelo Ramos.

‘Para capturar esta oportunidad vemos 

que existen tres dimensiones donde debemos 

trabajar: contenido: asegurando la mejor 

combinación entre lo local e internacional, 

entregado con la mejor calidad y experiencia, 

al precio adecuado para nuestros mercados; 

tecnologías, utilizando la amplia gama de 

distribución que nuestra plataforma permite 

(DTH, cable HFC, móvil LTE), para llegar a 

mas y mas hogares de la manera más rápida y 

eficiente; y terminales de acceso, considerando 

la amplia gama de dispositivos disponibles, 

TV fija, ordenadores, móviles, tabletas, etc... 

Sin dudas todo esto   añade complejidad de 

desarrollo, de gestión, y plantea preguntas 

estratégicas nuevas’, añadió. 

Y concluyó: ‘Por lo tanto en Millicom 

buscamos ofrecerles a nuestros consumido-

res la mejor experiencia multiplataforma de 

entretenimiento y acceso a toda la variedad 

de contenido y servicios disponibles, con dife-

rentes estrategias en cuanto a las tecnologías de 

acceso. Para nosotros la digitalización no es una 

opción sino una necesidad de nuestros consu-

midores, por lo cual seguimos impulsando la 

digitalización en todos nuestros mercados, con 

mayor oferta HD, convergencia y experiencia’.

Operadores | Regional
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Marcelo Torii, Director Senior de Productos 
en DirecTV Latin America

DirecTV lanzó su plataforma On Demand

En 2015, DirecTV lanzó 

su servicio On Demand, 

que permite el acceso 

a contenido variado 

y en HD. Se trata de 

un portal disponible 

en la TV que muestra al 

cliente miles de títulos para 

disfrutar de inmediato a 

través de una conexión 

de Internet de al me-

nos 3Mbps, o 6Mbps 

para las descargas de 

inmediato y sin inte-

rrupciones.

Marcelo Torii, Director 

Senior de Productos en DirecTV Latin America, 

comentó: ‘El contenido que se puede encontrar 

es de la mejor calidad y más amplia variedad, 

todo disponible en alta definición. Una de las 

fortalezas del producto está en su usabilidad. La 

navegación y experiencia de descubrimiento de 

contenido no tiene comparación en la indus-

tria. El producto hace disponible pósters para 

programas y diversas categorías de búsqueda’.

En cuanto a programación, dijo: ‘Tenemos 

incluido más de mil títulos y una oferta de 

películas, series, eventos y shows, con progra-

mación de paquetes básicos, Premium, PPV 

y lo más atractivo en programación del canal 

exclusivo, OnDirecTV. Varias series exitosas 

están disponibles como Game of Thrones, True 

Detective, Mad Men y otras exclusivas de como 

La Casa del Mar y Fargo.

El servicio ofrece programación de canales 

como Animal Planet, Atres Series, Discovery, 

Discovery Kids, Food Network, Hola TV, 

Home&Health, ID, Nickelodeon, Paramount, 

Sundance, TLC y ZooMoo; también contenido 

Premium de HBO y Fox+, incluyendo tempo-

radas completas de Ballers, Entourage, Game 

of Thrones, La Casa del Mar, Mad Men, Penny 

Dreadful, Ray Donovan, Silicon Valley y True 

Detective y películas como 50 Sombras de Grey, 

Inquebrantable, Boyhood y Top Five.

‘Esta completa experiencia On Demand la 

pueden disfrutar los suscriptores de DirecTV 

de Argentina, Chile, Colombia, Ecuador, Perú 

y Uruguay que tengan contratado el paquete 

Oro Nexus o el paquete Platino, y que además 

tengan conectado su decodificador a Internet’, 

remarcó Torii.

Además del nuevo servicio a demanda, la 

empresa continúa enriqueciendo la grilla de 

su operación DTH. ‘Este año, los suscriptores 

disfrutaron de una histórica cobertura de la 

Copa América 2015, así como de producciones 

originales como La Casa del Mar y Kingdom. 

La empresa también amplió la experiencia en 

entretenimiento lanzando varios canales en HD 

como  AMC, Food Network, Fórmula 1 y Golf 
Channel Latin America. Esta oferta acompaña-

da de productos diferenciadores y una amplia 

gama de servicios, es la que permite el mayor 

interés por DirecTV’, explicó el ejecutivo.

El mercado de TV paga

Opinó Marcelo Torii: ‘El mercado de televi-

sión paga en el Cono Sur sigue un curso impa-

rable de desarrollo con la creación de nuevas 

tecnologías que ponen a nuestra audiencia en 

una posición verdaderamente privilegiada. 

Hoy en día nuestros suscriptores eligen lo que 

quieren ver, cómo lo quieren ver y en la mejor 

calidad posible’. 

‘Todo esto unido a un nivel de atención 

personalizado y cercano a las necesidades de 

cada uno. Y DirecTV sigue estando siempre a la 

vanguardia en las preferencias de consumo de 

contenido de TV para así mejorar la experiencia 

de sus televidentes’. 

Adquisición por parte de AT&T
En julio, se completó la adquisición de Di-

recTV por parte de la telco estadounidense 

AT&T, convirtiéndose en el proveedor 

de TV paga más grande del mundo, con 

26 millones de clientes en Estados Uni-

dos, y 191 millones en Latinoamérica, 

incluyendo México y el Caribe. Además, 

AT&T aporta sus más de 132 millones 

de usuarios wireless y conexiones en 

Estados Unidos y México. ‘El proceso de 

adquisición ya se realizó y desde DirecTV 

seguiremos trabajando día a día para 

ofrecer la mejor experiencia en video y 

entretenimiento, y entregando servicio 

al cliente de clase mundial’, señaló Torii.

Los clientes de ambas empresas conti-

nuarán recibiendo los mismos servicios 

que antes de la fusión y sus cuentas 

permanecerán inalteradas. La integra-

ción irá ocurriendo paulatinamente en 

los próximos meses, aunque ya se ha 

presentado la nueva oferta combinada de TV, 

telefonía móvil e Internet de alta velocidad en 

Estados Unidos.

AT&T continuará con el despliegue de su ser-

vicio de Internet GigaPower, que permite una 

conexión de alta velocidad que, al completarse, 

llegará a las ciudades de 14 millones de clientes.

La adquisición permitirá diversificar signifi-

cativamente la mezcla de ganancias de AT&T, 

productos, geografías y bases de usuarios. Así 

como ocurrió con la compra de Iusacell y Nextel 

México, la empresa espera que para fines del 

2015 los mayores ingresos provendrán, en orden 

descendente, de las soluciones de negocios, en-

tretenimiento e Internet, movilidad, movilidad 

internacional y video.
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Darío Oliver, gerente general de Telpin

Operadores | Argentina

Darío Oliver, gerente 

general de Telpin, realizó 

un balance a un año 

del lanzamiento del 

servicio de IPTV de la 

cooperativa de Pina-

mar, sobre la que destacó: 

‘Fue un año de mucho 

trabajo y de mucho aprendizaje. La evaluación 

es por demás positiva, tanto por la respuesta 

de nuestros asociados como por la calidad que 

conseguimos dar a este nuevo servicio de TV’.

‘Para nosotros ha sido un desafío muy grande 

ingresar en este mercado del entretenimiento y 

los medios de comunicación. Telpin siempre se 

ha especializado en dar servicios de comunica-

ciones en los que, en general, el contenido no 

era de nuestra incumbencia. Pasamos a ser una 

empresa que debe entender y proveer el conte-

nido que la gente demanda. Fue sin duda una 

evolución en nuestra relación con los asociados, 

Telpin: ‘Debemos entender y proveer 
el contenido que la gente demanda’

y fue también un desafío tecnológico, ya que 

iniciamos con IPTV sin experiencia en el país 

y con muy poca experiencia en Sudamérica’.

‘Las dificultades se centraron, sobre todo, 

en la instalación hogareña que nos llevó más 

tiempo que el que habíamos calculado. Eso, 

sumado a la intensa demanda nos generó atrasos 

en las instalaciones que fuimos resolviendo con 

el correr de los meses’, añadió.

La oferta de Telpin TV Smart incluye 130 

canales, donde más de 30 son HD. ‘A esta oferta 

tradicional le adicionamos contenido local con 

nuestro Canal 2 HD en el que toda la progra-

mación es generada en calidad HD, canales para 

radios locales, canales con nuestras cámaras en 

vivo mostrando las playas y centro de la ciudad 

y aplicaciones de información de información 

del clima, farmacias de turno, noticias, etc. Los 

contenidos los obtenemos a través de Colsecor, 

cooperativa a la que Telpin está asociada junto con 

las demás cooperativas de nuestro grupo de IPTV’.

‘La respuesta de la gente fue muy buena. 

Cuando comenzamos a vender el servicio 

tuvimos una demanda que sobrepasó nuestras 

expectativas, probablemente porque había 

mucha gente esperando la TV de Telpin desde 

hacía varios años y el lanzamiento generó una 

ola de pedidos. Luego de ese comienzo abru-

mador la demanda se fue acomodando a los 

niveles esperados y un año después sigue de 

manera sostenida’, detalló Oliver.
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Pablo Bernasconi, jefe de desarrollo 
internacional de TCC

Operadores | Uruguay

Pablo Bernasconi, jefe de desarrollo inter-

nacional de TCC, dijo a Prensario: ‘Superado 

el hito del apagón analógico en 2014, este año 

pusimos foco en reformular por completo nuestra 

plataforma multipantalla TCC Vivo. En la versión 

actual, que ya hemos lanzado al mercado y que 

seguirá sumando funcionalidades hasta fin de 

año, hemos logrado presentarle al usuario en 

una única interfaz todo el contenido disponible a 

demanda y en vivo, obtenido de distintas fuentes’.

TCC Vivo integra el contenido de terceros, así 

como señales con origen en un CDN local o en la 

nube. ‘Ya tenemos integradas muchas de las plata-

formas “Play” de programadores como HBO, Fox, 

ESPN, Space, TNT y Cartoon Network. La clave 

fue lograr la integración uniforme de la metadata 

de los contenidos de cada proveedor. Además, se 

incluyen nuevas funcionalidades como motores 

de recomendados, integración transparente con 

nuestro Billing para la contratación de contenido 

transaccional desde la plataforma, recordatorio 

de eventos en vivo, CatchUP TV, manejo de 

múltiples perfiles de usuario, redes sociales, etc’, 

completó Bernasconi.

‘El foco está puesto en la experiencia de usuario, 

y en ese sentido con TCC Vivo estamos corriendo 

lo que llamamos la carrera por la comodidad’.

En TV lineal, TCC anunció el crecimiento de 

su grilla HD. ‘Con 52 señales, somos el operador 

de Uruguay de mayor oferta de programación 

en HD, y en los próximos meses continuaremos 

ampliando nuestra propuesta’. 

TCC renovó su plataforma 
multipantalla TCC Vivo

Zeta TV
Zeta TV es el segmento de distribución 

de tecnología y soporte en digitalización de 

TCC, que impulsa diferentes productos para 

el mercado digital regional. ‘Nuestra solución 

de digitalización de cabeceras ZetaHead está 

implementada en más de 100 cabeceras en 

Uruguay, Argentina y Chile, y estamos expan-

diéndola a otros países de la región andina y 

Centroamérica a través de representantes estra-

tégicos. Esta plataforma se adecua a cualquier 

operación que quiera brindar o que ya brinde 

el servicio de TV Digital, ya sea por una red de 

cable, red IP o satelital’. 

‘Por otro lado, comenzamos a comercializar 

la plataforma TCC Vivo bajo la marca blanca 

ZetaOTT. Las funcionalidades y capacidades 

son las mismas pero adaptadas a cada Ope-

rador, el tiempo de setup es realmente corto. 

Creemos que al operador le puede traer mu-

chos beneficios, ya que la plataforma, además 

de las funcionalidades mencionadas, permite 

el agregado de publicidad, algo que repercute 

directamente en los ingresos generados por la 

plataforma’.

Las telecomunicaciones en Uruguay

‘La situación de Uruguay respecto a tele-

comunicaciones es realmente muy buena. La 

estatal Antel ha cableado fibra al hogar a casi 

el 70% de los hogares y lo “común” es tener 40-

50 Mbps de bajada en cada casa. Por otro lado 

en la mayoría de las zonas metropolitana, hay 

redes LTE montadas con velocidades similares 

de acceso. El mercado de TV paga en Montevi-

deo tiene una penetración cercana al 90% con 

6 empresas compitiendo’, detalló Bernasconi. 

‘La infraestructura tecnológica ya existe, 

funciona bien y el mercado está repleto de 

buenos productos. Por estos motivos es que 

desde haces años hemos puesto mucho foco en 

la innovación, para diferenciarnos y competir 

frente a tantas opciones extra-frontera que se 

le presentan al usuario hoy en día. Pienso que 

esta situación de “saturación en telecomunica-

ciones” que hoy vive Uruguay, se va a replicar 

en el mediano largo plazo en el resto de los 

países de América, quizás a los más grandes 

les tome un poco más de tiempo, pero todos 

vamos hacia allí. La clave es estar preparados 

desde ahora para esos desafíos futuros’.   
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Montecable: ‘El cliente es el rey’ 

Miguel Benavente, asesor 

del directorio de Monte-
cable de Uruguay, em-

presa con 20 años en 

la industria, compartió 

con Prensario su visión 

del negocio y la particu-

laridad del mercado de TV 

paga en la ciudad de Montevideo. 

‘En Montevideo se han otorgado seis 

permisos para brindar televisión paga, de 

las cuales cuatro son de capitales nacionales 

y dos, de capitales internacionales. Todas 

compiten en un mercado de unos 400.000 

hogares. Es realmente una tasa altísima de 

empresas por hogar’.

‘A fines de 2014, el Poder Legislativo san-

cionó la ley de servicios de comunicación 

audiovisual, con la particularidad que no 

todos los servicios de comunicación audio-

visual quedan abarcados dentro de la ley. 

Las empresas de TV paga hemos quedado 

sometidas a una serie de gravámenes y obli-

gaciones de diversa índole’. 

‘Mientras que los servicios de comunica-

ción audiovisual que utilizan la plataforma 

de protocolo Internet a los mismos efectos, 

quedan excluidos de los alcances de la ley, 

esto es, por fuera de las regulaciones que la 

misma consagra y exentos de cumplir con 

cualesquiera de los gravámenes y obligaciones 

antes referidos. Por otra parte, la ley consagra 

la incompatibilidad de las empresas de TV 

por abonados con la provisión de servicios 

de trasmisión de datos’. 

‘En pocas palabras, consagra la con-

vergencia únicamente en la operadora de 

servicios de telecomunicación estatal. Una 

gran cantidad de prestadores de servicio de 

comunicación audiovisual, entre los que se 

encuentran los más importantes considerán-

dolos por su tamaño en el mercado uruguayo, 

han recurrido muchísimos de los artículos 

de la ley ante la Suprema Corte de Justicia. 

Todos los recursos se encuentran en trámite’.

Permanente inversión

‘Dentro de este contexto, nos sentimos con 

más fuerzas que nunca de brindarle, per-

manentemente, el mejor servicio a nuestros 

clientes, quienes en definitiva son “el rey”. 

Para lograr su satisfacción es que realizamos 

permanentemente inversiones para entregar-

les el mejor entretenimiento: desde el punto 

de vista técnico, de operaciones, de atención 

al cliente y de contenidos’.

‘Desde el 1 de enero de 2015 hemos digita-

lizado el 100% de nuestra operación. 

La digitalización la habíamos comenzado 

en el año 2005. En todos los hogares se han 

sembrado tantos STB como TV hay. Esto 

ha implicado una gran inversión, la cual 

hemos realizado para que los clientes de 

Montecable tengan la posibilidad técnica 

de ver más contenido con excelencia y 

los programadores tengan la tranquilidad 

que no es posible que hayan “colgados” en 

nuestra operación’.

‘Con una base estable de clientes del ser-

vicio básico, continuamos desarrollando los 

productos de valor agregado, especialmente 

en alta definición (HD) y este año hemos 

consolidado la oferta que introdujimos en 

el mercado el año pasado de servicios bajo 

demanda (OD). A través de nuestra aplicación 

“Click & Play” ofrecemos una amplia librería 

de contenidos de suscripción bajo demanda 

(SVOD) y también transaccionales (TVOD). 

Estos contenidos se encuentran disponibles 

tanto en la aplicación web de Montecable como 

también en el STB y cuentan con excepcionales 

películas y series de diferentes géneros para 

todo el público, también en calidad HD’.

‘También hemos logrado importantes 

acuerdos con los principales programado-

res, integrando con la mayoría de ellos sus 

plataformas de contenidos tanto en nuestra 

web, en el STB y en los dispositivos móviles. 

Dichos acuerdos se han logrado con HBO, 
Fox, ESPN, Turner y Claxson. Seguimos 

trabajando con los programadores tratando 

de minimizar la oferta de contenidos que 

se ofrecen por IP y que no cuentan con los 

derechos correspondientes’.

 

Piratería

‘Durante mucho tiempo estuvimos abo-

cados, desde todos los ámbitos nacionales e 

internacionales posibles, combatir la piratería 

física, cuando la misma se realizaba a través 

de servicios satelitales. Ahora la piratería 

de contenidos es IP. La evolución de la dis-

Miguel Benavente

tribución de datos a través de internet y en 

particular bajo el protocolo de internet, ha 

favorecido el surgimiento de ofertas de servi-

cios de contenidos de video. Las hay de varios 

tipos. Aquellas que ofrecen sus contenidos de 

series y películas a cambio de registrarse en 

su base de datos, otras que cobran un dinero 

por la suscripción, ambas sin abonarle a los 

programadores los derechos correspondien-

tes. También hay ofertas de plataformas que 

abonan derechos a los programadores y que 

están al alcance de nuestros clientes. Todas 

tienen algo en común: compiten de manera 

desleal con nuestra empresa al no estar en 

igualdad de condiciones: no pagan impuestos 

nacionales por la prestación de sus servicios 

ni toda otra carga tributaria y regulaciones a 

la cual nosotros estamos sometidos’.

‘Para acercarnos a un pie de igualdad con 

esta realidad es que tenemos que trabajar 

con los programadores para que: pongan a 

disposición de la TV paga los mismos derechos 

que le ofrecen a las OTTs y que las ventanas 

de lanzamientos sean las mismas en todas las 

regiones; que el programador no compita 

con el operador de TV paga, que sea el cliente 

quien decida donde ver los contenidos; tener 

la posibilidad de contar con el streaming lineal 

de las señales; que nuestros clientes puedan 

grabar los contenidos en la nube para disponer 

de ellos, con las protecciones lógicas para el 

programador; que tengan la posibilidad de 

ver contenidos lineales de la grilla hacía atrás; 

que nos permitan incluir contenidos de sus 

plataformas Web en el STB’.
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Entel Bolivia invierte en fibra 
óptica y lanza IPTV en 2015

El 2015 viene siendo un buen año para la 

Empresa Nacional de Telecomunicaciones 

(Entel) de Bolivia, estatizada en 2008, que 

brinda servicios de TV paga DTH, telefonía 

e Internet para 4,8 millones de suscriptores 

en los nueve departamentos del país, con un 

45,6% de participación de mercado, lo que la 

posiciona como el operador más grande, con 

cobertura total en las 339 capitales.

Entel cuenta con una visión corporativa, 

explicaron desde la empresa a Prensario, con 

varias subsidiarias, y pronto anunciará la inau-

guración de más empresas ‘que contribuyan al 

desarrollo de Bolivia, la innovación y la demo-

cratización de los servicios para beneficio de 

todos los bolivianos’. Actualmente, dispone de 

una amplia diversidad de servicios enfocados 

a satisfacer las necesidades de los distintos 

segmentos de mercado a los que atiende, 

dentro de los principales, además de TV paga, 

se pueden citar:

-Telefonía Móvil: Tanto en sus planes postpa-

go y prepago dispone de las mejores tarifas por 

minuto y la mayor cobertura a nivel nacional, 

tanto en el área urbana como rural, con una 

cobertura que crece día a día y la meta de llegar 

a todo el territorio.

-Internet Móvil 4G: Permite a los usuarios 

acceder a Internet de alta velocidad desde 

sus equipos móviles, con una atractiva oferta 

mediante paquetes con tarifas competitivas. 

-LTE Familia: Entel es pionera de la tecno-

logía LTE en Bolivia, y ha implementado el 

servicio de “LTE Familia” para facilitar el acceso 

de todos los usuarios a un internet de alta velo-

cidad en sus hogares, a precios incomparables.

-Voz IP: Servicio vía 

Internet que  permite 

realizar y recibir llamadas 

desde y hacia cualquier 

destino, esta comuni-

cación puede lograrse 

desde un smartphone 

hacia una línea fija, una 

móvil, una computadora 

o una Tablet que cuente 

con Voz IP.

Entel TV
‘La consolidación de 

nuestro servicio de tele-

visión satelital Entel TV 

es otro hito importante, 

logrando un crecimiento 

significativo de clientes 

en todo el país. Son alre-

dedor de 15.000 clientes 

que ven los planes nacionales e internacionales 

de mejor calidad a precios muy convenientes, 

los más bajos del mercado y que acceden a 

eventos importantes como la actual Copa 

América y las próximas eliminatorias para el 

Mundial de Rusia. Este éxito también ha sido 

posible gracias al satélite Tupac Katari ya que 

nos permite llegar a cada rincón del país’.

Al servicio básico de televisión, Entel suma 

además funcionalidades como 

multicontact, infobusiness y 

televotación. Además brinda 

acceso a programación HD y este 

año lanzará además el servicio de TV 

por IP, que dará la opción de VOD para acce-

der al contenido desde cualquier dispositivo 

conectado.

Inversiones y crecimiento

Antes de la nacionalización de la empresa, las 

inversiones eran pequeñas y apenas contribuían 

al crecimiento de la cobertura y el desarrollo 

de las telecomunicaciones en Bolivia. ‘A partir 

de 2008, Entel  inició históricas  inversiones, 

llegando a triplicar lo invertido en el período 

de capitalización. El año pasado, se invirtieron 

257 millones de dólares. Para este 2015 la  in-

versión creció a 351 millones; dichos recursos 

son empleados en la adquisición y actualización 

de tecnología de punta e implementación de 

infraestructura, entre las principales’. 

‘Gracias a estas millonarias inversiones la 

estatal telefónica está llegando a poblaciones 

alejadas que nunca accedieron a las telecomu-

nicaciones y que ahora lo hacen gracias a Entel’, 

remarcaron desde la empresa.

Entre los principales proyectos para este año, 

se destaca la puesta en el mercado de celulares 

y tablets marca Entel a precios económicos; la 

implentación de más de 8000 km de fibra óptica 

a nivel nacional para conectar sus servicios 

directamente a domicilios e instituciones que 

así lo requieran.

Realizará el tendido de fibra óptica hacia 

el pacífico para mejorar su conectividad en 

Internet, obtener mayor ancho de banda y ve-

locidad, lo cual permitirá bajar los precios en 

Internet. Implementa la televisión por IP que 

ofrecerá a sus clientes la opción de disponer 

de su programación a gusto y preferencia. Por 

último, la cobertura y multicentros continuará 

creciendo para estar más cerca de sus y poten-

ciales usuarios.

Los ejecutivos de Entel Bolivia estarán pre-

sentes en Jornadas, donde se entrevistarán con 

proveedores de contenidos para la plataforma 

que la empresa está instalando.
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TVCable: fuertes inversiones en 
cable submarino y última milla

Univisa crece como DTH Marlon Branda

TVCable de Ecuador invertirá cerca de 

USD 60 millones en tres años para la puesta 

en marcha de un nuevo cable submarino, y 

en la llamada “última milla” para readecuar 

la red a los nuevos servicios.

Jorge Schwartz, presidente de TV Cable, 

explicó a Prensario que aproximadamente el 

50% del total a invertir estará destinado al 

nuevo cable submarino que unirá Ecuador, 

Colombia, Panamá y el Caribe con Jacksonvi-

lle, Florida, que ‘garantizará una autonomía 

e independencia de conectividad y no tener 

que depender de proveedores tradicionales’, 

como Telefónica y Claro que son también 

competencia. 

La inversión en el cable pasa por un tema 

estratégico y la satisfacción de las necesidades 

actuales y futuras de sus clientes. Además, 

busca mejorar la infraestructura para contener 

el crecimiento de suscriptores y su demanda 

cada vez mayor de ancho de banda impulsada 

por las nuevas aplicaciones y servicios.

El resto de la inversión será destinado a 

última milla para readecuar la red a los nuevos 

servicios pasando a tecnología de Docsis 3.1, 

Univisa de Ecuador, operador 

con 20 años de trayectoria en el 

mercado, estuvo presente en Tepal 

como parte de su nueva etapa.

Lo hizo con su director general 

Javier Santelli. Una vez que el go-

bierno del país ‘le quitó el MMDS’, 

apostó a la migración a DTH 

desde octubre que se vio con los 

abonados a partir de enero. Ahora 

empieza a crecer con las ventajas de un formato exitoso en la mayoría de 

los países en lo que considera una Buena oportunidad. 

Su mayor competencia es el propio CNT del gobierno ecuatoriano, que 

ofrece una tarifa subsidiada de 15 dólares.

Marlon Branda lleva 24 años en 

la industria del cable y es clave en 

Ecuador con 120 operaciones. Cada 

sistema lleva el nombre de su ciudad 

por el espíritu de pertenencia. ‘La 

gente es bien localista y se identi-

fica con el canal local. Además hay 

informativos en cada plaza. Hay un 

proyecto de unir la información de 

todos en un canal. También espera tener una parrilla unificada y 

empezar con el premium.

 Todos son pueblos pequeños y en ninguno brinda internet. Aquí 

tiene una visión diferente con la mayoría de la industria, pues dice que 

le hace falta mucho mantenimiento y el cliente reclama a cada paso. 

‘lo cual ya iniciamos en Quito y Guayaquil 

entregando hoy velocidades de hasta 100 Mbps 

en todo el país’, agregó Schwartz.

‘Si bien estamos contemplando ampliacio-

nes de red para cubrir el crecimiento normal 

de las ciudades (presupuesto incluido dentro 

del 50 % restante), efectivamente el énfasis esta 

puesto en mejorar el acceso brindando anchos 

de banda suficientes para opciones futuras 

tomando en cuenta la tendencia creciente de 

aplicaciones de TV Everywhere, OTT, strea-

ming etc. cada vez mas demandante de este 

recurso’, resumió.

Infraestructura y crecimiento

TVCable totaliza 500.000 suscriptores entre 

sus tres servicios de TV, banda ancha y tele-

fonía, luego de haber crecido 10% respecto al 

2014 y a pesar de la ralentización de la econo-

mía y de la fuerte competencia de jugadores 

como Claro, DirecTV y la estatal CNT.

Dijo Schwartz sobre la digitalización, que 

las redes ya están al 100%, donde las tres 

cuartas partes son de doble vía con capacidad 

para brindar el triple play. ‘Nuestra cartera de 

clientes de HD está en el orden del 12 % de 

nuestra base de suscriptores’, completó. ‘En 

HD ha habido un crecimiento razonable en la 

medida que aumentamos la digitalización de 

nuestras redes y disponibilidad de televisores 

HD en el mercado para lo cual estamos ofre-

ciendo una oferta muy competitiva, no sólo 

a nivel local, de 65 señales en alta definición’.

Por último, opinó sobre el mercado: ‘Creo 

que hay una fuerte tendencia hacia los servicios 

de streaming en línea por lo que conjunta-

mente con los servicios lineales de video estos 

aspectos deben ser tomados muy en cuenta 

bajo amenaza de ir perdiendo terreno y/o 

desaparecer si se continua con la concepción 

“tradicional” de la industria’.

Operadores | Ecuador

Jorge Schwartz, presidente de TV Cable

Juan Buscaglione, Javier Santelli 
y Carlos Paba

Marlon Branda

Destinará USD 60 millones en los próximos tres años

Javier Santelli estuvo en TEPAL Digitaliza sus 120 cabeceras
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El 2015 ha sido un año muy positivo con mu-
chas noticias para el grupo HBO Latin America, 
no sólo en cuanto al contenido, sino también con 
los resultados con ‘desempeños impresionantes’ 
como el estreno de la quinta temporada de Game 
of Thrones, según lo afirmó a Prensario Javier 
Figueras, VP corporativo de ventas afiliadas.

‘El año sigue con más producciones, como la 
segunda temporada de The Leftovers, una serie 
que tuvo ruido positivo del público en general. Y 
una de las que tuvo más repercusión en Estados 
Unidos, que aún no se ha visto en Latinoamérica 
es The Jinx, The Life and Deaths of Robert Durst, un 
documental de seis episodios sobre la vida de un 
criminal que se emitirá en la región a fin de año, 
dentro del evento de documentales proyectado 
para noviembre y diciembre’, detalló Figueras.

The Jinx está basado en la vida de un hombre 
sospechado durante más de 30 años de haber 
matado a su esposa y a dos personas más, pero 
cuyos crímenes no habían podido ser probados 
hasta que, durante el rodaje del programa, por un 
descuido termina confesando con el micrófono 
abierto. El caso fue noticia nacional cuando 
Robert Durst terminó siendo arrestado una vez 
finalizado el rodaje.

‘Otro plato fuerte son las producciones origi-
nales que hemos hacho en Latinoamérica. Por 
ejemplo, recientemente estrenamos El Hipnotiza-
dor, una serie producida en Uruguay, con elenco 
de Argentina, Uruguay y Brasil, protagonizada 
por Leonardo Sbaraglia. Es un compromiso de 
HBO seguir realizando contenido original y de re-
levancia en el territorio. Hemos tenido gran éxito, 
cumplimos diez años de producciones originales 
en Latinoamérica. Somos pioneros como canal 
Premium en este sentido y estamos orgullosos de 
todos los éxitos y reconocimientos internacionales 

HBO Latin America: 
Más producciones locales orginales

que hemos tenido’, completó Figueras.
También se refirió a Magnifica 70, una produc-

ción hecha en Brasil, que estuvo en pantalla en 
todos los canales de HBO de la región, con audio 
original en portugués y subtítulos en español. Por 
su parte, el canal MAX estrena la segunda tem-
porada de la serie The Knick, dirigida por Steven 
Soderbergh y protagonizada por Clive Owen, que 
narra las luchas y experiencias diarias del grupo 
de innovadores cirujanos, enfermeras y equipo 
del hospital neoyorquino The Knickerbocker a 
principios del siglo XX.

Para completar la oferta de contenido, además 
de producciones originales el grupo cuenta con las 
películas de cuatro estudios de Hollywood. ‘Como 
hemos anunciado a principio de año, desde el 1 
de enero nos hemos hecho cargo de los estudios 
Universal, lo que nos permitió ampliar el catá-
logo, con éxitos de taquilla como Los guardianes 
de la galaxia, Grandes Héroes, The Interview, La 
Cenicienta, o 50 sombras de Grey’. 

‘Universal se sumó a Warner Bros., Disney 
y Sony Pictures para potenciar y consolidar el 
catálogo y la oferta Premium no sólo con pro-
ducciones originales sino también en contenido 
de Hollywood’, remarcó el ejecutivo.

Adelantó Figueras: ‘Por primera vez se tomó 
una decisión estratégica tan importante como 
darle Game of Thrones a Cinemax. La serie se 
estrenó en su primera temporada el 8 de sep-
tiembre en toda la región. Es la primera vez que 
una producción original de HBO sale del canal 
Premium y va a un canal que no es marca propia, 
pero que es como el hermano menor. Es una 
fuerte apuesta para darle la importancia que tiene 
Cinemax, un canal espectacular con contenido 
superior a muchos competidores’.

Desarrollos multiplataforma

‘Lo que hemos venido haciendo desde hace 
tres años con HBO GO nos ha aportado mucha 
información sobre el uso y los gustos de los con-
sumidores. Vemos una curva de aprendizaje pero 
también que el cliente se anima a registrarse, hay 
cada vez más usuarios que miran más horas de 
contenidos. Los suscriptores de HBO acceden de 
manera gratuita a la plataforma’, señaló.

‘Nos lanzamos con grandes operadores como 
Cablevisión y Telecentro de Argentina o DirecTV 
panregional. Estamos en negociaciones con más 

empresas, y Jornadas será una oportunidad para 
sumar más industrias y cables del interior en 
Argentina y el Cono Sur. En su mayoría son ope-
radores que dan acceso a banda ancha también. 
Hay una gran expectativa’. 

‘Cinemax, el hermano de HBO en el básico, 
también tiene su plataforma “Go”, al igual que 
otras marcas que representamos, como Sony, 
History, E! y AXN. De esto hablaremos mucho en 
Jornadas, ya que vamos a usar la misma plataforma 
de integración para todas las marcas’, detalló.

Proyectos de HBO
‘Este año debutaremos en Jornadas como 

representantes de los canales de NBC Universal. 
Por primera vez, estaremos en el stand no sólo 
con los canales que hemos estado representando 
(HBO, MAX, Cinemax, Warner, Sony, A&E, 
History, Lifetime, H2 y E!), sino también con 
Telemundo Internacional y los nuevos canales 
que sumamos el 1 de julio, Universal Channel, 
Studio Universal y Syfy’.

Añadió: ‘Cerraremos un año muy positivo. En 
cuanto a producto, servicios y nuevas tecnologías, 
seguimos siendo líderes en el mercado. El objetivo 
es seguir fortaleciendo la plataforma con los cana-
les Premium y básicos. Seguir empujando los TVE 
que quedan por lanzarse de los canales básicos, 
para venderlos todos juntos a los operadores’. 

‘A nivel tecnológico, estaremos haciendo cam-
bios en satélites y llegando a transmitir HD, tanto 
en los canales básicos como en los Premium. Es 
una responsabilidad mantener el liderazgo. Tra-
bajamos para mantenernos como los primeros. 
Es un trabajo de muchos empleados tanto en 
distribución como producción y programación, 
marketing, PR y todo para seguir en el mismo 
lugar; todo es positivo’, concluyó. 

Javier Figueras, VP corporativo de Ventas 
Afiliadas de HBO Latin America

Señales

Llega a Jornadas con más canales e impulso multiplataforma

Game of Thrones



Prensario Internacional Prensario Internacional

El 2015 viene siendo un año muy positivo 

para el grupo Fox International Channels en 

Latinoamérica, donde superó los 70 millones 

de hogares, según contó a Prensario Edgar 
Spielmann, EVP y COO. Canales como Fox, 

Nat Geo y Fox Life ya llegan a más de 62 mi-

llones de hogares, mientras que Fox Sports 
2 y Fox Sports 3 registraron un importante 

crecimiento en el último año, sumado al lanza-

miento del feed de Fox Sports para Colombia 

y el paquete Fox Sports+ en Chile. 

‘En materia de audiencia, FIC Latin America 

continúa siendo el grupo líder en la región con 

siete canales dentro del top 20 de TV paga. 

Además, continuamos apostando al desarrollo 

de nuestra oferta no lineal a través de nuestra 

app Fox Play, que ya está habilitada para más 

de 70 operadores en 20 países de la región’, 

dijo Spielmann y completó: ‘Finalmente, a 

nuestras audiencias lineales y no lineales se 

suma también el alcance de nuestras marcas 

en el mundo digital, con más de 175 millones 

de fans’.

Programación

‘Entre varios contenidos de éxito, se destaca 

la serie de época y producción regional Sitia-

dos en Fox+, que logró niveles de audiencia 

superiores al promedio de los canales del 

segmento. Fox Life contó con apuestas in-

novadoras como Escuela para Maridos que 

ya tiene una segunda temporada confirmada 

y contará con versiones locales en México y 

Colombia (además de Argentina)’. 

‘Lucky Ladies México estrenará una nueva 

temporada en breve y su aceptación fue tal 

que hemos replicado el formato y lanzado la 

FIC Latin America: Éxito de Fox Play acompaña 
crecimiento en TV lineal 
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versión local para Brasil, donde le fue muy 

bien. Nat Geo incorporó este año desde con-

tenidos guionados como Quién mató a Jesús, 

hasta eventos en vivo desde el espacio como 

Redescubriendo Plutón además de apostar a la 

participación de talentos locales’. 

‘Por su parte, Fox Sports presentó por pri-

mera vez su propio late night show, Nunca es 

Tarde con la conducción del argentino Germán 
Paoloskiy y un gran nivel de producción que 

sumó un nuevo público al canal, la audiencia 

femenina’, remarcó el ejecutivo. 

‘En relación a estrenos, la segunda etapa 

del año contará con varios contenidos con la 

firma de Ryan Murphy como Scream Queens, 

la nueva temporada de American Horror Story 

y la nueva American Crime Story. El suceso 

mundial de The Walking Dead también tiene 

estreno confirmado casi en simultáneo con 

Estados Unidos’.

‘Fox Life estrenará la nueva temporada de 

Empire y Nat Geo tendrá el regreso de la serie 

Explorer 2.0. La experiencia Premium FOX+ 

contará nuevas temporadas de Homeland, 

Da Vinci´s Demons y Salem y los estrenos de 

Flesh and Bones y Ash vs. Evil Dead, además de 

películas nuevas The Hobbit: The battle of the 

five armies, Exodus: Gods and Kings y Taken 3, 

entre otras. La propuesta de Fox Sports com-

prenderá grandes eventos deportivos como 

la Bundesliga, la NFL, el Gran Premio de F1 

de México, la Copa Sudamericana, la UEFA 

Champions League y la Fórmula E’, finalizó. 

 

Lucha contra la piratería

‘Desde su creación, el área de Antipiratería 

ha enfocado todos sus esfuerzos a combatir 

las conexiones ilegales al cable, los decodifi-

cadores ilegales y la piratería online. Durante 

el último año, se detectaron más de 800 

cableoperadores piratas en la región que hoy 

están bajo investigación, de los cuales 184 ya 

han regularizado su situación y 440 han sido 

denunciados a la autoridad. Por otro lado, se 

impulsaron grandes avances en materia de 

legislación y regulación mediante más de 250 

capacitaciones a autoridades públicas y junto 

con Alianza contra la Piratería de Televisión 
Paga se lograron incautar en la región más de 

70.000 decodificadores ilegales’.

‘Además, como parte de su campaña “To-

lerancia 0 a la piratería” 

en América Latina, 

el Grupo lanzó re-

cientemente Pira-
teríaZero.com en 

Brasil, sumado a 

la incorporación 

de un Director de 

Antipiratería para di-

cho territorio. Desde ya 

queda mucho aún por hacer en 

esta materia pero vamos por buen camino. En 

este sentido siempre resaltamos la importancia 

de aunar esfuerzos y recursos con todos los 

actores de la industria’, resumió Spielmann. 

 

La experiencia Fox Play

‘Desde el lanzamiento de Fox Play, la recep-

ción ha sido fantástica. Durante el último año 

la plataforma creció un 200% y tiene un gran 

potencial con más de 45 millones de usuarios 

que ya podrían acceder a foxplay.com. Hoy 

cuenta con más de 12 millones de visitantes 

únicos al mes y la app fue instalada por más 

de 6 millones de usuarios’, detalló el ejecutivo. 

‘Un gran paso que nos permitió multiplicar 

el número de usuarios y aumentar los niveles 

de satisfacción fue la implementación de la 

autenticación por audio. El proceso es muy 

sencillo y amigable, los suscriptores de TV 

paga solo deben sintonizar el canal Fox en su 

televisor y hacer click en la app de Fox Play para 

quedar instantáneamente autenticados con el 

servicio durante siete días sin la necesidad de 

loggearse. Luego, los ayudamos a que se auten-

tiquen permanentemente con sus operadores 

de TV de paga. De este modo facilitamos el 

proceso de la autenticación inicial›.

Por último, comentó: ‘Jornadas es el even-

to que marca el desenlace de nuestro año 

calendario y es el contexto ideal para hacer 

una evaluación de los avances realizados y 

proyectar hacia el futuro junto con nuestros 

clientes y distribuidores de TV de paga. 

Este año estuvo cargado de éxitos y buenas 

historias, desde su lanzamiento en la última 

edición de Jornadas, tanto FOX+ como Fox 

Play han logrado posicionarse y consolidarse 

en el mercado, por lo que esperamos tener 

una amplia recepción para las novedades que 

presentaremos este año’.

Señales

Edgar Spielmann, EVP y COO de FIC LA
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César Sabroso, VP 

de marketing de 

A + E  Ne t wor k s , 

destacó a Prensario 

que el grupo cuen-

ta con un portafolio 

‘sólido y atractivo 

integrado por cuatro 

marcas consolidadas en Es-

tados Unidos y el mundo entero, dedicadas 

a audiencias complementarias’. Así, History 
y H2 están enfocadas en la audiencia mas-

culina, mientras que Lifetime y A&E en el 

público femenino. ‘Apuntan a audiencias 

complementarias’, añadió.

‘Generamos una estrategia de contenidos 

a nivel multipantalla para satisfascer las de-

mandas de nuestros usuarios. No son sólo los 

televidentes los que hoy ven o consumen más 

televisión que nunca a través de diferentes 

dispositivos conectados. Somos generadores 

de contenidos y buscamos llegar a los usuarios 

que consumen desde todas las pantallas. La 

meta es que haya TV Everywhere en base a 

la demanda, deseo y necesidad del usuario’, 

completó Sabroso.

‘Los cableoperadores y anunciantes tam-

bién son son clientes. Generamos contenido 

y experiencia de marcas, que hace a nuestros 

canales únicos. Todo lo que hacemos para 

nuestras marcas es para dar una experiencia 

real de conexión emocional’.

En este sentido, el VP de marketing se re-

firió al lanzamiento de la serie Según Roxi en 

Argentina: ‘Se trataba de una producción ge-

nerada para la web, que nosotros compramos 

y convertimos en una serie de 27 episodios 

de media hora. A partir de ahí, se generó un 

evento de prensa con usuarios, periodistas 

y cableoperadores, y con presencia en redes 

sociales. Implementamos un stand de promo-

ción y programación con Cablevisión para 

ver los episodios en vivo y On Demand. Nos 

permitió integrarnos y llevar un producto 

de Argentina para toda la región’. 

‘Tenemos la opción de crear cross promo-

tions, que es cuando dos marcas se combinan 

Refuerza su estrategia multipantalla

para generar mayor rating e impacto, llegando 

con mas fuerza a la audiencia. Tal es el caso 

de History y H2 con la serie El Rey Tut, que 

se lanza en noviembre; en paralelo vamos a 

tener una semana con toda la cultura egipcia 

en H2. Tenemos lo mejor de los dos mundos, 

mayor impacto en audiencia masculina y para 

toda la comunidad’, detalló Sabroso.

‘El objetivo es ofrecer una experiencia 

social, que permita a los usuarios compartir 

con los demás lo que sienten y lo que ven, 

generando además conexiones emocionales 

con la marca y con sus pares’, completó.

En línea con todas estas metas, el ejecu-

tivo compartió lo que será la gran novedad 

del grupo para este año. ‘Lanzaremos TV 

Everywhere en los próximos meses para 

A&E, History y Lifetime. Con H2 tenemos 

una experiencia única, porque los que tienen 

History y quieren complementar la historia y 

documentales, pueden acceder al video strea-

ming del canal, mediante una autenticación 

como suscriptor del operador de TV paga’. 

Esta iniciativa con H2 ya está funcionando 

con varios cableoperadores de Latinoamérica, 

incluyendo Cable Onda de Panamá, VTR de 

Chile, Cablevisión de Argentina y Cablevi-
sión de México.

Como todos los años, A+E llevará todas 

sus señales a Jornadas Internacionales, esta 

vez bajo la representación de HBO Latin 

America como representante de afiliados. 

‘Lo importante de Jornadas es compartir 

con otros colegas y con cableoperadores 

para entender y conocer lo que el mercado 

está necesitando para esa región. Todo lo que 

queremos es consumir el mejor contenido y 

experiencia de marca’.

‘Lo más importante es que los hábitos de 

la audiencia cambian permanentemente. Se 

da una evolución acelerada gracias a la tec-

nología, que permite mejorar la estrategia de 

contenido multipantalla, pensar en el usuario 

con sus nuevos hábitos. Tenemos que crear una 

estrategia especial para cada pantalla. El mismo 

contenido no se consume de la misma manera 

en cada uno de ellos’, remarcó el ejecutivo.

Y añadió: ‘La experiencia de marca tiene 

que seguir amplificándose. Se pueden hacer 

diferentes actividades en simultáneo y ahí 

tenemos que prestar atención. Somos genera-

dores y dueños de nuestro propio contenido’.

Novedades 
En los próximos meses, las señales de A+E 

estrenará nuevas temporadas de Quién da 

más Texas, Quién da más Los Ángeles, NCIS 

New Orleans; llegan nuevos formatos como 

Matrimonio a primera vista y Sobreviviendo 

al matrimonio. 

‘En Lifetime estrenamos hace unos días 

Witches of East End, y antes de fin de año 

estrenaremos Jane’s Division, una serie 

galardonada que rompió con todos los este-

reotipos’, señaló.

‘Seguiremos combinando la fuerza de 

History para apoyar la marca H2 y que siga 

creciendo más allá de los 25 millones de 

hogares en los que ya está presente. Además, 

lanzaremos un nuevo feed de Lifetime en HD, 

exclusivo para Brasil que era el que faltaba; el 

canal está en 28 millones de hogares’.

Y concluyó: ‘Anunciaremos buenas noticias 

de temporadas y estrenos de programación 

en todos los canales. Estamos más sólidos, 

robustos y atractivos que nunca’.

César Sabroso, VP de marketing

Señales

A+E Networks: ‘Buscamos generar conexión 
emocional desde nuestras marcas’
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la temporada, con la miniserie Heroes Reborn, 

basada en la exitosa serie Héroes. Por su parte, 

Space estrenará Mr. Robot, una serie que ya cau-

tivó al público estadounidense y tiene su segundo 

año confirmado. Los eventos en vivo, uno de los 

formatos preferidos por la audiencia, volverán a 

TNT como todos los años’. ‘Estaremos presentan-

do los Latin Grammy, los American Music Awards 

y el especial Grammy Frank Sinatra Tribute. Y 

en los últimos meses del año, Combate Space 

presentará las peleas imperdibles Mayweather vs. 

Berto, Matthysse vs. Postol, Golovkin vs. Lemieux 

y Cotto vs. Canelo Alvarez’.  

La TV paga actual

‘Estamos atravesando una etapa de transfor-

mación en el mercado de TV paga. A partir de las 

oportunidades que traen las nuevas tecnologías, 

vemos cómo hay una proliferación de la oferta 

de contenidos y modelos de negocio alternati-

vos. Por otra parte, el público demanda nuevos 

formatos e historias que lo cautiven y que estos 

contenidos estén disponibles en todo momento y 

lugar es cada vez más una prioridad›, afirmaron. 

‘Como compañía multimedia, nuestro prin-

cipal objetivo será siempre brindar a nuestros 

consumidores la mejor experiencia de entre-

tenimiento. En esto estamos trabajando para 

esta nueva edición de Jornadas, donde presen-

taremos un stand muy especial para compartir 

con nuestros clientes y colegas. Sin duda será 

una excelente oportunidad para reencontraros 

con todos ellos y conversar sobre el futuro de 

nuestro negocio’.

Turner Argentina: Nuevos contenidos 
para todas las plataformas

TV Everywhere

‘Desde que presentamos nuestros sitios TNT 

Go, Space Go y Cartoon Network Go el año pasado, 

nos enfocamos en robustecer aún más nuestra 

propuesta para que los usuarios puedan disfrutar 

de la mejor experiencia de entretenimiento. La 

novedad es la incorporación de los cientos de 

horas de programación de TNT Series a TNT 

Go’. ‘Además, en los últimos meses se sumó el 

live streaming a las plataformas TVE de TNT y 

Space, lo que permite a los usuarios seguir la señal 

en vivo, tal como se ve en la pantalla’, explicaron 

Balassanian y Cordero.

‘Todos los sitios están disponibles en sus ver-

siones Android y iOS y tanto en español como 

portugués. Nuestro objetivo será siempre ofrecer 

al usuario una gran experiencia con contenidos 

de alta calidad y en un entorno amigable y fácil de 

usar. Estamos muy satisfechos con los resultados, 

ya que nuestros sitios “Go” ya están disponibles en 

11 países y en más de 40 operadores de TV paga’. 

‘Nuestros principales proyectos están orien-

tados al desarrollo de producciones atractivas 

y relevantes para el público de cada mercado, 

asociándonos con socios estratégicos como por 

ejemplo, productoras locales, y también en fortale-

cer aún más nuestra propuesta digital, impulsada 

principalmente por nuestros sitios “Go”’. 

Novedades de programación.
‘Estamos trabajando en el lanzamiento de 

muchas propuestas que combinan contenidos ad-

quiridos que ya están probados en otras partes del 

mundo con producciones originales con impronta 

local. Por ejemplo, TBS veryfunny comenzó 

el rodaje de Psiconautas, una coproducción de 

Turner con la empresa argentina Navajo Films 
que se lanzará en 2016, protagonizada por el actor 

español Guillermo Toledo y un elenco integrado 

Florencia Peña, Verónica Llinás, Gabriel Goity, 

Julieta Zylberberg y Martín Piroyansky’.

‘También, gracias al éxito de sus temporadas 

anteriores habrá nuevas ediciones de El mundo 

desde abajo y Chica HTV. TNT Series estrenará 

una coproducción de Turner con Sony y Televi-
sa realizada en México, El Dandy, una serie que 

aborda el mundo de la mafia desde la perspectiva 

de un personaje común’. 

En cuanto a las adquisiciones, comentaron: 

‘TNT Series presentará Agente X y Public Morals, 

que se suman a The Honourable Woman. TNT 

prepara uno de los proyectos más ambiciosos de 

Señales

‘Nuestras señales siguen creciendo en distri-

bución en toda la región, incluso en países como 

Argentina donde los niveles de penetración son 

muy altos históricamente. Ya están presentes 

en 58 millones de hogares en más de 40 países’, 

señalaron a Prensario Juan Carlos Balassanian, 

VP de Ventas de Distribución, y Carlos Cordero, 

Director de Negociación Estratégica y Broadcast 

Sales de Turner Argentina

‘Durante el primer semestre del año, incor-

poramos tres nuevas señales; la más significativa 

para el mercado local es TNT Series. Sabíamos 

que las series merecían un lugar destacado en 

nuestra programación y el canal abre este espacio. 

Además, a comienzos de 2015 Turner completó 

la adquisición de Esporte Interativo, gracias a lo 

cual llegaron los contenidos deportivos a nuestro 

portafolio en Brasil, incluso con los derechos para 

las próximas temporadas de la Champions League. 

Los deportes ya estaban presentes en nuestra oferta 

de la mano de ciclos como Combate Space o los 

partidos de la NBA, pero con la llegada de Esporte 

Interativo adquieren un lugar privilegiado’. 

‘También, luego de un acuerdo con Cisneros 
Media, se renovó la programación de Glitz*, 

ahora un canal dedicado al público femenino con 

las mejor programación centrada en telenovelas, 

teleseries y talk shows de la región. Estas novedades, 

sumadas a la sólida y variada oferta de contenidos 

del resto de nuestro portafolio, consolidan la 

posición de liderazgo de nuestra compañía en 

la región e impulsan el crecimiento de nuestras 

ventas y niveles de audiencia’, completaron. 

Carlos Cordero Juan Carlos Balassanian

< 56 >

Honourable Woman, lo nuevo de TNT Series

Signos, coproducción de Turner y Pol-ka
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JC Acosta, EVP & COO de Viacom In-
ternational Media Networks (VIMN) The 

Americas, destacó que este año el grupo está 

produciendo más de 250 horas de programa-

ción original, incluyendo contenido en inglés 

para mercados internacionales y los EEUU.

‘Siendo una empresa multiplataforma, una 

de nuestras prioridades es asegurarnos de que 

nuestro contenido trascienda la pantalla lineal, 

mientras continuamos enfocando nuestros 

esfuerzos en el negocio de la TV paga. Seguimos 

trabajando muy de cerca con todos nuestros socios 

estratégicos para ofrecer las mejores opciones de 

contenidos en estas plataformas’, completó.

Programación y contenido original

‘A través de nuestras principales señales 

(Nickelodeon, MTV, Comedy Central, VH1 y 

Paramount Channel) alcanzamos a aproximada-

mente 173 millones de hogares en Latinoamérica. 

Nickelodeon y MTV llegan a 54 y 50 millones de 

hogares respectivamente, mientras que Comedy 

Central a 33 millones y Paramount Channel a 

23 millones. VH1 se encuentra disponible en 13 

millones de hogares en 17 países’, detalló Acosta. 

Este año, el grupo cuenta con más de 2500 

horas de programación basados en una estrategia 

“glocal” y seguirá apostando por contenido local, 

afirmó el ejecutivo. ‘En MTV contamos con las 

segundas temporadas de Acapulco Shore, Catfish 

Colombia, Familia del Barrio y Are You The One? 

Brasil mientras continuamos produciendo los Mi-

llennial Awards y especiales de música Unplugged’. 

‘Recientemente terminó la segunda tempora-

da de Acapulco Shore en la región y acabamos de 

confirmar la próxima edición de la MTV Super 

Shore, que se está grabando actualmente en Eu-

ropa. También, nos encontramos en producción 

de la segunda temporada de Catfish Colombia. 

Con respecto a MTV Brasil, tuvimos los estrenos 

de Musica.doc, Are You The One? Brazil, Móv3l y 

VIMN: Producción original y 
estrategia “glocal”

la segunda temporada del exitoso show Adotada’.

‘Para Nickelodeon, este año estamos pro-

duciendo cuatro novelas Toni la Chef y 

Yo Soy Franky para Latinoamérica y 

dos producciones en inglés para Nick 

Internacional: Every Witch Way S3 

y Talia’s Kitchen. Además, se siguen 

produciendo ediciones nuevas de la 

franquicia Kids’ Choice Awards en México, 

Colombia, Brasil y Argentina’. 

‘Comedy Central continúa creciendo en to-

dos los mercados, gracias a algunas de sus series 

más vistas como Lip Sync Battle y South Park y 

a nuevos episodios de dos de sus producciones 

originales, La Culpa es de Colón y la renombrada 

franquicia de Comedy Central Stand-Up. Para-

mount Channel celebra su primer aniversario 

en noviembre con continuo crecimiento en 

su distribución en toda la región.  Los ratings 

han estado estables con sus principales demos’.

‘En Comedy Central se estrenaron tres nue-

vas producciones originales – El Desinformativo 

en Argentina, Dirige, Rafa! en Brasil y La Culpa 

es de Colón en todo Latinoamérica – ampliando 

la oferta de contenido local a nivel panregio-

nal para este año, la que también cuenta con 

continuas producciones de Comedy Central 

Stand-up en México y Brasil. Además, este 

año se contó con estrenos de populares series 

como Lip Sync Battle e Inside Amy Schumer y 

pronto se estará estrenando Brotherhood, una 

producción de Comedy Central Reino Unido’.

Proyectos e inversiones

‘En VIMN, siempre buscamos que nuestro 

contenido se desarrolle en todas las plataformas 

y de esta manera creamos contenido original 

para nuestros productos digitales. Por ejemplo, la 

Nick App – que se lanzó a mediados de 2014 – ya 

cuenta con más de un millón de instalaciones 

en Latinoamérica y recién se estrenó en Brasil. 

Además, continuamos realizando nuestra codi-

ciada franquicia de Kids’ Choice Awards en 

México, Colombia, Brasil y Argentina’, señaló. 

‘Con respecto a MTV, recientemente lanzamos 

una forma muy revolucionaria de enlazar la tele-

visión a las redes sociales con #MTVBump, para 

que los videos que nuestra audiencia comparte 

en sus redes sociales se puedan transmitir en 

directo a la pantalla de televisión, lo que nos hace 

nuevamente pioneros en este tipo de tecnología y 

modalidad de interacción. Esto porque queremos 

que nuestro contenido sea compatible con todo 

tipo de plataformas, por lo que consideramos 

que la revolución de la segunda pantalla es en sí 

una oportunidad de crecimiento y vanguardia. 

Además, los MTV Millennial Awards en México 

se continúan produciendo. Este año se celebró la 

tercera edición en el Pepsi Center, donde se elogió 

la cultura pop con más de 4 mil fans enloquecidos 

con la increíble presentación de talento local e 

internacional, nominados e invitados’.

‘Comedy Central continúa invirtiendo en pro-

ducciones originales. Este año, la señal aumentó 

su producción de su más aclamada franquicia, 

Comedy Central Stand-Up, habiendo sido el género 

que aumentó los ratings del canal en un 50% so-

bre su promedio general entre el demo de 18-34 

años (2014), estableciendo a la marca como uno 

de los principales destinos del humor a través de 

la región. Además, se invirtió en las producciones 

originales antes mencionadas que incluyen a El 

Desinformativo, La Culpa es de Colón y Dirige, Rafa!’. 

Concluyó Acosta: ‘En lo que resta del 2015, 

esperamos seguir fortaleciendo nuestras marcas 

a lo largo de la región. Eventos como Jornadas 

nos permiten acercarnos de nuevo con nues-

tros socios estratégicos y afiliados para seguir 

trabajando en nuevas maneras de expandir el 

alcance de nuestros productos y asegurar que 

sigamos ofreciendo los productos que nuestra 

audiencia busca. Vemos a este evento como la 

perfecta oportunidad de continuar trabajando 

en nuevas maneras de expandir el alcance de 

nuestro contenido a través de nuestros socios’.

 JC Acosta, EVP & COO de VIMN 
The Americas

Señales

MTV estrenó la segunda temporada de Acapulco Shore
Toni la Chef, una de las producciones 

originales de Nick este año
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‘Nos hemos consti-

tuido como el destino 

por excelencia de las 

mejores produccio-

nes televisivas de Ho-

llywood. AXN y Canal 
Sony son la casa de las cinco 

series dramáticas estadounidenses de retorno de 

mayor audiencia durante la temporada 2014-15 

entre el público adulto de 18 a 49 años’, dijo TC 
Shultz, EVP & Managing Director en Sony Pictu-
res Television International, en referencia a Scan-

dal, The Blacklist, Grey’s Anatomy, Criminal Minds 

y NCIS, así como la serie no guionada The Voice.

‘Las nuevas producciones How to Get Away 

with Murder y Scorpion fueron dos de las cinco 

series dramáticas de estreno con mayores niveles 

de audiencia en Estados Unidos durante la pasada 

temporada en este mismo segmento demográfico. 

En otras palabras, ofrecemos muchas más series 

norteamericanas exitosas que cualquier otro canal, 

y las presentamos antes que nadie y de manera 

exclusiva a los públicos de América Latina y Brasil’.

‘Estrenaremos la nueva versión de Los Mup-

pets en Canal Sony, La Trampa, la más reciente 

serie de Shonda Rhimes, así como la temporada 

final de American Idol, dos producciones muy 

acordes con el estilo moderno, estilizado e 

innovador de nuestra señal. A principios del 

próximo año, lanzaremos en Canal Sony la 

nueva serie original, Top Chef México’.

< 60 >

‘Por su parte, en AXN ofreceremos series 

como Mentes Criminales sin Fronteras, conti-

nuación de una de nuestras series más populares 

de todos los tiempos, así como el thriller policía-

co Quantico y el drama médico Código Negro. 

Cada una de estas series posee un equilibrio 

perfecto entre acción e intriga, y presentan la 

sofisticada narrativa que el público ha llegado 

a esperar de nosotros’, remarcó el ejecutivo.

‘Este ha sido un estupendo año para nuestros 

canales. En Latinoamérica, AXN continúa siendo 

el canal con las mejores series dramáticas de la 

región y recientemente se convirtió en una de las 

cinco principales señales de TV paga en horario 

estelar entre los adultos jóvenes de alto poder 

adquisitivo. En Brasil, en promedio, los jóvenes 

adultos pasan más tiempo en la pantalla de AXN 

que en cualquier otro canal competidor’. 

‘Canal Sony tuvo también un gran cierre de 

2014 en la región, y a la fecha ha logrado man-

tener su posición. Introdujimos nuevamente la 

comedia a la pantalla del canal el año pasado con 

las nueve temporadas completas de How I Met 

Your Mother, una serie que continuó exhibiendo 

un excelente desempeño hasta su conclusión 

en mayo de 2015. The Voice también ha tenido 

un desempeño sobresaliente durante la primera 

mitad de 2015 en toda América Latina y Brasil’.

TV Everywhere y redes sociales

Dijo TC Schultz: ‘La penetración de la TV 

de paga en la región se sitúa en torno al 60%, y 

continúa creciendo, por lo que todavía existen 

oportunidades de conectarnos con un público 

cada vez más extenso. El éxito de nuestro nego-

cio de canales será determinado, no sólo por los 

contenidos, sino también por la forma en la que 

el público responda a ellos’.

‘Recientemente, empezamos a ofrecer TV 

Everywhere y Catch up tanto para Canal Sony 

como para AXN, a fin de brindarle a nuestros 

subscriptores un mayor acceso a episodios pasados 

y presentes de nuestras series más populares. Esta 

opción se encuentra disponible para más de 20 mi-

llones de subscriptores en una decena de operadores 

y estamos trabajando conjuntamente con varios 

más para llevar estos servicios VOD autentificados 

a todos los mercados lo antes posible’, añadió.

‘Nuestras señales, en especial Canal Sony, 

son canales con una naturaleza sumamente 

social, por lo que estamos trabajando para en-

gancharnos con la audiencia de nuestras series 

en tiempo real. Al final de la última temporada, 

construimos una campaña de redes sociales en 

torno a la salida de Patrick Dempsey de Grey’s 

Anatomy. Dicha campaña fue titulada #Adios-

McDreamy y acabó siendo TT en Twitter por dos 

semanas consecutivas. Asimismo, en apoyo de 

nuestro creciente bloque de comedia, lanzamos 

el sitio web especial Cárgate de Risa, donde los 

fans grababan una pista sonora de risas para los 

clips su serie cómica favorita de Canal Sony, y la 

más popular fue transmitida al aire’, completó. 

Reorganización de SPT 
Recientemente, SPT Networks anunció una 

reorganización de su estructura. ‘Estamos bus-

cando tener un enfoque más localizado para 

nuestros canales, por lo que hemos empren-

dido algunas acciones a fin de refinar nuestras 

estrategias de programación y asignación de 

horarios, alineando así a AXN y Canal Sony 

con las expectativas de los subscriptores y 

anunciantes de cada mercado’. 

‘En Brasil, nuestros canales se manejan desde 

Sao Paulo, por brasileños y pensando en el público 

local. Esperamos replicar esta estrategia en México 

mediante la incorporación de un gerente general 

específicamente responsable para este Mercado, 

alguien que forme parte y sea un elemento activo 

del ecosistema televisivo mexicano. Por su parte, un 

gerente general pan-regional enfocará sus esfuerzos 

en los otros países latinoamericanos, atendiendo 

las necesidades específicas de esos subscriptores y 

ofreciéndoles los mejores contenidos’, concluyó.
How to Get Away with Murder

The Voice NSIC

TC Shultz, EVP & Managing Director, SPT

Señales

Sony Pictures Television: 
‘Las mejores series de Hollywood’ 
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‘Estamos viviendo momentos de crecimiento 

y consolidación como marca multiplataforma. 

La trayectoria y prestigio de entregar servicios 

con los más altos niveles de calidad, siempre a la 

vanguardia en tecnología, ofreciendo variedad 

de contenido deportivo y entretenimiento. ESPN 

siempre ha sido y será sinónimo de calidad en 

deportes y un estandarte de esta industria que nos 

apasiona’, expresó Sebastián López, VP de ventas 

afiliadas en Disney and ESPN Latinoamérica. 

Septiembre, el mes de la Rugby World Cup 

England 2015, será el punto de partida de grandes 

novedades en ESPN. ‘Seremos una vez más los pioneros en el 

lanzamiento de productos y plataformas tecnológica, bajo la 

consigna de poder vivir lo mejor del deporte cuando y donde 

nuestros fans quieran, entregando todos los canales y todos 

los dispositivos en HD en una sin igual oferta multimedia’, 

agregó López.  

Entre las novedades que se presentarán en Jornadas In-

ternacionales, donde el grupo ha participa durante más de 25 

años, se advertirá un ordenamiento regional en sus señales, vigente desde el 1 de 

septiembre. ESPN unificará las denominaciones de sus productos y plataformas en 

América Latina, con excepción de Brasil. Esto quiere decir que las señales disponi-

bles en cada territorio serán: ESPN, ESPN2 (en Sudamérica reemplazará a ESPN+), 

ESPN3, ESPN+ (reemplazará a ESPN HD) & ESPN EXTRA como señal ocasional.   

Por otra parte, ESPN llevará adelante el cambio de equipamiento necesario 

mediante un nuevo sistema de compresión MPEG-4, que permitirá recibir to-

dos los contenidos en HD y también el streaming de los canales en ESPN Play.  

‘Todas estas variantes permitirán ofrecer la mejor de las bienvenidas en un año olímpico, 

en el que ESPN será Official Broadcaster de los Juegos Olímpicos Río 2016’, resumió López.

Señales

NHK World destaca para septiembre su nueva 

programación, incluyendo Otoño en Tohoku, so-

bre el trabajo de los habitantes de dicha localidad 

en la estación más pródiga del año, pese a las con-

secuencias del gran terremoto del este de Japón. 

Se emite el domingo y lunes 13 y 14 de septiembre. 

Muñecas Kokeshi presenta un nuevo episodio 

el domingo 14 de septiembre, centrado en el 

misterioso atractivo de las muñecas Kokeshi, 

originadas en Tohoku hace aproximadamente 

300 años. 

Entre los programas culinarios, se destaca 

Atresmedia anunció un acuerdo 

con Liberty para la distribución 

de su señal internacional, Atres 
Series, a través del sistema de 

cable de Puerto Rico, donde será 

incluida en los paquetes Español 

de Primera, Ulti-

mate Plus y Mini 

Spanish Tier.

Mar Martínez 

Raposo, directora 

internacional de 

Atresmedia, expre-

só: ‘Para nosotros 

es una gran satis-

facción aumentar 

la distribución en 

Puerto Rico, que es también uno de los principales países de 

acogida de Antena 3 Internacional. Este acuerdo confirma 

además la buena aceptación que está teniendo Atres Series 

entre operadores y la audiencia hispana’.

Con poco más de un año en el aire, Atres Series está 

presente en mercados clave con una oferta que incluye los 

estrenos absolutos en la región de las producciones más 

exitosas de Atresmedia. Con motivo del lanzamiento del 

canal, Algo que Celebrar protagonizó el primer estreno, 

al que le siguieron el drama policial Bajo Sospecha y Sin 

Identidad. 

Este mes se emitirá la primera temporada del thriller Vis 

a Vis, líder en su franja de emisión en España.

ESPN se consolida como 
marca multiplataforma

Atres Series llegó a 
Liberty Puerto Rico

Este mes, se estrena la primera temporada 
de Vis a Vis

Sebastián López

Nagaimo crujiente de Aomori, sobre los secretos 

de las batatas de nagaimo, apreciadas por su valor 

nutricional. Se emite el 16 y 17 de septiembre. 

En Dining with the chef, se muestra la visita a la 

prefectura de Akita para conocer un platillo local 

llamado Kiritampo-nabe, una receta perfecta 

para nutrirse durante el duro y largo invierno 

en las montañas. 

El último estreno de septiembre es Train Crui-

se, que se emite el domingo 27, con un viaje a la 

fría y nevada Tohoku para abordar junto con sus 

habitantes el ferrocarril Akita Inland Traverse. Train CruisePress

NHK World TV presenta 
programación de septiembre
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Otoño en Tohoku
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socios y usuarios en diferentes territorios del 

mundo, incluyendo Latinoamérica’, remarcó.

La TV paga en Latinoamérica

‘Los países que componen el Cono Sur (Ar-

gentina, Chile, Bolivia, Paraguay y Uruguay) son 

mercados muy competitivos y que actualmente 

se encuentran en un período de madurez, por 

eso lo más importante para  una empresa como 

la nuestra es seguir manteniendo el liderazgo 

de nuestro portafolio de canales lineales, seguir 

aumentando nuestra oferta en HD y fortalecer 

nuestra posición con una mayor distribución, 

ampliando nuestro market share’, explicó el 

ejecutivo.

‘En lo que se refiere a Jornadas Internacionales, 

esta es la principal atracción que nos convoca 

año tras año y que nos permite reunirnos con 

todos los referentes de la industria local y de la 

región. Por su gran concurrencia, es un lugar que 

nos acerca aún más a nuestros clientes, perso-

nalidades del sector y por supuesto un espacio 

de reencuentro con colegas. Es muy positivo 

formar parte de este evento no sólo porque es 

una excelente oportunidad para presentar todas 

nuestras novedades sino que además, nos da la 

posibilidad de conocer los distintos desarrollos 

tecnológicos que están llevando a cabo nuestros 

clientes y en qué posición se encuentran para 

distribuir todas nuestras señales, principalmente 

nuestra oferta HD que está en constante aumen-

to’, finalizó Canavese.

En vias de extincion 

Sergio Canavese, director de ventas a afilia-

dos Cono Sur de Discovery Networks Latin 

America/U.S. Hispanic, dijo que el grupo está 

logrando ‘muy buenos resultados en lo que va 

del año en términos de suscriptores, donde es-

tamos afianzando lo que venimos realizando y 

construyendo, como así consolidando la relación 

con los socios afiliados de la región’.

‘Nuestro portafolio de canales, bajo el lide-

razgo de Carolina Lightcap, Head of Content, 

se logró el mejor primer semestre en su historia 

tanto en América Latina como el mercado his-

pano de EE.UU. Durante este mismo periodo 

de tiempo, Discovery Channel fue el canal líder 

entre el género factual a nivel panregional y en 

mercados claves como Argentina, Brasil, Colom-

bia y México. También en Argentina, alcanzó el 

primer semestre más alto en los últimos 10 años 

en el segmento demográfico de personas entre 

25 a 54 años durante el horario estelar’. 

‘Discovery Kids continuó creciendo durante 

este primer semestre y se mantuvo como   el 

canal preescolar líder a nivel panregional entre 

el público infantil de 4 a 11 años, y el canal de 

TV de paga #1 entre mujeres de 25 a 49 años. 

Discovery Home & Health se mantuvo como el 

canal de estilo de vida #1 a nivel panregional y en 

todos los mercados latinoamericanos evaluados 

– incluyendo a Argentina -- entre mujeres de 18 a 

49 años en horario estelar durante este semestre’. 

‘También durante este primer semestre, In-
vestigation Discovery incrementó sus niveles 

Discovery Networks redobla 
la apuesta en HD
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de audiencia respecto al semestre 

anterior en mercados latinoame-

ricanos clave con un aumento de 

dobles dígitos en Argentina (27%) entre 

mujeres de 25 a 54 años durante el horario 

estelar. Por otro lado Discovery Turbo está 

logrando muy buenos resultados en el paquete 

básico, demostrando un gran crecimiento en 

toda Latinoamérica, con un total de 21 millones 

de suscriptores acumulados en la actualidad’. 

Completó: ‘Nuestra oferta en HD también se 

ha expandido, y hoy ofrecemos seis canales en 

el Cono Sur: Discovery Theatre HD, Discovery 

World HD, Discovery Channel HD, Discovery 

Home & Health HD, Discovery Kids HD e  

Investigation Discovery HD’. 

Innovación

Sobre los principales proyectos del año, 

Canavese afirmó: ‘Las señales en HD están 

teniendo un papel preponderante este año. En 

marzo anunciamos el rebranding de TLC HD 

y Discovery HD Theater, convirtiéndose en 

Discovery World HD y Discovery Theater HD 
respectivamente. También en marzo lanzamos 

Discovery Channel HD y en septiembre llega 

Animal Planet HD’. 

‘En lo que se refiere a contenido y produccio-

nes originales, este año se estrenó en Discovery 

Kids, Hi-5 Fiesta en su versión latinoamericana, 

y a finales de agosto comenzarán las grabaciones 

de su segunda temporada. También estrenamos 

la segunda temporada de Doki y estamos tra-

bajando en un proyecto sobre motos titulado 

Herencia Custom Garage que presentaremos en 

Discovery Channel durante la noche de Martes 

de Fierros’. 

‘Alrededor del mundo, Discovery está reali-

zando inversiones en infraestructura que permi-

tan a nuestros socios y consumidores disfrutar 

de nuevas experiencias, pero sin descuidar a la 

televisión lineal, que es el modelo de negocio 

que aún domina la industria y dentro del cual 

nuestra empresa es muy eficaz y tiene aún mucho 

potencial de crecimiento. En cuanto a nuevas 

plataformas, en otros mercados como el europeo, 

Discovery ha realizado lanzamientos importan-

tes entre los que cabe destacar Dplay y el nuevo 

Eurosport Player. Vamos a aprovechar todas las 

lecciones aprendidas de estas experiencias para 

apoyar la estrategia de lanzamiento de nuevas 

plataformas que estaremos llevando a nuestros 

Sergio Canavese, director de ventas a 
afiliados para el Cono Sur 

Señales

Hi-5 Fiesta, versión latinoamericana 
del show infantil

Desafío Fashionista 
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Sergio Veiga, Cappsa: ‘Acompañar los 
cambios con permanente innovación’

Señales

Sergio Veiga, presidente de Cappsa, la Cámara 

de Productores y Programadores de Señales 

Audiovisuales, dio una entrevista para Pren-

sario en el marco de los 20 años que cumple la 

entidad, al mismo tiempo que la TV por cable 

celebra su 50° aniversario y Jornadas se realiza 

por vigésimo quinta vez. ‘Son tres aniversarios 

muy importantes para nuestra industria que es-

taremos festejando durante la expo convención’.

‘Durante todos estos años, se ha dado una 

impresionante evolución de la industria, y de 

la forma en que los cableoperadores y progra-

madores han encarado los diferentes desafíos 

que se les fueron presentando. Son ese empuje, 

determinación y capacidad de adaptación a los 

cambios, los que han permitido a este mercado 

ser uno de los más desarrollados y con mayor 

penetración en el mundo’, determinó Veiga.

En particular, dijo sobre Cappsa: ‘Estamos 

en un momento que describiría como desa-

fiante, trascendental de nuestro negocio. Un 

momento de transformaciones y de evolución 

que le plantea a nuestros asociados la necesidad 

de acompañar esos cambios con permanente 

innovación’.  

‘Esta evolución tiene que ver con el desarro-

llo de nuevas tecnologías en la distribución de 

contenidos y en los cambios de hábitos de las au-

diencias para entretenerse. Muchos paradigmas 

están en proceso de transformación y Jornadas 

será un ámbito ideal para analizar y debatir los 

rumbos que tomará este negocio’.

Agregó sobre Jornadas: ‘A lo largo de los años, 

se ha convertido en uno de los más importan-

tes eventos de Latinoamérica. Su importancia 

como foro y su convocatoria internacional le 

han permitido crecer y alcanzar esta realidad de 

hoy. Es la gran oportunidad para los diferentes 

actores de la industria de encontrarse, conversar 

sobre nuevas tendencias y hacer negocios. La 

jerarquía de quienes concurren, la importancia 

de los temas que se tratan y la repercusión de 

lo que allí sucede,  hacen de Jornadas El evento 

relevante de la región’.

Y concluyó: ‘Además de los cambios y la 

evolución que está experimentando nuestra 

industria, todo eso se da en esta ocasión también 

frente a un cambio de ciclo político en Argentina. 

Como Cámara seguiremos estando siempre a 

disposición de las autoridades para colaborar 

en la creación de un marco que apunte a un 

desarrollo saludable de nuestra actividad’.

Sergio Veiga, presidente de Cappsa

Telefe celebra sus 25 años en Jornadas 2015

Este año, Telefe cumple sus 25 años y durante 

su participación en Jornadas Internacionales, 

del 16 al 18 de septiembre, tendrá una celebra-

ción especial. 

Cada asistente tendrá la oportunidad de 

revivir la historia del canal a través de un viaje 

en el tiempo que se inicia 25 años atrás. Un 

juego de realidad virtual recordará los ciclos 

más representativos del canal y de los artistas 

que formaron y son parte de estos años. 

Habrá un juego de realidad virtual en el stand

Un momento donde tendrán 

la oportunidad de recordar los 

programas más exitosos y las 

figuras más queridas del espec-

táculo, así como también las frases 

icónicas que quedaron grabados en la 

memoria de la gente: Vos fumá, Grande Pa!, 

chufa chufa, Pum para arriba, Es una nena!, son 

solo algunas de las miles de frases y recuerdos 

que conservamos de la pantalla de Telefe.
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BBC: ‘Cambió la forma de involucrarse 
con la programación factual’

Señales

A días del lanzamiento de BBC Earth en Lati-

noamérica, Jon Farrar, SVP de programación 

y adquisiciones globales, comentó a Prensario 

cuál será el foco del canal y cómo atrapará a la 

audiencia regional.

Jon Farrar, que estuvo encabezando todo el 

lanzamiento en Latinoamérica, dijo que BBC, a 

diferencia de sus competidores, ‘tiene un grado 

de sofisticación en el área de historia natural’, y 

añadió: ‘Tenemos una unidad de este segmento en 

Bristol, el cual ha estado realizando este contenido 

durante los últimos 50 años’.

‘La experiencia global en historia natural es 

realmente importante, pero BBC Earth no se 

trata sólo de un canal de historia natural; la 

ciencia también es protagonista. Los grandes 

temas en los que las audiencias globales se están 

interesando son “¿Quién soy yo?”, “¿Cuál es mi 

lugar en el mundo?”, “¿Cómo puedo vivir una 

vida mejor?”. Gran parte del contenido será sobre 

el ser humano, respondiendo estas preguntas’, 

detalló el ejecutivo.

Inicialmente, la distribución del canal en Lati-

noamérica será en cableoperadores de 18 países, 

donde Brasil y México son los más importantes. 

‘La estrategia es hacer un canal exitoso al aire. 

Latinoamérica, y en particular México y Brasil, 

son mercados vitales para nosotros. No sólo bus-

caremos hacer exitoso al canal en estos países, sino 

que también revisaremos los productos globales 

y las ventas de TV, preguntándonos cómo hacer 

un negocio más grande para BBC en esta región’, 

dijo Jon Farrar.

Agregó: ‘Las marcas globales y locales están 

compitiendo contra nosotros. Los resultados en 

los previos mercados en los que fue lanzado el 

canal, Escandinavia, Polonia y Europa del Este, 

muestran que podemos alcanzar altos niveles. 

Nos gustaría ir detrás de eso, generar una dis-

rupción en el mercado’. 

‘Creo que ha habido una suerte de cambio en 

el involucramiento con la programación factual 

en los últimos cinco años. Hemos identificado un 

nicho para que entre BBC, quizás con más con-

tenido sustancial, o más profundo, pero también 

en términos de apariencia. El mejor contenido 

de BBC se está produciendo para generar una 

disrupción en el mercado, gracias a la calidad’.

Sobre la producción de contenido original, 

explicó que en mayor medida los programas 

de BBC Earth se realizan en el Reino Unido. 

‘Tenemos un equipo de commissioning en BBC 

Worldwide que está comisionando shows para 

ser rodados específicamente a nivel global, pero 

en Latinoamérica también producimos 20 horas 

de contenido local al año’.

Y concluyó: ‘En términos de historia natural 

Latinoamérica es un fenómeno, porque tiene 

una gran variedad. Están viniendo programas 

especiales muy interesantes para estos especta-

dores sobre México o la Patagonia. También se 

están comisionando algunas horas locales cada 

año sobre los grandes templos naturales que 

encontramos en esta región’.

Jon Farrar, SVP de programación y adquisiciones

En el marco del 25° aniversario de TVE inter-

nacional, RTVE anunció el lanzamiento de su 

nuevo canal en alta definición, TVE Star HD, la 

apuesta para acercar sus mejores series de ficción y 

programas de entretenimiento a toda la audiencia 

del continente americano, pero esta vez en HD.

Durante el mes de agosto de este año se ha ini-

ciado la emisión en pruebas del canal, que seguirá 

hasta el 1 de octubre, fecha en la que se pasará a la 

fase de emisión normalizada. Durante esta primera 

fase, se comprobará la calidad técnica con la que 

llega la señal.

Durante todo este período, y hasta el 30 de no-

viembre del 2015, la emisión se realizará en abierto 

y totalmente libre. A partir de del 1 de diciembre, 

se codificará la emisión, de la misma forma que los 

canales TVE Internacional y Canal 24, y será distri-

buida a través de los cableoperadores de la región.

La programación incluirá las series que han 

obtenido los mayores resultados de audiencia en 

España, así como diferentes premios en diversos 

certámenes internacionales. Series como Isabel, 

RTVE lanza TVE Star HD para América

cuyos derechos de emisión han sido 

adquiridos por  televisiones de 90 países, 

La Señora, Gran Reserva, Los Misterios 

de Laura, formato adaptado en Estados 

Unidos por la cadena NBC, además de series 

emblemáticas como Cuéntame, Águila Roja, o El 

Ministerio del Tiempo.

Los programas de entretenimiento buscarán 

también aportar una visión de España y de su di-

versidad cultural, a través de ciclos como Españoles 

por el mundo, Destino España, Comando Actualidad 

y Un país para comérselo.

Nueva programación en Jornadas

RTVE aprovechará el contexto de Jornadas 

Internacionales en Buenos Aires para presentar la 

programación que se emitirá este trimestre en su 

señal internacional, destacando la serie histórica 

Carlos, Rey Emperador, una producción protagoni-

zada por Álvaro Cervantes (en el papel de Carlos 

V) y Blanca Suárez (como Isabel de Portugal), 

que narra la historia de uno de los hombres más 

poderosos que ha conocido Europa, gobernador 

de un imperio de proporciones tan extraordinarias 

como su diversidad.

También presentará la serie Olmos y Robles, 

un formato de comedia policíaca, cuya trama se 

desarrolla en la zona de La Rioja en España, y en la 

que dos guardias civiles, de caracteres totalmente 

opuestos, forman equipo con la misión de resolver 

todo tipo de casos: crímenes, robos, secuestros y 

chantajes en los que nada es lo que parece y el cul-

pable sólo se descubre al final. Así como la octava 

temporada de Águila Roja.

Presenta nueva programación en Jornadas

Carlos, Rey Emperador
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Greyjuice estuvo presente 

en Tepal, representado por su 

presidente, Mihai Crasnea-
nu, y su director de marke-

ting, Damián Craimowicz, 

para demostrar que la marca 

puede ser una buena aliada 

de los sistemas de cable que 

buscan hacer frente a la 

creciente competencia de los 

OTT, sobre todo impulsando 

servicios on demand.

Mihai citó al CEO de Netflix diciendo que la TV paga iba a desaparecer 

para el 2030, con proyecciones propias de 800 millones de usuarios y 100.000 

millones de facturación. 

Contra ese anuncio, Greyjuice ayuda a los operadores licenciando conte-

nido diferenciador frente a Netflix, sobre todo series, de manera exclusiva y 

en algunos casos producciones originales para esto. Apunta mucho también 

al sector infantil y por supuesto a las películas

Todo esto lo puede ofrecer por ser una empresa de escala mundial, con 

oficinas en todos los continentes, y así ser generadores de producto al que 

un operador no puede adquirir. El operador se ocuparía del marketing a 

nivel local para el contenido, pero con la ayuda opcional de una agencia 

para trabajar las campañas. Está claro que también lo pueden contratar 

asociaciones de cables en épocas que la unión hace la fuerza. Sólo hace 

falta que los operadores sean digitales o tengan una plataforma moderna a 

la cual Greyjuice también puede ayudar a formar. Ahora estará presente en 

Jornadas para seguir con este mensaje. 

Mihai Crasneanu y Damián Craimowicz

Greyjuice: contenido 
diferenciador para 
cableoperadores

Stingray lanzó sus servi-

cios de streaming musical 

en todos los mercados donde 

opera Telefónica, según co-

mentó a Prensario Gustavo 
Tonelli. Inicialmente, se 

reemplazó On the spot, y 

se inició con la distribución 

de Concert Channel, que 

ya llega a seis países. ‘Este 

acuerdo nos dio un nuevo 

posicionamiento’. 

‘Estamos expandiendo la plataforma de canales. Para Brasil 

hubo que hacer 20 canales nuevos. La app consume cerca de 800 

canales o playlist que no son genéricos sino que apuntan a todos 

los momentos del día’, completó.

Stingray recaudó 180 millones de dólares en el mundo, y tiene 

el objetivo de expandirse a hacer también canales de video. Entre 

ellos están Concert Channel, LiveTV con 35 millones de hoga-

res en Europa, y ahora se sumó la compra de Brava, compañía 

europea con sede en Francia que agrega tres canales lineales, dos 

de  música clásica y uno de jazz, con lo que completa un paquete 

de cinco canales lineales. 

Todo esto implica una reconversión abasteciendo a 130 millones 

de suscriptores. Tambén se buscará empujar el esfuerzo de fin de 

año el upp, que compite con otros servicios de música. Mucha 

gente que escuchaba radio no quiere armar su propio playlist y 

ellos interpretan su situación con estos servicios.

Gustavo Tonelli

Stingray: gran 
acuerdo con Telefónica

Mientras crece en canales lineales

Señales | vod
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AZ TV de paga: con ADN de TV abierta

Todo el equipo regional de AZ TV de paga

Señales

Tecnología

Intraway: nueva solución de monitoreo de redes
y downstream vía SMTC e información de cable 

modem desde un punto de vista único. Esto les 

permite comparar y contrastar su formulario 

con los máximos y mínimos históricos para 

obtener un análisis más completo.

Por otro lado, la funcionalidad de monitoreo 

pre-ecualizadora utiliza dispositivos Docsis 

como pruebas para el monitoreo de la red. A 

través de un escaneo y almacenamiento de los 

valores funcionales del cable modem, permite 

recoger información que sea valiosa para la 

detección y corrección de errores en la red antes 

de que puedan afectar al servicio.

Patricio Latini, VP de satélite & cable en 

Intraway, dijo: ‘Las cualidades de Advanced Net-

work Monitor permiten que los problemas en 

las redes sean identificados, aislados y resueltos, 

incluso antes de que puedan afectar al servicio la 

experiencia de usuario. Esto puede ser un factor 

importante para diferenciar a los operadores en un 

mercado competitivo. También, con esas herra-

mientas pueden obtener y almacenar información 

estadística e histórica para identificar tendencias 

y hacer los ajustes necesarios a la infraestructura 

de manera más simple’.

Intraway Corporation, pro-

veedor de soluciones de soft-

ware para el soporte a la 

operación y al negocio (OSS/

BSS), presentó las nuevas 

características y herramientas 

de su solución de monitoreo de 

redes avanzada (Advanced Network Monitor), que 

ayuda a los cableoperadores a prevenir problemas 

en el desempeño de sus redes en tiempo real. Las 

nuevas funcionalidades incluyen el analizador de 

espectro y pre-ecualizador de monitoreo. 

El analizador de espectro de la solución 

Advanced Network Monitor permite tanto a los 

operadores en el centro de operaciones, como a 

los técnicos en campo, contar con visualizaciones 

en tiempo real y pasadas del espectro de upstream 

Pisó fuerte en Tepal y presentó AZ Cinema

de la familia latina, y ya lo hacemos con una 

estructura comercial totalmente manejada por 

Azteca. Ahora controlamos a los representantes, 

con nuevas condiciones y nuevas metas más 

enfocadas a resultados concretos en todos los 

países, las cuals ya se están superando y cum-

pliendo los apoyos prometidos a los operadores’. 

Estructura comercial

Junto con Gutiérrez destacaron que mantu-

vieron a Hortensia Espitaleta en la zona Andina 

(Venezuela, Ecuador, Colombia, Perú y sumando 

Bolivia). A Condista de Jorge Fiterre y Willie 
Hernández con el Caribe y USA,  y como novedad 

incorporaron dos nuevos representantes con: En 

Centroamérica  con Rolando Santos y Karina 
Estrada, los cuáles se trabajan en conjunto con el 

equipo de televisión abierta, aprovechando el gran 

músculo de TV Azteca que era algo que no se venia 

haciendo. Objetivo general. Y en Canadá y algunos 

países del Cono Sur 929 Holding de Michelle 
Ravilet. Algunos clientes de las demás plazas se ven 

en forma directa. Es positivo en la misma línea que 

todos los representantes ven tienen la chance de ver 

la parte publicitaria, aprovechando nuevamente la 

importancia del broadcaster mexicano. 

Otra nueva implementación con buenos resul-

tados es el CAS (Centro de atención a Clientes) 

Todo el proceso que la directora de AZ TV de 
paga, Fidela Navarro, adelantó a Prensario a 

fines del año pasado, se fue cumpliendo paso a 

paso. Tepal ya encontró a la joven división como 

protagonista directa del evento auspiciando 

el almuerzo de apertura, con todo el equipo 

propio de marketing y ventas para la región 

ya formado y anunciando el lanzamiento de 

su nueva señal de cine clásico mexicano, AZ 
Cinema, avanzando bien en la región.

Navarro habló primero en el almuerzo y mostró 

un video de la nueva señal con toda la fuerza de 

marca, donde afirmó: ‘Tenemos un paquete de 

señales con ADN de señal abierta, con el cual 

buscamos traducir formatos de la TV abierta a la 

TV cerrada. No competimos con los majors, pues 

como lo nuestro sólo puede hacer algo similar 

Televisa, pero estamos enfocados diferente’.

Oportunidad aprovechada 
Navarro recibió a Prensario en su stand junto 

al director comercial Jorge Gutiérrez, de cono-

cida trayectoria que incluye PCTV de México, 

y sostuvo: ‘Queríamos aprovechar que estaban 

todos aquí en Tepal y decirles a los opeadores que 

ya estamos completos con AZ Cinema y en HD. 

‘Ya tenemos control absoluto del portafolio 

de señales que cubren todas las necesidades 

que permite que los operadores e inversores pu-

blicitarios no tengan sólo la cara del representante, 

sino otra más próxima a Azteca, aumentando la 

capacidad de atención. Brinda apoyo técnico, 

información, facturación y cobranza. 

Todas estas novedades y equipo se presenta-

rán ahora en Andina Link Centroamérica; Expo 

Cable Guatemala, Jornadas y Chile Media Show.

AZ Cinema

Sobre la nueva señal AZ Cinema agregaron: ‘Es 

un gran acierto, gusta mucho, la gente de Latino-

américa recuerda ese cine y nos permite entrar 

fuertemente con una venta en paquete. El canal 

más mexicano es el que nos está ayudando más 

a vender en los demás países’. ‘El cableoperador 

grande tiene limitaciones y estamos tratando de 

entrar con ellos en el corto plazo con las cuatro 

señales’. Están negociando con Claro y retoman-

do negociaciones con Telefónica. 

Patricio Latini, VP satélite y cable en Intraway
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Food Network tuvo una participación 

protagonista en Tepal, a donde asistió con 

su equipo de marketing y ventas regionales 

completo, quienes estuvieron en contacto con 

los principales MSOs y auspiciaron la fiesta 

de bienvenida, con un gran DJ y catering para 

todos los participantes de la expo. 

Allí, la cadena pudo anunciar su entrada 

a Cable Onda, tanto en HD como en SD. 

El acuerdo fue confirmado a Prensario por 

propio Nicolás González Revilla del operador 

panameño, quien destacó que tomará la señal 

con todos los derechos para OTT. 

Marcio Fonseca, director general para La-

tinoamérica de la señal de Skripps Networks, 

sostuvo que el objetivo es fusionar sus intereses 

con los de los cableros para capitalizar el gran 

empuje que emana no sólo de la calidad de 

la señal sino también de la fuerza que tiene 

como grupo. La expansión de Food Network 

Food Network: protagonista en Tepal

en Panamá es otro paso firme 

en la distribución del canal en 

América Latina. 

El primer lanzamiento en la 

región fue con Sky Brasil en 

noviembre de 2014, seguido por 

el lanzamiento panregional en 

DirecTV.  Actualmente, el canal 

está disponible en más de 6 mi-

llones de hogares en la región.

Canal diferente

Vale recordar que Food Net-

work ofrece programación de éxito mundial, 

incluyendo competencias de cocina, aventuras 

culinarias, consejos de cómo cocinar y entrete-

nimiento para el hogar. 

‘Food Network es el mayor exponente en pro-

gramación de comida y estilo de vida. Al traer el 

canal a la audiencia de Panamá, estamos brin-

dando a nuestros televidentes hispano parlantes 

más opciones  para ver la mejor programación 

de cocina del mundo’, agregó Fonseca. ‘Estamos 

muy entusiasmados con nuestra alianza con 

Cable Onda para traer a nuestros reconocidos 

chefs y programas favoritos a los corazones y 

los hogares de nuestra audiencia en Panamá’. 

La señal llega a más de 100 millones de hogares 

en Estados Unidos, y está disponible también en 

Europa, Medio Oriente, África y Asia Pacífico.

Programas principales

Food Network presenta series de alcance 

mundial como  Chopped, una intensa com-

petencia culinaria presentada por Ted Allen, 

en la que los concursantes son desafiados 

a crear sus platos en un tiempo limitado y 

sólo eligiendo ingredientes misteriosos de 

una canasta. O Beat Bobby Flay, donde dos 

talentosos chefs compiten mano a mano por 

la oportunidad de poner sus habilidades a 

prueba ante Bobby Flay.

También está Diners, Drive-Ins and Dives, 

el show nominado tres veces por los premios 

Emmy y  presentado por Guy Fieri, quien cada 

semana se embarca en un viaje a través del país 

para revelar lo que los mejores restaurantes 

de Estados Unidos.
Marcio Fonseca y Mauro Páez de Food Network, 

con Yoanna Álvarez, de Cable Onda

Señales

Todo el equipo de Food Network en Tepal

Olympusat confirmó la fecha de lanzamiento 

de su plataforma OTT, Vemox, para el 15 de octu-

bre en Estados Unidos, y espera tenerla operativa 

en Latinoamérica hacia finales de este año.

Así lo adelantó  Jesus Pinango, director de 

relaciones públicas de Olympusat, en exclusiva 

para Prensario durante la expo Andina Link que 

se realizó a principios de mes en San José de Costa 

Rica. La plataforma partirá en Estados Unidos con 

2 millones de suscriptores, que se irán incremen-

tando progresivamente en los meses siguientes.

Vemox estará disponible bajo ese nombre, o 

bien se ofrecerá a los operadores como marca 

Olympusat lanza OTT, Vemox, 
el 15 de octubre en EE.UU.

blanca para personalizar de acuerdo a sus propias 

necesidades. En Latinoamérica, se están llevando 

a cabo diferentes reuniones de convenios con 

diferentes empresas de Perú, Chile y Ecuador, que 

se harán públicos próximamente. En paralelo, 

continúa sus negociaciones para llegar con los 

canales lineales de contenido multicultural en 

esta región.

A la par del lanzamiento de Vemox, Olympu-

sat inaugura sus nuevas oficinas en el centro de 

West Palm Beach en la Florida, Estados Unidos, 

y celebrará con un evento especial los diez años 

del canal Cine Mexicano, que ya está posicionado 

Jesús Pinango y Aurora Bacquerie, de Olympusat

Anunció la partida en Cable Onda

dentro de los primeros canales más vistos en el 

US Hispanic, según comentó Pinango.
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Acerca de los eventos que tienen, vale 

destacar que Bandamax presentó el 11 de 

agosto la 4ta. edición de Premios Bandamax 

con gran éxito con 2 millones de televidentes, 

incrementando el 35% en comparación con 

el año anterior. En el mundo digital se logró 

posicionar como trending topic.

GolTV entró en Supercanal
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Fernando Muñiz, Televisa Networks: 
Foco en UFC y Golden Premier

más importantes de Colombia; ETB, Movistar 

TV, UNE y Claro TV como gran noticia. Vale 

recordar que ofrece las mejores peleas de 

Campeonato, eventos en vivo, entrenamientos; 

ceremonias de pesaje, reality shows, programas 

de análisis y además, revive los encuentros más 

memorables del UFC®, todo completamente en 

español y en HD. Además, esperan lanzar UFC 

en España creciendo en nuestros horizontes.

 Sigue diciendo además Fer Muñíz: ‘También 

tenemos acuerdos con Telmex/América Móvil 
con ambas señales para algunos territorios. 

Tenemos muy buena relación con ellos y se 

refleja en la región.’. 

En cuanto a TDN, su señal de deportes que 

tiene especial difusión en el norte, vale destacar 

la transmisión que realize de la Copa de Oro 

de la Concacaf en julio pasado. 

Fernando Muñiz 

Fernando Muñiz, director de distribución 

de Televisa Networks, habló de las prioridades 

en México y resto de Latinoamérica: ‘Aquí 

en México el objetivo es fortalecer la venta 

al suscriptor de los canales Premium, UFC y 

Golden Premier. Estamos consolidados con 

los básicos y ahora queremos hacer lo propio 

con los Premium, seguirlos robusteciendo. 

Eso además de tenerlos en formato multipla-

taforma, y estamos trabajando para que estén 

listos en México a finales de año y luego en 

Latinoamérica’. 

De cara a Jornadas, expresó: ‘A nivel regio-

nal también son prioridad UFC Networks y 

Golden Premier, se lanzaron con Telefónica en 

Chile y también en Colombia especialmente. 

Allí a partir de julio, UFC Network® ya se 

encuentra disponible en los sistemas de cable 

Señales

Este año en Telefónica de Chile

GolTV Latinoamérica continúa expandiéndo-

se en la región, pisando ahora suelo Argentino al 

entrar en Supercanal, dando un importante paso 

en la distribución del canal. 

Gol TV, es el primer y único canal que produce y 

distribuye programación dedicada exclusivamen-

te al futbol, con presencia en expansión en toda 

la región y disponibilidad de su señal para todos 

los territorios. Acerca futbol a todos los hogares 

de la región las 24 hs., los 7 días de la semana.

Con este lanzamiento se refuerza la estrategia 

de expansión de la señal. La demanda que GOLTV 

está teniendo a nivel panregional está en constante 

crecimiento, debido a la calidad de su contenido 

que seguramente va a satisfacer por completo a 

Por primera vez en Argentina

los nuevos suscriptores.

Claudio Baglietto (Gte. de Ventas Afiliadas) 

remarcó “Sabemos la preferencia del público 

por el futbol, nuestro constante crecimiento 

obedece a que llevamos a los hogares este ma-

ravilloso deporte hecho tv. Es un gran honor 

poder integrarnos a la oferta de contenidos de 

tan importante operador”  

Supercanal está presente en 14 provincias del 

territorio argentino, con más de un millón de 

hogares cableados en las provincias, con presencia 

en el norte, centro y sur del país, comenzando su 

digitalización. Es el segundo MSO de la Argen-

tina y el principal operador de TV por cable del 

interior del país.

Fútbol venezolano y Eliminatorias de 
la Concacaf

GolTV, la Asociación de Clubes de Fútbol 

Venezolanos y representantes de la Federación 

Venezolana de Fútbol, firmaron un acuerdo para 

otorgarles a la señal, los derechos televisivos del 

torneo local a partir del 2016 por dos años y con 

opción a dos más. Inicialmente comenzarán 

con la transmisión de cinco partidos semanales 

para todo el exterior, con la intención, en un 

plazo corto, de transmitir los 10 compromisos. 

El presidente de la Federación Venezolana de 

Fútbol, Laureano González, expresó que “Este 

es el contrato más importante en la historia del 

fútbol en Venezuela. Hoy es un día de fiesta y es 

un paso más en el crecimiento indetenible del 

fútbol nacional”.

Otra novedad de programación es que previo a 

la ronda de grupos, donde entran en juego todas 

selecciones que fueron mundialistas, GolTV 

suma La Clasificación de Concacaf para la Copa 

Mundial de Fútbol de 2018 de Rusia. 

El torneo compuesto por 35 naciones, consta de 

5 rondas de las cuales finalmente clasifican los tres 

primeros al mundial, y el cuarto va al reprechaje. 

La competencia finaliza en noviembre de 2017.

Claudio Baglietto
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Tras varios años en que la representación 

de señales se ha hecho difícil en la Argentina y 

limítrofes, Sabrina Capurro con su empresa 

SGDG está logrando dar un valor agregado y 

ser una referencia para el Mercado del Cono 

Sur. ‘Llevamos 7 años representando señales, 

comenzamos con Media World (Imagina) para 

RTVE.  Surgió por una necesidad propia del 

Mercado, yo salía de Sparrowhawk tras su venta 

a Universal y ya había trabajado prácticamente 

con todos los países entre Mexico y Argentina.

Afortunadamente no paramos de crecer, 

llegaron nuevos canales, y fueron creciendo las 

necesidades de cada uno.  Comenzamos enfo-

cándonos principalmente en el área de ventas 

a afiliados y hoy por hoy, somos soporte local 

de marketing, cobranzas y facturación, apoyo 

técnico y redes sociales. Creo que lo esencial ha 

sido la confianza que nos han depositado nues-

tros clientes para poder apoyarlos en otras áreas 

más allá de la comercialización en si misma’.  

‘Tenemos un gran compromiso con cada 

empresa que representamos. Trabajamos con 

SGDG se destaca en la representación 
de señales en Cono Sur
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total transparencia y la mayor sinceridad acerca 

de la realidad del mercado, los problemas que 

pueden presentarse, a que segmento creemos 

que debe apuntar cada canal y cuál es la 

performance del mismo luego de la primera 

evaluación que hacemos con el feedback de 

los Operadores’.

 Dijo sobre el medio argentino: ‘Creo que 

estamos en un momento de transición con las 

nuevas plataformas y tecnologías, hay que tener 

paciencia y trabajar a largo plazo. Tenemos que 

acompañar estas nuevas tendencias, buscar 

opciones y estudiar las necesidades de nuestros 

clientes. Oportunidades siempre surgen, hay 

que estar atentos y presentes’.

 ‘A una señal que nos busca le pregunto que es 

lo que buscan y cuáles son sus expectativas.  En 

algunos casos nos ha tocado trabajar con em-

presas muy desarrolladas en otros mercados 

y que la realidad de Latinoamerica no les era 

muy familiar.  Cada mercado tiene sus pro y 

sus contras, entonces tenemos que ver donde 

esta parada la señal  y ser muy realistas desde 

el primer acercamiento’.

La señales que representamos son TVE, 
C24H, Mis Películas, Slow TV y Star TVE HD 

del grupo de RTVE; RAI y Fashion One del 

grupo Condista; PXTV, Trace Sports Stars, 
Motors TV y Fix & Foxi de Alterna TV; Canal 
Adulto, Band Internacional, Band News, Fish 
TV y Sex Prive del grupo Interactv que viene 
de Brasil. 

Nuestro objetivo para el próximo año es 

seguir creciendo en la distribución de nuestros 

canales y consolidarnos como la mejor empresa 

en distribución de contenidos para Cono Sur. 

Mauro Grossi, responsable de márketing 

destacó que la labor de ‘Recopilar, adminis-

trar y distribuir los contenidos de progra-

mación de los canales televisivos’ identifican 

como referente a ReporTV desde hace más 

de 20 años. Es importante que desde el año 

2006 viene creciendo en Latinoamérica, 

cada vez con más más cableoperadores, 

chicos, medianos y grandes por sobre los de 

la competencia. ‘Esperamos seguir en este 

camino en alza y poder informar día a día a 

mayor cantidad de usuarios qué mirar por 

la tv’, remarcó. 

‘Hoy por hoy somos la empresa líder en 

Latinoamérica y entendemos que esto sucede 

por varios motivos. En primer lugar nuestra 

metadata es la más completa y actualizada 

del mercado de habla hispana. En segundo 

lugar y como diferencia respecto a la com-

petencia, somos una empresa con identidad 

Latinoamericana, que reconoce como traba-

Reportv acompaña las nuevas tecnologías

jar en este aquí, que entiende las necesidades 

de cada cliente y actúa dando respuesta y 

soluciones a todos los cable operadores que 

nos elijen como su proveedor de metadata. 

Tenemos atención personalizada y guardias 

7x24 para brindar un servicio que haga que 

cada televidente tenga la programación de 

televisión a su alcance y actualizada.

Creemos que el mayor desafío que tenemos 

hoy es poder correr a la misma velocidad 

que el mercado. Las nuevas tecnologías han 

generado muchos cambios en la manera de 

informar la programación al televidente y 

estamos trabajando para poder satisfacer 

estas nuevas necesidades. Para lograrlo es 

necesario mayor contenido y de mejor ca-

lidad y por eso es que ofrecemos productos 

como el Reportv Play, el Reportv Mobile y 

el Reportv Finder buscando ser la primera 

elección del televidente.

Estar presentes en Jornadas Internacio-

nales siempre es positivo, 

la relación virtual con 

nuestros clientes es 

muy buena, pero 

nada es mejor que 

la comunicación 

directa, conocer-

nos las caras y mos-

trarles quiénes son 

realmente los que están 

detrás de Reportv, la empresa que informa a 

sus afiliados cada día. Como siempre, estare-

mos presentando nuevas propuestas, nuevos 

proyectos y nuevas soluciones para cada una 

de las necesidades que van surgiendo con las 

nuevas tecnologías.

Esperamos seguir creciendo y poder infor-

mar día a día a mayor cantidad de usuarios. 

Estamos trabajando para evolucionar como 

empresa y mejorar nuestro servicio a los 

operadores de cable’ concluyó.

Señales

Con el Reportv Play, el Reportv Mobile y el Reportv Finder  

Sabrina Capurro
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Paco Mármol, gerente de contenidos del canal y de Indalo Media

La transformación de C5N

Paco Marmol es desde hace un año y medio 

el gerente de programación de C5N, que acaba 

de cumplir 8 años y ganó muchos espacios en la 

sociedad en el último tiempo. También lo es del 

grupo Indalo Media, que evolucionó de manera 

interesante como grupo sinergizado y el año 

próximo busca unificar todos sus medios en las 

instalaciones de Ideas del Sur.

En eso puso foco primero Paco:  ‘Lo que más 

nos interesó desde la compra de Ambito Finan-
ciero fue generar sinergias entre el papel, radio 

y tele. Vemos que el nuevo televidente, lector y 

radioescucha tiene muchos inpusts a la vez, con 

tiempos distintos, consumo audiovisual y cambia 

contantemente. Yo por eso veo lo que pasa en cada 

lado y hasta en La Corte o en Ideas del Sur para 

que todo pueda sumar como en las Elecciones que 

usamos su gran estudio de 1000 metros cuadrados 

como un recurso único. Para el año que bien está 

el proyecto de unificar todos los medios en Ideas, 

ya con C5N en HD’.  

 Profundizó: ‘No se mueren los radios o la tv 

abierta, se transforman. En Indalo desde el princi-

pio quisimos unificar para tener más llegada, con 

masividad pero llegada directa a donde queremos 

llegar a un público de 18 a 45 años en su mayor 

parte. A ese segmento llegamos con Ambito a la 

parte profesional, en radio con Mega con el rock, en 

Radio 10 al que quiere estar bien informado, Pop 

al más coloquial y en One a un segmento atractivo’.

De CNN a una nueva forma de 
comunicar

C5N se veía como una copia de CNN, que sólo 

daba info dura y pura. Hoy la transformación 

tiene que ver con una nueva forma de informar, 

atraparte y entretener, pues no todo pasa por 

poner cara seria. El leit motiv es 24 horas vivo, 

sin latas ni noticias repetidas, con la capacidad 

de contar e iluminar de forma distinta, con la 

Señales

Acaba de cumplir 8 años y se sinergizó con Indalo Media

máxima tecnología y sin esconder ningún género 

según el horario.

Pero todo planificado en las franjas horarias. 

Primero prima la información pura y dura en 

la mañana, siempre en vivo con el público con 

muchos móviles, un helicóptero, drones o a través 

de equipos celulares 4G. Ese es nuestro prime time, 

obtenemos ratings de hasta 4 puntos en Mañanas 

Argentinas y allí no nos ganan los canales abiertos. 

Luego a la tarde la información se transforma 

en opinión y en ser plurares, pues en Argentina 

pasan muchas cosas con muchas interpretaciones. 

La gente que opine siempre tiene que tener algo 

que decir y los conductores pivotean, no tienen 

que ser predicadores. Por eso elegimos parejas 

de hombres y mujeres, que haya diversidad y que 

el público se haga cargo. Esto con un Living 360, 

escapándole a la típica mesa, como separador de 

maestro que informa y gente que escucha. 

El servicio que damos necesita buena onda y 

no dar sólo malas noticias, buscando entretener 

y escapándolo al tono amarillo. La juventud nos 

identifica, si vamos a gente de entre 20 y 45 años 

y formados, necesitamos conductores de esa edad, 

no de 70 años y corbata. Luego de las 11 de la noche 

empezamos ahora con programas más íntimos 

com el del Negro Oro y ahora Beto Casella’.

Espacios ganados por el canal

Habló sobre el lugar ganado por el canal este 

tiempo: ‘Antes era habitual en centros comerciales, 

consultorios médicos o bares que esté TN, ahora 

está más repartido muy por encima del resto de los 

canales de noticias, y no sólo capital sino también 

en el interior. Conseguimos que se instale una señal 

de referencia, y queremos que eso sea realmente 

federal y no de capital. Las nuevas tecnologías 

ayudan para eso. 

También seguimos sumando eventos en vivo, 

como son este mes los Martin Fierro o el Ar-

gentina Corre, para seguir estando en vivo con el 

público. La música también nos ocupa mucho y 

cada cortina o músico que aparece tiene que ver 

con el momento del día. No todo es tango fusión 

a determinada hora’. 

Rejuvenecer más

‘Otra prioridad para el futuro cercano es rejuve-

necer aún más la gente que nos ve. Transformarnos 

más como con los YouTubers, que tienen una 

manera distinta de ver la información y donde el 

programador se adapta a lo que tu quieres ver. Allí 

los horarios ya no existen, para servirle en bandeja 

los contenidos a cada consumidor específico. Si 

hay un concierto no sólo lo tiene que transmitir 

Mega; se puede generar un streaming, hacer notas 

en Ambito, avanzar en las redes y en el consumo 

por celular. 

Y buscaremos también crear nuevos referentes 

sociales y comunicadores, más jóvenes, entre 25 y 

40 años. Beto Casella no tiene esa edad pero llega 

a los jóvenes; Pergolini se retira pues siente que ya 

deja de ser un referente. A veces es bueno que los 

referentes trabajen para que otros lo sean’.Mañanas Argentinas
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Fernando Gualda 

VP, Gerente de Dis-

tribución y Ven-

tas para Amé-

rica Latina de 

la nueva señal 
ZooMoo, dijo 

que esta es ‘una 

nueva forma de ver 

TV, ya que además de 

entretener, educa e interactúa con distintos 

devices (como tablets y smarthphones) como 

ningún otro canal. Además, busca conectar a los 

niños con la naturaleza y los animales, ya que 

logra que ellos puedan conocer a 200 especies, 

nombres, aspecto, comida, dónde viven, qué rui-

dos hacen y cuáles son sus “súper poderes”, entre 

otras características. Y lo más importante es si 

son animales en peligro de extinción, generando 

una conciencia en ellos que es muy positiva. 

Se ha demostrado que las personas, cuando 

interactúan con animales desde niños, logran 

una conexión para toda la vida con la naturale-

za. Por esto, ZooMoo es un canal fundamental 

para las futuras generaciones. Cuenta con uno 

de los mejores contenidos del mundo de la TV 

de animales y naturaleza, desarrollado por la 

productora NHNZ, la cual ha creado material 

para los mejores canales del género de la televi-

sión por más de 25 años, los que hoy son vistos 

en más de 180 países hoy en día’.

Gran equipo

‘ZooMoo TV nace de la inquietud de su 

creador y presidente actual David Haslingden, 

quien se desempeñara como Presidente de Fox 

y quien además es hoy miembro del directorio 

WildAid, la más importante sociedad sin fines 

de lucro que busca ayudar a las especies en pe-

ligro. También está Karin Simoncini, gerente de 

programación, quien cuenta con más de 20 años 

de experiencia en documentales y quien tuvo a 

cargo las operaciones de National Geographic y 

los Canales Internacionales de Fox en Australia 

y Nueva Zelanda. Fue la responsable de NatGeo 

Kids e iniciativas de marketing y programación 

de los canales de National Geographic fuera de 

Estados Unidos. Junto a ellos está Catherine 
Nebauer, gerente para Asia Pacífico, quien se 

desempeñó previamente como Gerente General 

de Nickelodeon Asia a cargo de la distribución, 

ZooMoo Networks, animales y naturaleza
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Gorila Ninja

ventas, marketing y programación de 

esa cadena. También fue la Gerenta 

de Dirección de la señal en Australia 

y responsable del lanzamiento de Nick 

Junior. Finalmente, Ian McGee, quien 

por más de 25 años ha ganado diversos 

premios por su trabajo en cientos de 

programas basados en archivos, entre 

los que se cuentan el Premio Emmy 

por “Twisted Tales” y la nominación 

al Emmy por “The Most Extreme”, de 

Animal Planet’.

Ventajas

ZooMoo es un canal que se basa 

en una multiplataforma de aprendizaje sobre 

animales y naturaleza, orientado a la familia y 

el entretenimiento. 

Si bien es una señal que se enfoca en niños 

de 2 a 8 años, es apto para toda la familia. Tiene 

características únicas, como el refuerzo del 

aprendizaje a través de la asociación y repetición 

de ideas, además del fomento de la creatividad 

y del pensamiento sin límite de los niños.

Adicionalmente, el canal cuenta con una 

aplicación que fue creada desde su origen para 

interactuar y potenciar los objetivos de entre-

tención y educación que tiene ZooMoo. Gracias 

a esta  aplicación, que se sincroniza a través del 

audio del televisor, se potencian todavía más 

estas características, mediante juegos en que 

los niños reciben “regalos o sorpresas” desde la 

pantalla a su aplicación, y a través de las cuales 

pueden alimentar, fotografiar, generar crías de 

los animales, cuidarlas, conocer sus nombres, 

la forma en que lucen en la realidad –a través 

de videos-, entre muchas otras cualidades’.

Recepción de los opeadores

‘Hemos tenido una gran recepción por parte 

de los operadores. En menos de un año ZooMoo 

se encuentra disponible en todo Latinoamérica. 

Su lanzamiento oficial se realizó en octubre de 

2014 y en julio pasado lo presentamos en Méxi-

co, el último país que nos faltaba en la región. 

Además, es transmitido en Oceanía, en 8 países 

de Asia - con traducción a seis idiomas- y el 

próximo 1 de octubre lo lanzaremos en Estados 

Unidos. Esperamos también que antes de fin 

de año se encuentre al menos en dos naciones 

de Europa. La mayoría de los operadores lo 

ha programado como canal básico. Algunos, 

incluso, han reemplazado otras señales que 

no tenían un buen performance, mientras que 

otros lo han puesto en sus paquetes HD, es de 

origen en alta definición, y otros en aquellos 

extendidos SD y/o SD/HD. Técnicamente, el 

contenido de ZooMoo está disponible en HD 

y se puede down convertir a SD, con doble 

audio (Español e Inglés). Somos muy flexibles 

y buscamos siempre una solución dependiendo 

de lo que necesita nuestro cliente’.

Expectativas para Jornadas.
‘Estamos muy contentos de participar y de 

tener la oportunidad de que puedan conocer 

más este canal, que es completamente distinto 

a lo que se conoce en contenido educativo. Si 

bien hoy ZooMoo ya se encuentra en Cono Sur, 

buscamos aumentar el número de operadores 

y estoy seguro que Jornadas es una muy buena 

oportunidad para alcanzar este objetivo. 

Actualmente, ZooMoo se encuentra en la 

totalidad de los países de América Latina. A 

partir de octubre estaremos en Estados Uni-

dos, con lo que buscamos cautivar a nuevas 

audiencias en ese gran mercado’.

Señales

Nuevo canal multiplataforma para chicos de 2 a 8 años

Julio Sobral, Larissa Prado y Fernando Gualda, 
en ABTA Brasil
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‘Éste ha sido un gran año para Claxson; 

sin duda, la posibilidad de estar presentes en 

nuevas plataformas de distribución brinda 

más presencia de nuestras marcas y mayor 

rentabilidad’, señaló Omar Figliolia, gerente 

de ventas para Argentina, Uruguay, Paraguay 

y Bolivia. ‘Hoy estamos acompañando el pro-

ceso de trasformación tecnológica de nuestros 

clientes y adaptando los contenidos a todas las 

formas disponibles por el operador para su 

comercialización’. 

‘Por el lado de VOD hemos trabajado muy 

fuertemente, a la par de los operadores, en el 

crecimiento de este negocio. Apostamos a que 

esta modalidad continúe su desarrollo como 

lo viene haciendo desde hace dos años. Varios 

operadores han finalizado su digitalización y 

con esto han incorporado nuestra oferta de 

VOD en sus plataformas.

Con respecto a nuestro servicio de TV 

Everywhere, nos enfocamos en entender el 

comportamiento y gustos de nuestros sus-

criptores para poder continuar mejorando el 

producto. Hoy estamos muy próximos a lanzar 

un nuevo Hot Go’.

‘Sin duda, la diversidad de contenidos y 

marcas que poseemos nos convierte en líderes 

indiscutidos del mercado. La calidad y variedad 

Claxson: ‘Acompañamos el proceso 
de transformación de los clientes’

en esta industria son claves para satisfacer los 

requerimientos de los usuarios y nosotros 

contamos con la más amplia librería que existe 

en contenido adulto’. 

‘Además, desarrollamos producciones ori-

ginales para la marca PlayboyTV, contenidos 

que se transmiten en todo el mundo. Somos los 

creadores de Venus, la marca pionera en cine 

hardcore con más de 20 años en el mercado lati-

no. Siempre estamos en la búsqueda de mejorar 

y ampliar nuestro portfolio, así como también 

de estar a la vanguardia de las tecnologías y las 

nuevas formas de consumo. Hace más de diez 

años que venimos produciendo íntegramente 

en HD, y fuimos los primeros en hacer una 

plataforma TVE de adultos en Latinoamérica’, 

añadió Figliolia.

‘Tenemos la experiencia y conocimiento del 

mercado, y sabemos lo que nuestro público 

quiere ver, cómo y cuándo. Estamos en un 

mercado muy cambiante y entendemos que 

el único camino posible es seguir apostando 

al crecimiento e inversión para lograr mejores 

resultados’. 

En cuanto a acuerdos concretos, adelantó: 

‘Hemos cerrado un acuerdo muy importante 

con VTR para ser los proveedores exclusivos de 

sus contenidos para adultos en todas sus plata-

formas, VOD, PPV y señales Premium. Esto se 

ha logrado gracias al intenso trabajo realizado 

por los equipos comerciales y de marketing de 

ambas compañías. En Bolivia, hemos lanzado 

nuestra oferta en Tigo, Digital TV y Comteco, 

incorporando el HotPack a su oferta Premium’.

‘En lo que respecta al VOD, la digitalización 

ha sido fundamental para la incorporación 

de este servicio en muchos operadores de la 

región. Hemos lanzado nuestros contenidos 

en la mayoría de los operadores de Uruguay 

(TCC, Montecable y Nuevo Siglo), que ya tienen 

disponible nuestros contenidos On Demand 

para sus clientes. Otro cliente que se sumará 

también a la digitalización e irá incorporado 

nuestros contenidos a su oferta de VOD es 

Supercanal de Argentina’.

Novedades 
En la parte de programación, se vienen 

algunas novedades. Comentó el ejecutivo: 

‘Para Claxson siempre es una apuesta fuerte 

el tema de la producción original realizada en 

Latinoamérica, en la grilla de PlayboyTV. En 

septiembre estamos estrenando Presencias, 

una serie de producción original que se ve en la 

pantalla de PlayboyTV desde el 3 de septiembre 

y en HotGo como adelanto exclusivo, desde el 

1 de septiembre. También seguimos apostando 

a los realities y series para parejas, estrenando 

nuevos capítulos de programas como Money 

Talks y Triple Play’.

Por otra parte, remarcó: ‘Claxson continúa 

llevando a cabo una exitosa expansión en la 

región de su producto HotPack, cerrando nue-

vos acuerdos. Siempre enfocados en mantener 

el liderazgo de producto que hemos logrado 

hasta hoy, y apostando constantemente al de-

sarrollo de la industria a partir de innovaciones 

tecnológicas y la adquisición y producción de 

contenidos de altísima calidad enfocados en el 

mercado latino’. 

‘En lo que a las Jornadas Internacionales se 

refiere, tenemos varias novedades; por un lado, 

el lanzamiento de la nueva señal Brazzers TV 

que se une al HotPack; el exclusivo portfolio 

de marcas que junto a PlayboyTV, Venus, 

Sextreme y Penthouse conforman la oferta de 

entretenimiento para adultos más completa y 

exitosa del mercado. Por el otro, el lanzamiento 

de un nuevo HotGo, nuestro producto de TVE’.  

Concluyó: ‘Hoy estamos trabajando en varias 

novedades y cambios que el cliente podrá ver 

a partir de octubre. Con nuevo look & feel, 

más funcionalidades y una oferta muy amplia 

de contenidos; buscamos que la experiencia 

de consumo sea cada vez mejor y más segura’.
< 82 >

Lanza un nuevo Hot Go

Omar Figliolia, gerente de ventas de Claxson

Señales

La producción original Presencias se emite 
desde este mes en PlayboyTV 

Playboy’s Amateur Girls
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La industria de la TV paga de Brasil 
mostró precaución y optimismo

La feria y congreso ABTA 2015, realizada en el 

mes de agosto, se puede resumir en cuatro pun-

tos, preocupación por la actualidad económica, 

concientización sobre el problema de la piratería, 

medidas a tomar para afrontar la pérdida de 

suscriptores y expansión de los servicios a las 

clases más bajas.

Cada uno de los puntos fue abordado por casi 

todos los paneles que tuvieron lugar en los con-

gresos de ABTA 2015. Oscar Simoes, presidente 

de ABTA, destacó a Prensario que la industria ‘ya 

se ha dado cuenta de la importancia de combatir 

la piratería’ y que comenzarán a arbitrar las he-

rramientas necesarias para tal fin, comenzando a 

hablar con los operadores y programadores para 

encontrar una solución a ese problema.

La llegada del OTT como Netflix, obligó a la 

industria a innovar e invertir para crear servicios 

VOD y TV Everywhere. Los cuatro principales 

operadores ya ofrecen estas plataformas y todos 

coinciden en que en el futuro, salvo noticieros y 

deportes, la mayoría del consumo será no lineal. 

Hoy los equipos IT trabajan de la mano de los 

programadores para satisfacer la creciente deman-

da de contenido y a su vez hacerlos disponibles 

para sus clientes en cualquier momento y lugar. 

La librería de NOW, de América Móvil, cuenta 

con 30.000 títulos y tiene cerca de 40 millones de 

visualizaciones mensuales.

‘Son cambios profundos e irreversibles, ya que es 

una demanda de los consumidores. Hemos traído 

más personas con conocimientos y experiencia en 

arquitectura de sistemas para desarrollar soluciones 

de forma conjunta. Es un aprendizaje constante’, 

señaló Marcio Carvalho, quien como ejemplo citó 

el servicio Now Kids, lanzado en esta edición de 

ABTA, y dirigido a los pequeños que son los que 

más consumen este tipo de servicios.

Rafael Sgrott, de Vivo, dijo que están dirigiendo 

las inversiones a la creación de un CDNs capaces de 

satisfacer la creciente demanda. ‘El desarrollo de la 

demanda es exponencial, necesitamos identificar 

dónde se encuentran los cuellos de botella, para 

mejorar la experiencia del cliente’.

Siguiendo los lanzamientos OTT, Hola TV 

anunció su plataforma de TV Everywhere, Hi Play; 

OiTV hizo lo propio con su servicio de Pen-VR y 

la posibilidad de llevar a cabo compras VOD para 

aquellos que tienen un STB especial. Bernardo 
Winik, director de ventas de Oi dijo: ‘Sólo cambia 

la manera de presentar los contenidos; hoy la TV 

paga es diferente a la de hace un tiempo atrás, 

pero eso no significa que haya una ruptura, son 

servicios complementarios’.

Luego de hacer un análisis de la competencia 

ilegal que sufren los operadores de servicios Pre-

mium, Flavia Heckscher, directora de marketing 

Telecine remarcó que sus clientes (servicio de TV 

Everywhere), ven un promedio de 11 películas al 

mes en esa plataforma. ‘Si el consumidor quiere 

algo y no lo entregamos nosotros, seguro lo 

encontrará en otro lugar. Hemos evolucionado 

mucho en términos de facilidad y comodidad de 

acceso al contenido’, señaló.

Para los operadores, la llegada de operadores 

OTT plantea una competición asimétrica, ya que 

ellos corren con todos los gastos de infraestruc-

tura y de tributación, más todas las limitaciones 

reglamentarias, mientras que ese tipo de servicios 

no tributa ni emplea fuerza laboral local.

Todo el trabajo que vienen haciendo las grandes 

operadoras, extendiendo los servicios de VOD, el 

crecimiento de los servicios de IPTV en el interior 

y el desarrollo de soluciones de combo y hasta el 

prepago, están enfocadas en el crecimiento de 

la base de suscriptores. Hoy la retracción de la 

economía hace que no todo sea optimismo, pero 

con 17 millones de clientes en la clase C, y cerca 

de 60 millones en la clase E, el mercado brasileño 

tiene, aún, mucho espacio para crecer y a eso están 

apostando todos en la industria.

ABTA 2015

Alberto Pesegueiro de Globosat Oscar Simoes, presidente de ABTA

Juca Ferreira, minstro de Cultura, Oscar Simoes, 
presidente de ABTA, Luiz Azevedo, secretario 

ejecutivo de Ministerio de Comunicaciones, y João 
Rezende, presidente de Anatel

Bernardo Winiky y Ariel Dascar de Oi

Bayard Gontijo (Oi), Samuel Possebon (Telaviva), José Felix (America Movil) y Amos Genish (Vivo)
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Programadores en ABTA Brasil: Dólar, 
expectativas y producción propia

Band de Brasil: nueva etapa de promoción internacional

Un muy rico panel de programadores integra-

ron en ABTA de Brasil con Globosat, Discovery, 

NET y Band, con dos ejecutivos argentinos en la 

segunda y última compañía. No se esquivaron 

temas como ‘la crisis’ del mercado brasileño con 

el aumento del dólar, expectativas, los nuevos 

consumos a OTT y el rol de la producción propia 

como se lo ve en Brasil. Esto dijeron cada uno. 

Alberto Pesegueiro director general de Glo-
bosat, destacó el crecimiento acelerado de los 

últimos años y que en Brasil la penetración de 

HBO o canales de Telecinema es muy superior 

al resto de Latinoamérica. 

Sobre el dólar dijo que no había notado que 

empezaron las renegociaciones por el dólar. 

Discovery: El crecimiento no es por 
la producción local

Fernando Medín de Discovery, como el 

único programador internacional, tuvo un rol 

importante en la charla. Destacó que hoy nadie 

discute que la tv paga es un fenómeno de masas. 

Que no hay que dejarse ganar por el pesimismo. 

Como comentario importante, dijo que es fácil 

creer que el crecimiento es por el contenido local 

pero no puede ser atribuido a eso. En otros países 

como Korea no es así, en todos lados crecen los 

documentales internacionales y que, en cambio, 

lo importante es adiestrar a la gente de contenido 

para los nuevos consumos de la gente.  Las reglas 

Silvia Jafet, responsable de marketing y canales 

internacionales de Band, destacó a Prensario las 

oportunidades que tienen sus dos canales en distintas 

partes del mundo.

Ahora viene una etapa de crecimiento en el 

área internacional, para lo cual se hizo una alianza 

con InteracTV para que instrumente la comer-

cialización de Band Internacional, canal mixto 

de variedades y una selección de lo mejor de la 

programación del canal abierto en Brasil,  y Band 
News, que tiene la ventaja de traer las noticias en 

tiempo real a los brasileños de todo el mundo las 

están dadas para que el mercado crezca, entre las de 

paquetes y tecnología.

Sobre el dólar, como programador internacio-

nal dijo que tiene todos los agravantes posibles, 

pero que Discovery tiene 20 años en Brasil y eso 

no cambiará. ‘No conozco un mercado tan di-

námico en cuanto a paquetes como el brasileiro’ 

agregó sobre las virtudes del mismo. 

También llamó la atención sobre el número 

de piratería que ya es mayor a 5 millones, mu-

cho peor que Netflix para el cable. Agregó que 

en lugar de nueva regulación se puede aplicar 

reglas que ya existen sobre el ‘Furto’ de canales. 

NET: mucho por crecer

Rodrigo Marques de NET/América Móvil Bra-
sil, como principal operador del mercado, dijo que 

en su momento los programadores se equivocaron al 

seguir atacando a las clases más altas y no pensar en 

las más bajas. Hay que tener una relación responsable 

con los clientes clase C, de potencial muy grande, y 

tener en cuenta que todavía hay más de 20 millones 

de hogares ABC1 que no tienen tv paga en Brasil. 

Aceptó que la gente está consumiendo mucho 

más contenido on demand. Pero que hay que hacer 

interesante contenido lineal para no canibalizar. 

El aumento del dólar no da para trasladar a 

los assinantes el mayor costo de programación. 

‘El assinante está sentado viendo el Brasileirao 

y no le importa eso’, remarcó. 
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Band: otro punto de vista sobre la crisis

Diego Guebel, responsable de programación 

de Band, empezó con un enfoque ‘argentino’ 

que fue valioso al decir que la crisis es una 

crisis, que no se puedo negar, pero que lo del 

dólar no es una tragedia (generó risas) como lo 

presentaba el moderador, y que todo se maneja. 

Hay renegociaciones pero ‘en Brasil por suerte 

la economía no está dolarizada’. Esto llamó 

la atención de Pesegueiro pero fue aceptado.   

Agregó que la crisis puede dar un punto 

de equilibrio, pues no se puede hablar de un 

crecimiento infinito como se venía diciendo 

en Brasil. Estados Unidos no puede ser com-

paración pues ni en Europa la foto final es la 

del mercado americano. Sí remarcó que es un 

dinamizador del mercado la ley Ancine. 

Sobre los nuevos consumos, comentó que ve 

que es un gran momento de la tv en el mundo, 

así como no pasó que la tv eliminó al cine va 

a convivir con la internet y las redes sociales. 

‘En USA la TV abierta gana una noche con 

6% de share por la atomización del resto de la 

audiencia en programas de adiestramiento de 

patos o de Fórmula 1’. 

ABTA Feria & Congreso

Globosat, Discovery, NET y Band

Junto a InteracTV en todo el Cono Sur

Diego Guebel de Band, Rodrigo Marques de NET/
AM, Fernando Medín de Discovery y Alberto 

Pesegueiro de Globosat

Silvia Jafet y Diego Guebel, 
tras su conferencia en ABTA

24 horas, cumpliendo una gran función. Es 

así que ambas crecen de manera simultánea. 

Junto a InteracTV hay oportunidades serias 

en curso para Argentina, Uruguay, Chile y 

Paraguay, por lo que estaban viendo de asistir 

a Jornadas para ayudar a concretarlas. 

También es interesante que se hizo un acuerdo 

de representación en Africa, Europa y Australia, 

mientras la señal también está en Canadá y 

fuerte en Estados Unidos con Comcast y Dish, 

incluso con su ISP, todos acuerdos con los que 

están muy satisfechos. 
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Alianza de Cabo Natal y Multiplay

Costa do Sol: ‘Convertirse en ISPs’ DDTV

Claudio Alvarez, director general de Cabo 
Natal, confirmó la alianza con Multiplay de 

Fortaleza para encarar mejor estos tiempos del 

mercado priorizando sus ventajas.

En eso destacó que en su ciudad vieron con 

tiempo la importancia de ser jugadores de in-

ternet y ya tienen 90.000 usuarios de ese servicio 

contra 50.000 de video, señalando que hizo el 

camino correcto. En Fortaleza Multiplay tiene 

40.000 de video y 50.000 de internet. Señaló que 

José Pautaso, director general de Costa do Sol, 
dio un buen ejemplo de lo que pueden hacer los 

independientes en el Mercado brasilero. Están 

poniendo toda una red de FTTH como respuesta 

a la competencia de los ISPs. ‘Si nos quitan la 

mitad del mercado dentro de nuestra base de 

clientes, tenemos que convertirnos en ISPs’, 

expresó como muestra de un criterio a seguir. 

Lo están haciendo en toda su zona de Cabo Frío 

a otras zonas, incluso hacia Arraial do Ajuda. 

Ricardo Pirola 

estuvo en ABTA con 

su empresa DDTV 

y su idea es primero 

pisar fuerte en Bra-

sil para luego crecer 

en América del Sur. 

Están dando fuerte internet en Río Grande 

do Sul, Santa Catarina y Campinhas, y ya han 

equipado dos Headends.

no van a entrar en la vorágine de GVT y Net 

de ofrecer más velocidad que la que el público 

pide, y que ya lo harán con IPTV y FTTH en 

Docsis 3.1 entrando además en otros lugares 

del norte y del resto del país pero donde resulte 

interesante operar, no porque si.

 La alianza está fortalecida por capitales ameri-

canos que también trabajan con NetUno de Vene-

zuela con Gilbert Minionis, presente en ABTA, así 

que se une como grupo del Norte de Sudamérica.

ABTA Feria & Congreso

Cabo Natal y Multiplay con NetUno de Venezuela

Alberto y Enrique Umhoff, de BVi, 
con José Pautaso de Costa do Sol

Ricardo Pirola

CARTELERA de ABTA Brasil

Nelson Sato y Alfonso Camacho 
de SMK

Claudio Oliveira, Silvia Jafet de Band y 
Marcello Coltro de Cisneros Group

Alessandra Pontes, Vera Buzanello y Ariel Dascal de Oi Marina de Angelo, Adriano Kilter, Stefan Mustain y 
José Siade de Gracenote

Oscar Cardelino, Luis Oscar y Cristiane Baldo

Joel Barradas de HBO y Héctor 
Rodríguez de Vubiquity

Alex Behrens de Hustler y 
Marc Hertfelder de AJE

Marcelo de Freitas Minincz 
de Discovery

Gilberto Gangelman y Alexandre 
de Proelectronic

Moisés Chico, Gustavo Tonelli y 
Marcelo Assumpçao de InteracTV

Diego Guebel de Band
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De una u otra manera, todas las conferencias de 

la industria de TV paga abordan, en estos tiempos, 

el tema del envío de contenidos audiovisuales por 

Internet, lo que en la jerga del negocio se denomina 

OTT (Over The Top). Lo que en muchos casos no 

se ha distinguido con claridad es la diferencia entre 

los contenidos gratuitos, como el caso de YouTube 

o el Video On Demand con publicidad, y las OTTs 

por suscripción, como Netflix o Amazon, que 

requieren el pago de una suscripción mensual.

El crecimiento de los contenidos por Internet, 

como señaló Michael Madura, de Cable Onda de 

Panamá, en el Customer Leadership Forum de 

Arris —ver nota en esta misma edición— viene in-

centivado por la venta de millones de smartphones 

que han introducido nuevos clientes al mercado, 

deseosos de probar las aplicaciones que sus teléfo-

nos anteriores —si los tenían— no les permitían 

aprovechar. En la misma conferencia, el futurista 

Robert Tercek, se enfocó en  la competencia que 

enfrenta la televisión abierta y advirtió sobre un 

desplazamiento de la publicidad hacia las plata-

formas digitales.

Para Tercek, uno de los factores a considerar es 

que para la mayor parte de los cableoperadores, el 

estancamiento en suscriptores de TV ha sido com-

pensada con el aumento simultáneo en suscriptores 

de Internet. Tercek atribuyó el sostenido auge de 

la TV (abierta y paga) en las últimas décadas a la 

existencia de ‘colaboración entre los productores 

de contenidos y sus distribuidores’, aunque esto 

ha tenido sus divergencias en los últimos tiempos.

Pero ahora, dijo, ha aparecido la movilidad y esto 

modifica todas las “defensas” existentes en la TV, 

con un reemplazo de objetos físicos por informa-

ción, un proceso que denomina “vaporización”, y 

que ha afectado a la música, la industria editorial, 

los videojuegos y hasta los mapas, reemplazados 
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por el GPS. También ha modificado, con aparatos 

como el smartphone, que ha reemplazado ‘hasta 

veinte’ artefactos que antes había que comprar por 

separado, un cambio que ha afectado a industrias 

enteras.

Criticó a los “gurúes” que pronostican la muerte 

de la televisión lineal como consecuencia del 

auge de las OTTs y consideró que los paquetes 

de programación no van a desaparecer, porque la 

compra “a la carte” resulta en facturas más caras, 

cuando se suma el costo individual de cada uno 

de los canales que se desea sintonizar. Instó a 

pensar en términos de “tiempo real” en lugar de 

“temporadas” de televisión y en el concepto de 

“canales”, que será reemplazado por el concepto 

de “programas”, que están disponibles en todas 

las plataformas al mismo tiempo: ‘todo ahora es 

digital, incluyendo la TV abierta y paga, y tenemos 

que pensar en términos de “data”; los que no lo 

hagan están en desventaja estratégica’.

‘Netflix puede ser considerada una empresa 

que opera 76.000 canales de TV, porque esa es 

la cantidad de géneros que tienen clasificados. 

En 2014, 3.000 horas de video fueron subidas a 

YouTube a cada minuto; esto obliga a repensar la 

escala de cualquier negocio’. También mencionó 

el caso de Twitch, un canal que muestra jugadores 

de videojuegos en acción, y que ha sido adquirido 

por Amazon, como ejemplo de futuro éxito, por 

ser funcional a los planes de la compañía dirigida 

por Jerry Bezos.

LA REALIDAD DE LAS PLATAFORMAS DIGITALES
Desde el punto de vista de los cableoperadores, 

la preocupación principal es el peligro de perder el 

‘control’ sobre los suscriptores que implica ‘haber 

entrado en el hogar’ y tener una terminal —el Set 

Top Box— a través de la cual pueden comuni-

Informe Especial

LAS OTTS VIENEN MARCHANDO...

carse con el usuario. Este orden de cosas, por la 

competencia, ha reemplazado al anterior enfoque 

‘inmobiliario’ de la TV paga, donde se consideraba 

al cableoperador como ‘dueño’ del cliente. Lo que 

preocupa es que la movilidad del usuario, citada 

por Tercek, saca al cliente de su posición frente 

al televisor y también de la casa, y lo expone a 

cualquiera que le haga llegar contenidos por 

Internet. Esta noción ha atraído a centeneras de 

empresarios y generado una industria de streaming 

que, por ahora, está basada en la mayoría de los 

casos —Netflix es la excepción, Amazon y Hulu 

son otra cosa— en expectativas.

En Asunción Media Show, realizada el mes 

pasado en la capital de Paraguay, el experto chileno 

Emilio Martinic advirtió que el consumo de VOD 

online ‘no es solamente un cambio tecnológico, es 

un cambio cultural promovido por el nuevo estilo 

del ciudadano digital dominante’ y que ‘el consumo 

de videos cortos en Smartphone es la primera 

experiencia, y luego esta conductas se traslada a 

otras pantallas y otros contenidos, la gran cantidad 

de dispositivos conectados a Internet dentro del 

hogar surge como importante impulsor del con-

sumo de video en Internet’. Exhibió allí ‘una nueva 

curva de audiencias vinculada a la persona (y en 

movimiento)’ en lugar de la tradicional medición 

de ráting en los hogares y el people meter hogareño 

en los últimos tiempos’, e instó a los cableopera-

dores a encarar un negocio de red —proveer el 

mejor acceso a Internet posible— o un negocio 

de clientes, definido por Martinic como ‘un co-

mercio electrónico de experiencias audiovisuales 

para un target específico’, con una ‘red de clientes 

(individuos) que participan de una red social, 

ser ‘agnósticos a las redes de acceso’ y cultivar la 

‘satisfacción y lealtad’ de los usuarios. Apoya esto 

en que ‘los ingresos y el tráfico se disocian en un 

El consumo actual de video es esensialmente individual

Argentina - Formas de consumo de TV (Junio 2015)
Fuente: Carrier y  Asociados
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Argentina - Consumo de videos digitales de 
Internet en TV por dispositivo (Abril 2015)

Argentina - Consumo de videos digitales de Internet en TV
por dispositivo (Abril 2015)

Fuente: Carrier y  Asociados
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mundo crecientemente dominado por los datos’, 

buscando las ‘experiencias de consumo relevantes, 

por las cuales las personas están dispuestas a pagar’. 

Hay que ‘adecuar la cultura organizacional’ al 

‘negocio digital’; ‘estamos hablando de una nueva 

manera de hacer las cosas.

LA GUERRA DE LOS CONTENIDOS
Las OTTs se basan esencialmente en dos tipos de 

contenido: los específicos para un target (público 

específico) determinado—por ejemplo, los dueños 

de mascotas—que no tiene volumen suficiente 

como para justificar un canal dedicado al tema, 

y a la transmisión de acontecimientos en vivo, 

también para audiencias restringidas. Así, por 

ejemplo, no se justifica habitualmente transmitir 

por TV una sesión parlamentaria, pero sí tiene 

sentido hacerlo por streaming.

Aquí entra a tallar el tema de la fragmentación 

de audiencias, que también aparece con la IPTV: 

el streaming es bueno para audiencias reducidas, 

pero pierde eficiencia para transmisiones masivas. 

Es decir, una película por Hulu o Netflix vista 

simultáneamente por cien personas no es dañina 

para las redes que la transporten, pero se convierte 

en un peligro si diez millones de personas la quieren 

ver simultáneamente pero no en sincronía.

Esto significa que los contenidos de atractivo 

masivo seguirán teniendo valor a través de la TV 

abierta y paga, con una cuota de usuarios móviles 

sintonizándolos fuera de su hogar, pero también 

que las OTTs deberán enfocarse en audiencias 

estratificadas, lo cual sugiere que sus ingresos 

deberán provenir de las suscripciones más que de 

la publicidad, a menos que se trate de rubros muy 

específicos, como un fabricante de palos de golf 

anunciando en un streaming de un torneo de golf.

El otro problema es cómo debe proceder el 

usuario para ubicar los contenidos que le inte-

resan. Las guías de programación en pantalla y 

los algoritmos utilizados por los buscadores de 

Internet para enviarle a una personas mensajes de 

venta relacionados con su actividad reciente son 

notoriamente mediocres: si usted busca un hotel 

en París, por ejemplo, los buscadores le enviarán 

posteriormente mensajes de venta de hoteles 

en París como si usted fuera a volver semana de 

por medio a la capital francesa. O, a lo sumo, le 

sugieren Roma o Londres como alternativas. Eso 

no funciona.

Esto significa que debiera haber en Internet una 

guía con la programación de las diferentes OTTs, 

una empresa mayúscula. Es cierto que podría ser 

financiada con publicidad en función del número 

de visitas, pero la tarea de mantener al día la infor-

mación de miles de canales de streaming —aunque 

no se llegue a los 76.000 de Netflix— requeriría 

una empresa de las dimensiones de Google o 

Yahoo! y un buscador mucho más inteligente 

que los actuales.

El auge de las OTTs, combinado con la baja en 

el costo de las cámaras y dispositivos de grabación, 

permite prever a futuro una lluvia de contenidos 

a disposición, una especie de YouTube institucio-

nalizado. De hecho, los contenidos más exitosos 

o más promisorios podrían servir de pilotos para 

los productores de programación de TV lineal, que 

ya están experimentando un auge por el aumento 

en la cantidad de programas originales que están 

reclamando tanto la TV abierta como la de paga: a 

agosto de este año, se han estrenado en los Estados 

Unidos más programas nuevos que en todo 2014 

y mucho más que en todo 2013. La mala noticia 

es que muchos de esos programas nuevos están 

requiriendo cambios sobre la marcha, una vez 

expuestos a los focus groups y otros métodos que 

tienen los productores y canales para medir el 

potencial de un un nuevo programa.

¿Está en peligro el negocio de la TV lineal, abierta 

y paga? Como señala Tercek, no está en peligro de 

extinción —como se pensó con la radio cuando 

apareció la TV— pero sí deberá readaptarse y pro-

bablemente achicar sus hoy gigantescas estructuras. 

El auge de Internet hará que hacia 2019 o 2020 la 

mayoría del público sintonice los canales hoy de 

TV abierta a través del cable, y las frecuencias así 

vacantes sean dedicadas a telecomunicaciones 

inalámbricas, incluyendo el WiFi. Por otra parte, 

las OTTs están en auge pero todavía dependen de 

las expectativas de los inversores o de sus empresas 

controlantes (entre ellas las telcos), y no de ingresos 

reales, nuevamente con la excepción de Netflix, 

Amazon y Google.

Un elemento muy 

terrestre que le fal-

ta a las OTTs es un 

mecanismo de pago 

Pay Per View que, sin 

llegar al compromiso 

de una suscripción 

permanente, permita 

a cualquier perso-

na pagar una suma 

pequeña (por debajo del umbral de percepción, 

aproximadamente un dólar en los Estados Unidos) 

cargándola a su tarjeta de débito o crédito o cuenta 

telefónica a través del celular. Pese a lo mucho que 

se ha dicho sobre el tema en los Estados Unidos, 

no ha tenido aún éxito un sistema abierto que 

abarque muchos servicios. En aquellas ciudades 

donde existe una tarjeta prepaga de transporte o el 

sistema de pago de estacionamiento por teléfono, 

esto podría aplicarse también a las OTTs.

La TV lineal tiene una defensa —usando la 

definición de Tercek— de la que se habla poco en el 

mundo de las OTTs, más cercano a la hiperactividad 

y la ansiedad de las redes sociales y la Internet. Y es 

que hay centenares de millones de personas que 

regresan a su casa después de trabajar —o han 

finalizado las tareas domésticas y el cuidado de 

la familia— y quieren, simplemente, sentarse y 

dejar que alguien las entretenga con una historia 

bien contada y bien filmada. Paradójicamente, 

que la TV lineal no pierda esa defensa depende 

hoy más de mantener una buena relación entre 

los productores de los contenidos, los distribui-

dores y los emisores —sea cable, inalámbrico o 

satélite— que de las OTTs.

Carlos Hulett, de Vivo Play; Marcelo Méndez, del Consorcio de Televisión Digital el Interior de Uruguay; 
Emilio Martinic, de Multinec Chile; Federico Canónigo, de Fox y Gabriel Carballo, de Red Multicable, 

en el primer panel de Asunción Media Show 2015

Robert Tercek

LAS OTTS VIENEN MARCHANDO...
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Sun Channel estuvo en la reciente edición 

de Andina Link Centroamérica, donde su 

coordinador de distribución, Jorge Meza, 

destacó los principales avances del canal 

en esa región, en la que está creciendo 

rápidamente, sobre todo a partir de los 

nuevos acuerdos.

Allí, ha renovado con Millicom y ya 

cerró acuerdo con Claro, con el que ya 

está realizando pruebas para El Salvador y 

Honduras, países en los que está próximo a 

lanzar. ‘Esperamos seguir con el resto de los 

países donde opera esta empresa’, comentó. 

También está en negociaciones con la Aso-

ciación Costarricense de Cableoperadores, 

Sun Channel: Nuevos acuerdos 
con Claro y Telefónica

y fuera de esta región, anunció su llegada a 

todos los países donde opera Telefónica, que 

incluyen Colombia, Perú, Chile y Venezuela.

A nivel tecnológico, Sun Channel estaba 

en SD en MPEG 2 y desde el 8 de septiembre 

se cambió a MPEG4 con la misma calidad. 

‘La señal HD creció mucho y fue la puerta 

para ingresar en Claro y Une. Tuvo una 

gran acogida por su excelente calidad y 

programación variada’.

Dijo sobre la programación: ‘En septiem-

bre, estrenamos la nueva temporada de 

Taxi Para, realizada en Colombia, así como 

Cultura Milenaria y Saber viajar, en HD’.

Por último, se refirió a su participación 

en Jornadas Internacionales, feria que 

considera importante para ver a todos los 

clientes del Cono Sur, donde Sun Channel 

ha crecido mucho en HD. ‘Estamos en ne-

gociaciones con VTR de Chile, y en Uruguay 

es donde mayor presencia tiene la señal HD 

y queremos hacer lo mismo en Argentina’, 

concluyó Meza.

Jorge Meza, coordinador de 
distribución de Sun Channel

Deutsche Welle cele-

bró la octava edición del 

Global Media Forum, 

del 22 al 24 de junio en la 

ciudad de Bonn, Alema-

nia, donde periodistas y 

académicos de los medios de 

comunicación de todo el mundo se reunieron 

para debatir cómo el periodismo y la política 

exterior están cambiando en la era digital.

Este año, la conferencia reunió a más de 2200 

participantes de 126 países, incluyendo 19 del 

continente americano. Hubo además 740 insti-

tuciones involucradas en los talleres y paneles.

Durante cuatro días, los referentes diserta-

ron sobre el efecto de las redes sociales en la 

política, y sobre cómo el ciclo de noticias 24 

horas impulsado principalmente por Internet 

está cambiando a los medios. Personalidades 

de importancia mundial como el presidente 

de Estados Unidos alcanzan a 60 millones 

de seguidores en todo el planeta en cuestión 

de segundos. El Papa Francisco con sus twits 

en nueve idiomas alcanza a 20 millones de 

usuarios, o el primer ministro indio, que con 

13 millones de personas tiene la tercera cuenta 

de Twitter más seguida del mundo.

Uno de los paneles más relevantes involu-

crando a Latinoamérica fue el de la TV pública 

y el desarrollo en la región, en tiempos en los 

que la concentración de medios privados y pro-

veedores de contenido se muestra creciente. En 

este contexto, la información toma la posición 

menos atractiva y la televisión pública aparece 

como una opción intermedia.

El canal de TV satelital de Iberoamérica ini-

ciará sus operaciones a fines de este año, como 

resultado de la 24° Conferencia Iberoamericana 

de líderes de Estado y Gobierno, celebrada en 

Veracruz, México, donde 22 países miembros 

de la Comunidad Iberoamericana acordaron 

este lanzamiento como base para la agenda 

cultural digital de Latinoamérica.

La señal de TV tiene el objetivo de dar 

voz a la rica diversidad de una región como 

Latinoamérica y servir como vehículo de 

comunicación y educación para la política 

de desarrollo de la región. Durante la con-

ferencia se debatieron ideas tales como si los 

gobiernos pueden soportar un modelo de 

medios alternativo, o cómo evitar la tentación 

de una interferencia política. El debate giró 

alrededor del rol de las emisoras públicas en 

el entorno de medios actual y el desafío de la 

independencia editorial.

Conferencias y público en el 8° Global Media Forum de DW

Deutsche Welle celebró la octava edición 
del Global Media Forum 
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Qubit.TV: ‘Queremos ser locales en cada país’

Operadores | OTT

Qubit.TV, servicio regional 

VOD de películas lanzado en 

2011, expande rápidamente su 

base de usuarios y países donde 

opera. Basado en Argentina, 

abrió en 2014 oficinas en Co-

lombia y tiene presencia también 

en Uruguay, Paraguay, Chile y 

Perú. Este año apunta a consolidarse 

como una verdadera alternativa de OTT en 

América Latina.

Mariano Primavera, fundador, señaló 

que desde 2011 a la actualidad el mercado 

OTT argentino y latinoamericano ‘mutó por 

completo’ a partir del incremento de dispo-

sitivos inteligentes (SmarTVs, SmartPhones, 

tabletas) y la mejora de la banda ancha 

(lanzamiento del 4G/LTE). ‘Estamos en un 

momento cuasi-ideal que debemos apro-

vechar, prestando especial atención a los 

cambios en las tendencias de consumo de 

contenidos digitales’.

‘Del parque total de teléfonos móviles en 

Argentina, un 70% son inteligentes, lo que nos 

ofrece una oportunidad única para nuestra 

plataforma’, comentó, y añadió: ‘Desde 2012 

se multiplicó por 10 la demanda de conteni-

dos VOD vía smartphones y tabletas, y hoy 

representan un 40% de las reproducciones 

de video online’, agregó Primavera.

De los 100 empleados que trabajan en 

Qubit.TV, 80 están dedicados a la parte 

tecnológica. ‘En nuestros inicios, ofrecíamos 

nuestra plataforma como marca blanca a las 

cooperativas del interior del país. Todavía lo 

seguimos haciendo con mucho éxito, pero a 

fines de 2011 lanzamos nuestra plataforma 

B2C (directo al consumidor). Si 

bien el costo de adquirir suscripto-

res (branding, servicio al cliente) 

es muy alto, creemos que hacia 

allí debemos ir’, dijo.

Este año planea crecer también 

en Ecuador y Perú. ‘No queremos 

ser un operador externo que llega 

al mercado, sino que nuestro 

diferencial se construye a partir 

de ser locales en cada país, cum-

pliendo con las mismas reglas de 

todos cumplen (impuestos, etc.), 

haciendo asociaciones estratégicas y, 

también, localizando el conteni-

do’, finalizó el fundador.

Lilian Beriro, gerente de 

contenidos es quien asiste a 

regularmente a los merca-

dos internacionales (de TV y 

cine) y negocia con los majors 

y distribuidores independientes 

los derechos de sus contenidos para 

América Latina, exceptuando Brasil y México. 

‘Tenemos un catálogo digitalizado de 1.800 

títulos disponibles y 1.500 más que llegan este 

año; estamos trabajando con 90 proveedores 

y renovando 30 deals. Asistimos a un cambio 

en el modelo de pantallas, que debemos 

seguir para consolidarnos. Los estudios de 

Hollywood están promoviendo el Electronic 

Sale Through (EST) como “salto” del cine al 

VOD, sin pasar por la TV. Estimamos imple-

mentarlo este año a un costo promedio de 

unos USD 13’, señaló.

Y ejemplificó: ‘Relatos Salvajes, del direc-

tor argentino Damián Szifron 

(Warner Bros.) fue nuestro pro-

ducto bisagra. Representó un salto 

cuantitativo y cualitativo tanto en 

la plataforma B2B como en B2C 

entre abril y agosto, cuando estuvo 

disponible. Se colocó #1 en viewers 

en ambos segmentos con más de 

2.000 y 700 transacciones T-VOD, 

respectivamente y con una alta tasa 

de repetición’.

Javier Porta Fouz, crítico de 

cine y curador de la plataforma, 

describió como ‘ardua’ a la tarea 

de selección: ‘Buscamos contenido 

arty y trendy, entendiendo que somos un 

canal de nicho, aunque no descuidamos el 

mainstream. Películas como Vehicle 19 (Paul 
Walker), La vida de Adele, Acné (Uruguay) 

o Le pornographé han funcionado muy bien. 

Tenemos casos paradigmáticos como la co-

media The Guilt Trip con Barbara Strisand, 

que nunca se estrenó en cine en Argentina’.

‘De ninguna manera el VOD reproduce 

los patrones del cine. Estamos frente a otro 

tipo de usuario, que busca más, conoce y, 

en consecuencia, debemos ofrecer más. 

Trabajamos sobre lo nuevo, pero sobre todo 

en la historia del cine, con equipo propio de 

subtituladores’.

Tienen planes de sumar series de todo 

tipo a futuro, comenzando con el contenido 

infanto-juvenil de Disney. ‘Son dos tipos de 

negocios diferentes, en series competimos con 

los canales de cable que también las buscan 

y está el tema de rating. Sin embargo, enten-

demos que debemos ofrecerlas, y ya estamos 

negociando’, señaló Beriro.

‘Buscamos contraprogramar, diferencia-

ción y posicionamiento. Del los 100 primero 

títulos que tenemos en Qubit.TV, todos han 

tenido al menos un espectador. Como se ve, la 

ecuación frente al cine es otra. Acá podemos 

apuntar al long tail’, subrayó Porta Fouz.

Primavera concluyó: ‘Estamos analizando 

también algunas opciones de producción 

propia, pero para eso falta. Sabemos que es un 

driver importante de crecimiento (Netflix es 

el ejemplo más claro), pero hoy la prioridad 

es otra. Esperamos poder trabajar con nuevos 

talentos de América Latina’.

Mariano Primavera, fundador de Qubit.TV (centro), con Lilian 
Beriro, gerente de contenidos, y Javier Porta Fouz, curador

Navi Campos, CMO, Lilian Beriro, directora de adquisiciones 
y Facundo de la Iglesia, CEO, durante LA Screenings 2015, 

donde participaron por primera vez
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tratado con la marca y que vean el nivel de 

proyectos futuros que se contempla. 

Ya cuenta en Argentina con otras cinco 

operaciones de primer orden que podrían 

triplicarse para el año próximo. Ya para 

Jornadas, tras la IBC, podría anunciar uno 

más.  Al mismo tiempo, sigue creciendo con 

su tecnología en la región; en Uruguay cerró 

con Equital para hacer Punta Cable, cuenta 

< 101 >

Bold con sus partners y alianzas está siendo 

una vía concreta para que operadores de cable 

tradicionales de primer orden en el mercado 

argentino y regional, lleguen a la digitalización.

Según comentó a Prensario Ariel Droyeski, 
viajó a la IBC de Ámsterdam junto a Super-
canal para visitar a los partners y ponerlos al 

tanto de la próxima generación de desarrollo 

de productos de la tecnología que han con-

Bold: vía clara de digitalización

Martín Azpiroz y Ariel Droyeski, de Bold con Piotr 
Konczak, de Cubiware y Fernando Herrera,

 de Telecentro

Tecnología

Acumula más de 10 operaciones

En septiembre, TyC Sports celebra su 21° 

aniversario y para festejarlo, propone una 

semana con la transmisión de los principales 

compromisos internacionales de las seleccio-

nes de fútbol y de básquet. 

En la primera mitad de septiembre, trans-

mitió los partidos de la Selección Argentina 

de Fútbol en su preparación para las Elimina-

torias Sudamericanas del Mundial Rusia 2018 

que comienzan en octubre. La señal deportiva 

siguió también a la Selección de Básquet en 

el Torneo de las Américas, con transmisión 

de sus presentaciones en el preolímpico de 

México.

El fin de semana del 18 al 20 de septiembre, 

TyC Sports estará junto al equipo argentino de 

Copa Davis que jugará la semifinal ante Bél-

gica en Bruselas. Además, el 18 subirá al ring 

para el regreso de Omar Narváez, el hombre 

récord de 39 años que irá por la conquista del 

título supermosca latino de 

la OMB frente al cam-

peón dominicano Diego 

Pichardo; y el viernes 11 

saltará junto a Germán 

Chiaraviglio en la Dia-

mond League de Bruselas, en 

una nueva instancia que tendrá el 

garrochista argentino de medirse con la elite 

del atletismo internacional.

TyC Sports cumple 21 años

con cinco clientes independientes en Brasil y 

tres en Perú, Ecuador y Chile. 
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Expo Tepal 25

Todos los CEO’s, juntos en un gran panel

Tepal: 12 millones de usuarios en una mesa

ta con los programadores para trabajar 

juntos, y más en Latinoamérica que en 

mercados maduros como USA donde 

además los ARPUs son más grandes.

Enrique Yamuni

Enrique Yamuni, presidente de 

Megacable, tuvo también grandes 

frases. Dijo que un día quiere darle un 

beso y al siguiente matar al que inventó 

el Wi-fi, más en Latinoamérica que se 

construye ‘todo al revés’. 

‘Queremos vender 100 Mbps y el access point 

en la caja le da 30. El usuario tiene que entender 

pagar por el servicio de llegada, y después por la 

distribución dentro de su casa’. Coincidió con 

Ramos en que el 60% del tráfico de datos en los 

teléfonos se hace por Wi-fi y no por una red 3G 

o 4G. Que hay que apuntar a un Wi-fi público 

con password en cualquier lugar, en lugar de 

que cada persona al llegar a una casa pregunte 

la clave hogareña. Dijo que Comcast tienen más 

de 100.000 sitios inalámbricos conectados, más 

lo residencial tendría 20 millones de hotspots. ‘Si 

bien el Wimax está muerto, el Wi-fi es el futuro’. 

Contó que en 1984, un presidente mexicano 

le dijo que el cable iba a desaparecer por el 

DTH; eso no pasó y tampoco va a ocurrir ahora. 

Coinció en que la red fija ‘es y será la mejor 

manera de llegar a los hogares para dar Internet’. 

En su casa, si suena el teléfono fijo inhalámbrico 

nadie sabe donde está, pero si es inteligente lo con-

testan pues todos tienen dispositivos conectados. Asi 

que ambos mundos pueden ser complementarios. 

de cable en la región para sustentar 

todas esas oportunidades. Junto con 

Millicom se sumó como socio por 

decantación Une de Colombia. 

Nicolás González Revilla sigue como 

VP de Tepal, y Jorge Garro queda como 

tesorero en reemplazo de Jean Paul Broc que sigue 

como socio activo pero pidió el cambio porque está 

muy abocado a Izzi Telecom, y Humberto García 

sigue como secretario general. Un mensaje impor-

tante es que quieren acentuar la comunicación de la 

asociación por separado de la expo, donde uno de los 

órganos de difusión será un boletín para la industria 

La conferencia central de Tepal fue la que 

reunió a los CEO’s en un panel integrado 

por Mauricio Ramos de Millicom, Enrique 
Yamuni de Megacable y Carlos Moltini de 

Cablevisión, con gran moderación de Nicolás 
González Revilla de Cable Onda. Fue riquísimo 

y casi no dejaron temas sin abordar. 

Mauricio Ramos

Mauricio Ramos, presidente de Tepal y CEO 

de Millicom, destacó que la red de cable fija será la 

mejor manera de soportar la demanda de Internet 

en los hogares, pero como el negocio de Millicom es 

70% móvil es importante recordar que los usuarios 

quieren que todo pase en su hogar por sus teléfonos.

Teniendo en cuenta eso, dijo que un hogar re-

quiere en promedio 30 Gigas al mes mientras una 

red móvil da 1 Gb al mes también en promedio, 

así que la diferencia tendrá que ser con la red de 

cable. Ahora hasta el refrigerador o el carro en la 

cochera están conectados, la demanda ya está en 

5,7 dispositivos conectados por hogar y crecerá de 

manera aritmética, geométrica o exponencial. Ese 

consumo por ahora crece a tasas del 30 o 40% anual.

Sobre la inversión en la red, sostuvo que los ciclos 

convergen en los economics de la construcción de 

un hogar digital con el cable. El promedio hoy 

busca 70 Mbps y la red podrá dar 1000. Dijo que 

será mejor si lo hacen con redes que aceptan cajas 

híbridas, para que Internet llegue de manera rápida 

a la televisión con cajas de 40 dólares y precio en 

caída. ‘Digitalizar y dar más ancho de banda es 

positivo por el ciclo de inversión’, remarcó.

Sobre OTT, aseveró que hay una relación hones-

El segundo día de Expo Tepal tuvo temprano una 

gran reunión de su junta directiva, más completa que 

nunca, con 12 millones de suscriptores en una mesa. 

Se confirmó como noticia importante que Mauricio 
Ramos sigue como presidente de la Asociación de 

Asociaciones, ahora que está dentro de Millicom. 

Sobre la empresa que lidera actualmente, el 

ejecutivo dijo que su atención en Latinoamérica 

‘estará redoblada’, ya que representa el 90% del 

negocio global del grupo y que sus prioridades 

estratégicas están en monetizar los datos en 

móvil, crecer como empresa convergente y, lo 

más importante, desplegar una fuerte red fija 

Interactuará con la industria más allá de la expo

Carlos Moltini

Por su parte, Carlos Moltini, CEO de Cable-
visión de Argentina, destacó ejes que permitirán 

poder seguir acompañando la evolución de los 

clientes. Cree que si “el contenido es el rey”, en 

términos de calidad no hay duda que el de los 

cables es muy superior. Pero para eso hay que 

lograr el concepto de Parity, el de doble vía 

para no tener que grabar en los decos y contar 

con streaming lineales. 

Dijo que Netflix creció porque los cables se 

centraron en el hogar en lugar de en los usuarios, 

pero que si logran conservar su atractivo, con el 

tiempo ambos servicios serán complementarios 

y los OTT, que habrá muchos más, ocuparán 

sólo un lugar de nicho. 

En particular le preguntaron sobre el futuro de 

Argentina y Cablevisión, y remarcó que no ve ningún 

problema para el futuro del operador y que sus de-

safíos son los mismos de los demás cableoperadores.

Mauricio Ramos, de Millicom; Nicolás González Revilla, de Cable 
Onda (Panamá); Enrique Yamuni, de Megacable (México); y Carlos 

Moltini, de Cablevisión (Argentina)

La Junta Directiva de Tepal, más completa que nunca

difundido a través de Prensario.  

Ramos remarcó que quedaron muy contentos 

después de la asamblea, que el equipo está com-

prometido y que el foco está puesto en la relación 

con programadores y proveedores para prolongar 

el ecosistema, el despliegue de la red y la piratería. 
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Expo Tepal 25

Los programadores, la producción 
propia y el OTT en Tepal

Cable Onda: Full digital y fuerte apuesta al VOD

fans. En Latinoamérica tienen usinas propias 

en Colombia y Buenos Aires y tres estudios 

de avanzada de Fox Sports en México y Sao 

Paulo. Tienen la estrategia de buscar fenómenos 

globales, localización con contenido local con 

producciones originales desde hace 8 años. Y el 

tercer pilar es que el mejor contenido esté pri-

mero en Fox. Entre la programación se destacó 

el avance de la tercera temporada de Cumbia 

Ninja donde cuidarán un dragón. Dijo que los 

contenidos son el rey y las marcas el Castillo.

Allan Navarrete de Discovery dijo que las pro-

ducciones se enfocan a un área y luego se puede 

acercar más a un país. Estan de moda las coproduc-

ciones y este año se han hecho 240 horas exclusivas 

para Latinoamérica. Buscan que sea relevante, que 

consiga buenos ratings y que pueda volar a todo el 

mundo. Lo que se hizo de los Senotes de Yucatán 

se vio en todo el mundo. En Discovery Kids com-

praron Hi5 y van por la segunda temporada local. 

Esas integraciones a Latinoamerica tienen que ser 

naturales y no forzadas. 

OTT
La charla se puso muy interesante con las 

DTH para las áreas remotas. Llevamos un mes y 

medio y ha ido muy bien cosechando ya varios miles 

de suscriptores. Ahora llegamos hasta la selva y a los 

botes en el Caribe y la Bahía de Panamá’, completó. 

Sobre temas candentes como la OTT, sostuvo: ‘Si 

los operadores de cable no somos capaces de gene-

rar un buen Tv Everywhere, será un problema en 

pocos años y habrá migraciones como en Estados 

Unidos. Igual van a necesitar la banda ancha pero 

de todas maneras será un problema. Si generamos 

un buen TV Everywhere deberíamos estar bien’. 

Añadió: ‘Creo que los diferentes progra-

madores avanzan a diferentes velocidades. 

Fox y HBO van bien, algunos canales básicos 

empiezan a moverse y deben conseguir dere-

chos. En Panamá Netflix ha crecido, pero no 

Un momento clave del primer día fue el foro 

de programadores, a quienes Tepal siempre les 

da mayor participación que otras ferias. Parti-

ciparon Angel Zambrano, SVP de contenido 

para Latinoamérica de Turner, Allan Navarrete 

de Discovery y Mariano Berterreix, de Fox 
International Channels, con moderación de 

Jorge Carey de VTR de Chile. 

Primero se puede decir que aprovecharon 

la oportunidad a medias hablando mucho de 

sus nuevas producciones, donde quedó clara su 

gran apuesta al contenido propio. Esto especial-

mente en Turner, que no venía desarrollando 

un estrategia similar a los otros y ahora sí lo 

hará, con cuatro producciones originales por 

año para cada mercado principal de la región, 

según comentó Zambrano. Sus producciones 

son Señorita Pólvora, American Funniest Videos, 

la nueva serie Signos, con todos los derechos para 

TNT Go, El Dandy y para Brasil, Rua Augusta. 

También está la historia de Juan Gabriel en 

colaboración con Disney y Telemundo. Está 

claro el mayor vínculo con la programación.

Mariano Verterriex de Fox comentó que en 

las redes sociales tienen más de 75 millones de 

Nicolás González Revilla y Cable Onda 

de Panamá lideraron un gran despliegue en 

la expo Tepal 25, con activa participación en 

las conferencias. El operador tuvo un stand 

principal con barra de tragos que fueron un 

éxito y transmitió en directo con su canal Eco. 

En diálogo con Prensario, González Revilla 

se refirió al operador líder de Panamá. Dijo: 

‘El mercado ha crecido, la competencia ha 

tomado espacio pero nosotros crecimos más 

rápidamente. Esto tanto en lo residencial como 

empresarial, desde el sector de las Pymes al de 

gobierno. En residencial estamos full digital, 

con 62 canales HD y en el servicio on demand 

crecimos a más de 8.000 títulos gratis’. 

‘Acabamos de implementar con TuVes HD el 

Turner apostará a cuatro producciones propias por año

Partió con éxito su DTH junto a TuVes

preguntas sobre sus estrategias con OTT. 

Allí Navarrete puntualizó que van a hacer lo 

que los operadores quieran hacer. Lo de Totalplay 

lo considera un experimento y hay que tener 

cuidado. También expresó que hay que aprender 

de USA y que no todo lo que pase allí es bueno. 

Hay que observar y estar listo con los derechos. 

Zambrano agregó que en USA un paquete 

de cable pequeño con pocas señales podría ser 

para los clientes que tienen sólo broadband. En 

Latinoamérica hay que seguir con lo tradicional. 

Sobre lo de Netflix de tener toda una serie 

con sus temporadas anteriores, dijo que es un 

dolor de cabeza pues allí presiona y les paga 

menos a los estudios si le otorgan a otros. 

Igualmente, todos coincieron en la necesidad 

de llegar al Parity con los OTT y en fortalecer el 

servicio de TV Everywhere de los operadores 

como la estrategia más segura.  

Ángel Zambrano de Turner, Allan Navarrete de 
Discovery, Mariano Berterreix de Fox, moderados 

por Jorge Carey de VTR

Cable Onda en Tepal

ha quitado suscriptores al cable. En contenido 

local somos muy fuertes y eso ayuda. Tenemos 

tres canales propios, incluyendo COS (Cable 

Onda Sports), y pronto habrá dos más’. 

Destacó finalmente la contratación de Food 
Network en SD y HD, que incluye todos los 

derechos para OTT. 
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Nancy Colón y Ariel Katz, de Telefé

Caro Lavado y Cosme López, 
de VeplusTV

Carlos Boshell de MBA, Bob de Stefanis 
de BBCWW y Frederic Grol-Bourel de TV5

Alberto Pico y Kurt Domshke

Mark Quinn, Mauro Páez y Daniel de Simone, 
de  Millicom

Alejandro Reyes y Eduardo Caso, de AG

Marco Guzman, Arnoldo dame, Allan Navarrete 
y Ferlipe Cabrales, de Discovery

Alejo Idoyaga, Alejandro Peñafiel, Carlos Boshel, 
Fernanda Merodio y David Peredo

P&T con sus marcas

Frederic GrolBourel, Argelis Atencio y Lisbeth 
Eriksen, de TV5

Piedad Martínez de Global, Jesús Pinango 
y Aurora Bacquerie, de Olympusat

Gabriel Larios, Rodrigo McCollins de 
Cableonda y Tony Cameron, de Tulsat

Eduardo Zulueta y Gustavo López, 
de AMC 

Andrea Amén Cruz, de Cabletica y 
David Peredo, de Wobi

Alejandro Kember, Christian Vanzini 
y Ana Carreño, de AMC

Mark Briggs, de Vecima

Juan Toth, de TyCSports

Cosme Lopez, Carlos Cabrera 
y Ovilio Urdaneta

Alfonso Camacho y Jorge Contreras, de SMK

Tony Cameron de Tulsat y Edward Yates, 
de Emcore

José Luis Vázquez, Antonio Rodríguez 
y Gustavo Romay, de Mirada

Amparo Pérez, de EWTN

Miguel Kramis

Expo Tepal 25

Richard Frauham, de Amphenol y Vladimir Velickovich Olivio Urdatena, Andrés Sánchez, de Viacom y Gilberto LópezRolfi Rozo y Jhony Franco, de Cristovisión
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LatinoTCA: partner ideal para

soluciones de fibra, TV e Internet

< 114 >

Tecnología

Verimatrix y HiSilicon se unen 
para mejorar soluciones de UHD

experiencia televisiva para entretenimiento 4K 

y servicios de juego.

‘El UHD es una nueva oportunidad y 

también un desafío para toda la industria de 

la TV paga. HiSilicon sigue invirtiendo e in-

novando en soluciones de silicio para el hogar 

digital. Estamos orgullosos de colaborar con 

Verimatrix en la provisión de la mejor y más 

segura experiencia tanto para los operadores 

como para los usuarios finales’, dijo Qiu Gang, 

presidente de HiSilicon. 

La familia de chipsets Hi3798/Hi3796 

incluye Hi3798MV100, Hi3796MV100 y 

Hi3798CV200. La serie de chipsets provee des-

de un nivel de entrada 4K hasta una solución 

4K de avanzada. Para construir un sistema de 

seguridad de avanzada basado en Android, las 

series de chipsets han sido integradas ARM, 

TrustZone, videos de seguirdad, entorno de 

ejecución de confianza 

(TEE) y tecnologías de 

marcas de agua. El sistema 

de seguridad puede llenar el 

requerimiento de protección, no sólo para 

sistemas estáticos, sino también para sistemas 

en movimiento. 

‘Embebiendo la tecnologìa VideoMark 

de marcas de agua dentro del chipset 

Hi3798CV200 chipset, HiSilicon y Verima-

trix han creado una arquitectura multicapa 

de seguridad que mejorará la seguridad de 

ingresos por contenido Premium y asegurará 

el cumplimiento con la entrega de servicio 

UHD. La colaboración entre HSilicon y Veri-

matrix hará que el chipset Hi3798CV200 esté 

bien posicionado para su integración con la 

solución VCAS’, dijo Petr Peterka, CTO de 

Verimatrix.

Verimatrix anunció una alianza con HiSi-
licon, proveedor de soluciones de silicio para 

el hogar digital, comunicaciones y terminales 

wireless, para la integración de las soluciones 

Verimatrix Advanced Security con la familia de 

chipsets Hi3798/Hi3796. 

Como un componente clave de las so-

luciones UHD end-to-end, Hisilicon está 

colaborando con Verimatrix en la oferta de 

seguridad de avanzada y pruebas de agua en 

UHD y set-top-boxes Android para operadores 

de TV paga, para asegurar sus ganancias en 

sus servicios UHD y cumplir con el conteni-

do riguroso de acuerdo a los requerimientos 

de los propietarios. Basado en las poderosas 

capacidades CPU y GPU de la familia de 

chips Hi3798/Hi3796 y en las soluciones de 

Verimatrix, HiSilicon puede proveer una pla-

taforma Android segura con una satisfactoria 

‘Este año nos hemos centrado en acercar 

nuestras soluciones y productos a diferentes 

operadores, para que puedan probarlos en sus 

cabeceras y redes, comprueben su robustez y 

denoten su flexibilidad; durante todo el año 

y a lo largo del país la respuesta que hemos 

obtenido ha sido muy positiva y avanzamos 

en la instalación de varias soluciones FTTH, 

Digitales y de EOC’, dijo Israel Rodríguez, 

gerente comercial de LatinoTCA. ‘La marca 

siempre fue reconocida por la calidad de los 

productos, el soporte y la rápida adaptación 

a las necesidades actuales, hoy nos acompaña 

una gran marca como KT especializada en 

productos de fibra, TV e Internet.

‘En las soluciones EOC o Ethernet over 

coaxial contamos con un producto sencillo 

y listo para rápidamente ofrecer servicio de 

Internet. Permite que el cable-operador pueda 

maniobrar rápidamente y brindar internet de 

alta velocidad a bajo costo y sin modificar su 

red actual, permitiendo alargar la vida útil de la 

misma. Es un propuesta superadora, por sobre 

un CMTS en cuanto a sus velocidades, costo, 

mantenimiento y flexibilidad’. 

‘EOC es un sistema tan flexible que permite 

hacer FTTH sobre la actual red de HFC. Las 

redes FTTH son el futuro de las autopistas 

digitales, LatinoTCA trabajo en conjunto con 

KT para desarrollar hoy una solución muy 

simple y económica, nos enfocamos en alcan-

zar a nuestros clientes un sistema que permita 

ser escalable, amigable, de bajo costo, y lo más 

importante, que sea interoperable con otras 

marcas tales como Huawei o ZTE’.

‘Nuestro renovado sistema de cabecera digital 

marca KT es otro de los grandes productos 

que presentamos este año y es más sencillo 

que nunca. Con un solo equipo es suficiente 

para brindar hasta 24 señales digitales. Esto 

ha ayudado en gran medida a que el recupero 

de inversión sea substancialmente menor, 

aumentando la cantidad de subscriptores y 

reduciendo la clandestinidad. Hoy en día es 

importante que el cliente perciba el valor de su 

TV alta definición y para ello es fundamental 

ofrecerle un producto en HD y que este a la 

altura otros competidores’.

‘Acompañando este crecimiento, expandi-

mos nuestro departamento de ingeniería en 

respuesta a las demandas del mercado y la ne-

cesidad de mantener siempre el mejor standard 

de atención y capacitación a nuestros clientes, 

acompañándolos desde el diseño preliminar 

hasta su implementación’, concluyó.

Israel Rodríguez, gerente comercial
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José Flores en Andina Link

Sersat presenta soluciones TVn y Radion

ACE crece en la región

Permite emitir un canal de video SD o HD en 
Banda-C o Banda-Ku, con cobertura doméstica, 
regional o hemisférica, según el tipo de alcance 
necesario. Transmite por Internet a todos los 
ISP, asegurando la difusión a todos los rincones 
del mundo con posibilidad de interactuar con 
la audiencia y medir su consumo. Incluye un 
sistema de generación automática de contenido 
para Streaming que puede visualizarse tanto 
en Internet como en Smart TV o TV Digital 
Terrestre. Asimismo, integra la imagen de un 
estudio de TV, permitiendo ajustar estilos de 
acuerdo a la marca, entre otras posibilidades. 

El servicio de Radion por otro lado, permite 
extender el alcance de la audiencia a nivel global 
sin importar la distancia como así también 
retenerla por más tiempo durante el día.

Asegura una conectividad estable para trans-

telecomunicaciones, tanto en distribución 
como adquisición. Cuenta con una completa 
variedad de cablemodems Docsis 2.0/3.0 y 
ADSL, cajas digitales HD/DVR, equipos de 
headend, amplificación, fibra óptica, cable 
UTP, CMTS y accesorios.

‘Ayudamos al operador en el ahorro sustan-
cial de sus presupuestos. También compramos 
exceso de equipos para liberan espacio en 
bodegas’. Entre sus marcas, destaca Motorola/
Arris, Cisco, Ubee, SMC Networks, Netgear, 
OFS y D-Link entre otros.

Tecnología

Eutelsat y Aerodoc se asocian para expandir 
la TV paga en la región

117 West A). Este programa permitirá fomen-
tar la expansión de los servicios de video en 
Latinoamérica. La propuesta está dirigida 
principalmente a los cable operadores del 
Cono Sur (Argentina, Chile, Uruguay y Pa-
raguay) y a los países andinos (Perú, Ecuador, 
Colombia y Venezuela).

Los cableoperadores que decidan participar 
en el programa recibirán directamente en su 
planta operativa, una antena adecuada para 

la recepción simultánea de la señal de ambos 
satélites, asegurándoles la infraestructura 
necesaria para tener acceso a más canales y 
mayor contenido de alta definición y permi-
tiéndoles seguir respondiendo a las exigencias 
cambiantes de sus clientes.

La operadora satelital, Eutelsat, y Aerodoc, 
integrador de servicios de telecomunicaciones, 
anunciaron un acuerdo que permitirá a los 
cableoperadores facilitar la distribución y 
recepción de contenidos, con una infraestruc-
tura necesaria para responder a la creciente 
demanda de la región.

Eutelsat cuenta con un vecindario de video 
bien establecidos en torno a los satélites 113°O 
(Eutelsat 113 West A) y los 116.8°O (Eutelsat 

Sersat, la compañía de grupo 
Datco dedicada a gestionar, 

transmitir y distribuir 
contenidos audiovisuales, 
presentó sus soluciones de 
TVn y Radion.
El primero, un sistema de 

gestión de TV en la nube, logra 
extender el alcance hacia la 

audiencia, reteniéndola 
por más tiempo durante 
el día con contenido en 
vivo y on-demand a través 

de múltiples pantallas. Este 
sistema combina los servicios 

de la empresa de Internet, fibra óptica, distribu-
ción satelital, NAP de TV y TDT, logrando una 
plataforma totalmente integrada y gestionada. 

Adams Cable Equipment (ACE) estuvo en 
Andina Link, representada por José Flores, 
quien se mostró muy satisfecho con el fun-
cionamiento de la feria y la repercusión de 
sus productos. 

‘Seguimos creciendo en Centro y Sudamé-
rica con nuestros equipos de cablemódems. 
Contamos cada vez con mejor abastecimiento. 
En la feria hemos visto una buena concurren-
cia, con operadores averiguando y solicitando 
nuestra tecnología’, destacó.

ACE es la empresa líder en equipos de 

misión de audio y video por Internet. Ofrece 
un sistema de alta tecnología para generar 
contenido de video web. El servicio incluye 
el diseño y desarrollo de un sitio para la radio 
orientado a todos los dispositivos. Además, 
dispone de un servicio de soporte 24×7 para 
cualquier consulta.

Sersat cuenta con una trayectoria de más de 
20 años desarrollando productos innovadores 
para satisfacer la demanda de canales de TV 
abierta y cable, radios FM y AM, productoras 
de TV, agencias de noticias, cableoperadores 
y agencias de publicidad. Brinda servicios de 
Transmisión de Eventos en Vivo, Streamig, 
Gestión de Contenidos, Uplink & Telepuerto y 
Gestión de Radio Online. Posee un telepuerto 
para acceder a las principales flotas de satélites, 
operando las 24 hs. los 365 días al año. 
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Daniel Tavieres, CEO de VoiceOverNet Inc./
DLO, conversó con Prensario sobre el crecimien-

to sostenido que están teniendo en la región. 

 ‘El crecimiento de clientes en la región, en 

especial  con el producto FieldService, ha sido 

nuestro punto positivo principal. También 

hemos consolidado la operación de DLO The 

FieldService Company en USA en donde  es-

tamos  realizando varios trials del producto 

para otras industrias.  A principio de año, ade-

más,  ingresamos al programa SEAP de Samsung  

(Samsung Entreprise Alliance Program), cerra-

mos alianzas comerciales con Oracle y Microsoft 

y estamos en proceso de certificación ISO 90001’.

 
Portfolio consolidado

‘DLO ha consolidado la plataforma Field Ser-

vice Management incorporando nuevos clientes y 

creciendo en  funcionalidades que nos permiten 

expandirnos a otras industrias verticales. Además, 

a nuestro portfolio hemos incorporado recien-

temente  la plataforma ioTCentrex mediante la 

cual el cableoperador puede ofrecer un servicio 

integral de Home Security y Home Automation a 

sus clientes bajo su propia marca, y de esta forma 

entrar en el universo de Internet of Things que 

ya está generando ingresos y que promete crecer 

exponencialmente en los próximos años’.

Optimizar el trabajo en la calle

‘Los clientes, ya sea en Latinoamérica como en 

cualquier otro lugar, necesitan generar nuevos 

ingresos a través de nuevos productos y ofertas 

comerciales que estrechen los vínculos con sus 

clientes. Una tendencia que vislumbramos en 

este sentido es la incorporación de servicios 

relacionados con Internet of Things.

Por otro lado, las operaciones deben optimizar 

su fuerza de trabajo con el objetivo de ser eficien-

tes pero también de mejorar la relación con sus 

clientes. Sobre esto enfocamos nuestra solución 

FieldService que permite administrar de forma 

óptima las cuadrillas de trabajo en calle, el manejo 

de inventario y la respuesta ante el cliente’.

 
Servicios actuales

‘Por un lado nos hemos enfocado en inves-

tigar y desarrollar el producto ioTCentrex que 

nos permite ingresar en un muy prometedor 

mercado. Y por otro lado trabajamos constan-

temente evolucionando nuestros productos 

FieldService y SelfService con funcionalidades 

novedosas y útiles para nuestros clientes.

En los tiempos actuales no se habla de otra cosa 

que IoT,  de PAAS (Platform As A Service) y de 

SAAS (Software As A Service). Ya mencioné nues-

tra nueva plataforma ioTCentrex, pero también 

avanzamos en un acuerdo con Oracle que nos 

va a permitir lanzar un servicio FieldService en 

modalidad SAAS en la nube que es fuertemente 

demandado por clientes más pequeños’.

Fortaleza en operadores de CATV y 
Telcom

‘Nuestra fortaleza está en el mercado de 

CATV y Operadores de Telecomunicaciones 
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Daniel Tavieres (centro) junto a Rodolfo Miranda, 
Christian Medina, de Wesco, Eduardo Pouletti y 

Fernando Pereira, de Multiplay Brasil

de la región latinoamercana, pero gracias a 

nuestros productos  ioTCentrex y FieldService 

estamos ingresando a otras industrias como 

por ejemplo la farmacéutica y de distribución. 

 En la próxima SCTE vamos a estar presentes 

con el Booth  # #2027 donde estaremos presen-

tando una demo de la plataforma ioTCentrex. 

También estaremos en Jornadas y la IBC en 

Ámsterdam en la que estaremos presentes’. 
 

Dos objetivos 
para 2016

‘Si bien nuestra 

cartera de productos 

abarca sistemas de 

aprovisionamiento, 

de facturación, de con-

trol de fraude sólo para 

mencionar algunos, dos son los objetivos 

primordiales para 2016: el primero es ingresar 

con DLO FieldService en otras industrias, ya no 

en trial sino en operaciones comerciales; y el 

segundo, no menos importante, es consolidar 

la plataforma ioTCentrex en nuestra región 

apalancada por el servicio de Home Security 

que ya ofrece un flujo de ingresos no despre-

ciable en operaciones de otras regiones como 

la norteamericana y la europea’.

Con la plataformas FieldService y ioTCentrex 

DLO y VoiceoverNet: 
crecimiento en la región

Tecnología
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Lindsay Broadband: Backhaul móvil, hagámoslo
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Promptlink se posiciona en Latinoamérica

Tecnología

El Backhaul móvil ya no es un secreto. Los 

pequeños enlaces celulares están generando 

ingresos reales para los operadores de cable. Pero 

estos ingresos podrían ser mayores. La tecnología 

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

falta de familiaridad sigue siendo un problema. 

Haremos una breve reseña.

Las torres celulares enfrentan límites, tales 

como la zonificación, la ubicación física y la 

capacidad. Para superar estas limitaciones, los 

fabricantes han desarrollado células pequeñas 

de radio que permiten una mayor aproximación 

granular para sus despliegues. Aunque las células 

pequeñas tienen menos capacidad que las torres 

de celulares, a menudo son desplegados mucho 

más cerca de las zonas comunes y con una mayor 

densidad de clientes y, un dato no menor, más 

cerca del nivel del suelo.

Los operadores de redes móviles (MNO) 

pueden tener cobertura nacional, pero no ne-

cesariamente tienen infraestructura, derechos 

y / o alimentación en estas áreas granulares. Sus 

opciones son limitadas, y hoy están buscando 

soluciones que sólo los operadores de cable 

pueden proporcionar.

Sin embargo, muchos en la industria se han 

mostrado reacios a trabajar con los operadores 

móviles. Muchos operadores se preguntan si 

acaso estos MNO no compiten contra el cable 

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

ayudarles entonces?

Para ello, se ha hablado de la creación de una 

cooperativa de cable y el uso de la infraestructura 

y comercialización conjunta para crear un área 

nacional de cobertura celular. Pero los costos de un 

movimiento tan agresivo son altos y las lealtades 

en general son profundas entre operadores de 

redes móviles y sus clientes.

Existen MSOs que ya se han lanzado a esta “Co-

opetition” y ya se han aventurado en el mundo 

de backhaul de datos celulares sobre sus redes, 

obteniendo resultados positivo, con significativos 

ingresos adicionales con relativamente pequeño 

costo marginal. Por supuesto que hay temas y 

preocupaciones adicionales como acuerdos de 

nivel de servicio (SLA), capacidades técnicas, 

puntos de demarcación, alimentación y aún 

más importante, back up de alimentación. Estas 

son preocupaciones legítimas. Pero si usted está 

en operaciones, debe lidiar con estos problemas 

todos los días, ¿verdad? Ya ha gastado dinero en 

esa infraestructura. Por qué no sacar un mayor 

provecho entonces. 

Gateway de diseño especial

¿Cómo se puede aprovechar esa oportunidad? 

Hay una pieza faltante y para ello se ha diseñado 

específicamente un dispositivo para que los 

operadores de cable puedan brindar servicios a 

las células pequeñas. Idealmente, sería: 

Strand-mounted; Impermeabilizado; Strand-

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

del Cable; Protegidos contra sobretensiones; 

Altamente flexible

En Lindsay Broadband, vimos ese vacío y lo 

llenamos. Nuestra innovadora plataforma de 

puerta de enlace toma la alimentación de la 

planta de cable y proporciona una potencia de 

salida a productos de terceros, tales como radios 

WiFi, cámaras IP, señalización digital y células 

pequeñas. Nuestra nueva serie de productos 

Gateway se centra 100 % en las células pequeñas, 

nuestra mayor innovación consiste en proveer un 

cordón umbilical que proporciona hasta 250W 

(48v) para alimentar las células pequeñas de otros 

proveedores.

Las células pequeñas requieren una alimenta-

ción considerable y deben estar situados al nivel 

de la calle. La industria del cable tiene alimen-

tación, inclusive con respaldado durante 4 a 8 

horas-corriendo por casi todas las calles de cada 

ciudad o pueblo. Esto le da a los operadores de 

cable algo que el MNO necesita para tener éxito 

con los despliegues de células pequeñas.

Por Jonathan Haight, VP de ventas 

Promptlink Communications se ha conso-

lidado como proveedor soluciones de software 

para asegurar un eficiente control y ágil adminis-

tración de plantas de cable HFC. Con el apoyo 

local de su representante e integrador tecnológico 

en Perú, Advanced Networks, la marca Prompt-

link comercializa, instala y brinda soporte técnico 

a sus herramientas para los servicios integrales 

de monitoreo, aprovisionamiento y gestión de 

firmware en redes de video, voz y datos. 

La herramienta Cable Plant Monitoring 

(CPM) acaba de ser actualizada a una nueva 

versión con importantes agregados para un 

Junto a Advanced Networks

Nuevo edificio de Promptlink

monitoreo proactivo e integral. Completan el 

paquete de soluciones los robustos sistemas 

Integrated Provisioning System (IPS) y Cable 

Modem Upgrade (CMU).    

La estrategia conjunta de Promptlink y Ad-

vanced Networks se enfoca en acompañar el 

crecimiento de las redes ofreciendo modernas 

y probadas herramientas, junto a servicios de 

valor que permitirán a las cableras mejorar su 

tecnología, minimizar sus costos operativos y 

afianzar la fidelización de sus clientes. 

Para ampliar la información de productos de 

Promptlink y servicios de Advanced Networks, 

los visitantes a la VII Cumbre APTC de Cusco 

podrán visitar el stand N° 24 donde serán muy 

cordialmente recibidos y atendidos por los 

ejecutivos de ambas empresas. 
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Andina Link Centroamérica 2015 
recibió a más de 500 visitantes
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Andina Link Centroamérica

Andina Link Centroamérica 2015 se realizó 

del 1 al 3 de septiembre, luego de convocar 

a más de 500 visitantes, en su mayoría ca-

bleoperadores de Costa Rica, Nicaragua, El 

Salvador, Panamá y México, entre otros, con 

un importante crecimiento respecto a su edi-

ción anterior. La convocatoria mostró un alto 

nivel de participantes, entre los que contaron 

ejecutivos de los grandes operadores como Vi-
cencio Maya y Daniel Mizrachi de Millicom, 

Andrés Nicolás, gerente general de Cabletica. 

Se destacó el grupo de operadores de México, 

miembros de ATIM, liderados por Salomón 
Padilla, quien adelantó que el 12 de noviembre 

se reunirán en El Salvador las asociaciones de 

cableoperadores de Costa Rica, El Salvador, 

Honduras y Nicaragua para desarrollar es-

trategias de trabajo conjuntas y analizar hacia 

dónde va la industria.

La primera jornada estuvo dedicada al 

foro de convergencia “FICA” y tuvo en pa-

ralelo las capacitaciones técnicas sobre redes 

e infraestructura. Por la mañana se realizó 

la inauguración oficial, con la presencia de 

representantes de entes regulatorios de Costa 

Rica (Sutel), El Salvador (Siget), Chile (CNTV) 

y la Plataforma de Reguladores de Iberoamé-

rica (PRAI), además de la organizadora, Luz 
Marina Arango, y el director académico de 

Andina Link, Gabriel Levy.

Levy recordó que el año que viene Andina 

Link cumple 25 años y que, cuando en sus ini-

cios Luz Marina Arango hablaba de “contenidos 

y convergencia”, no se entendía bien a qué se 

refería. Hoy ya no se discute la convergencia en 

una industria tan volátil como la audiovisual, 

en la que los cambios se dan a una gran velo-

cidad. ‘El negocio ya no es la televisión. Ahora 

hay que ser última milla o carrier del servicio 

de Internet y hasta los mismos operadores ven 

la posibilidad de lanzar sus propios servicios 

OTT’, sostuvo.

Oscar Reyes, VP de PRAI y presidente de 

la CNTV de Chile, luego de dar la bienvenida 

a la  Sutel  como miembro observador de la 

plataforma, se refirió al proceso que atraviesa 

su país en el cambio de analógico a digital, con 

un apagón analógico estimado para el 2020. 

También confirmó la celebración de una nueva 

asamblea de PRAI en Chile el año próximo y 

remarcó la alianza de la entidad con Andina 

Link para la difusión de actividades y el avance 

de los objetivos de ambas organizaciones. 

Por parte de la Sutel, estuvo su presiden-

te Gilbert Camacho quien enfatizó que el sector 

de las telecomunicaciones en Costa Rica ha 

crecido y se ha dinamizado, con ingresos que 

en 2014 superaron en 34% a las cifras del año 

anterior, logrando a representar el 3% del PBI 

nacional. En este marco, la TV paga totalizó 

732.546 suscriptores en el mismo año, con 

15% de incremento contra 2013, y un 52% de 

penetración del servicio. De este total, el 70% 

de los suscriptores pertenece a la tecnología 

de cable coaxial, mientras que el restante 30% 

está en otras tecnologías como DTH o IPTV. ‘El 

mercado crece y evoluciona, y en particular la 

TV paga. La convergencia de servicios y redes 

resulta fundamental’, completó Camacho.

OTT, protagonista

El tema OTT, como está ocurriendo en todas 

las convenciones de la industria, apareció como 

un tema casi protagónico en la discusión sobre 

el presente y futuro del negocio de la TV paga y 

las telecomunicaciones. Diferentes expositores 

se refirieron a los desafíos regulatorios con el 

advenimiento de las empresas OTT y su na-

turaleza de montar sus servicios sobre redes 

en las que no invierten. Esto, y el dilema de la 

neutralidad de redes, que por un lado garantiza 

la libertad en Internet, pero por el otro perju-

dica a las empresas nacionales que invierten. 

Los operadores que se han convertido en 

carriers más que en proveedores de servicios 

de entretenimientos, debiendo ocuparse de 

cuestiones como la seguridad de la red y 

el ancho de banda, entre otras. En opinión 

de Tomás Delgado, el video ha pasado de ser 

analógico y lineal a ser digital e IP, que es el 

protagonista absoluto de la vida actual. ‘Los 

operadores hemos perdido el monopolio del 

video. El nicho de la TV se dio vuelta y ahora 

Internet es más importante. La fibra óptica 

es la herramienta que hace posible eso, hay 

que invertir en red de fibra al hogar. Ahí está 

todo’, afirmó.

Andrés Nicolás, gerente general de Cabletica

Vader Dip, presidente de la Asociación de Cableo- 
peradores de Honduras, con Roy Salazar, presidente 
de la Asociación de Cableoperadores de Costa Rica

Inauguración: Gabriel Levy, Saray Amador 
(Canartel), Rigoberto Díaz (Siget), Oscar Reyes 

(PRAI y CNTV), Luz Marina Arango, Rafael Monte-
negro, Gilbert Camacho (Sutel) y Edwin Aguilar

Daniel Mizrachi y Vicencio Maya, de Millicom, 
con Amado Quintanilla, de Rincon Technology

Fabio Masis, de Infocom; Norman Chaves Boza, de 
Tigo; y Eduardo Mora Barrantes, de Cable Pacayas

Cableoperadores de México, miembros de la 
ATIM, liderada por Salomón Padilla (der.)
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Alterna’TV estuvo en Andina Link represen-

tada por Leonardo Pinto quien se ocupa de la 

región de Centroamérica junto a Alfonso Gue-
rrero, que también hace lo suyo para México.

Sobre las novedades de programación, Pinto 

señaló ‘nuevas sorpresas’ de la señal PXTV, con 

contenidos localizados para la región que se 

verán desde noviembre. ‘Apostamos a la pro-

AMT presentó en Andina Link, la tecnología 

de Veas para ad insertion ‘robusta y accesible’, 

dijeron Raúl Orozco y Jorge Gandulfo. Esto, 

además de todo el soporte de la línea Arris y 

las soluciones de acceso condicionado y OTT 

de Conax, marca de la que es distribuidor para 

Latinoamérica y el Caribe. ‘La feria estuvo con-

currida y con clientes interesantes’, afirmaron.

AMT promueve y sigue las nuevas tenden-

Alterna’TV: producción local 
para Centroamérica

AMT destacó la solución de Veas en Andina Link

cias para acompañar a los cableoperadores en 

su evolución. En Centroamérica tiene nuevos 

clientes en Costa Rica, El Salvador, Guatemala, 

Perú, Honduras y República Dominicana.

Sobre veas, Gandulfo destacó la presencia de 

distintas oficinas en toda la región, marca con 

la cual son partners. ‘ Veas es la solución más 

robusta y accesible para Latinoamérica en lo 

que refiere a ad insertion’, resumieron.
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Señales

Leonardo Pinto, de Alterna’TV y 
Alfonso Guerrero, de Satmkt

Jorge Gandulfo y Raúl Orozco

Carlos García, presidente de CB24, remarcó 

en Andina Link, que la señal ha alcanzado un 

90% de distribución en la red de cable de Cen-

troamérica con la incorporación en Claro de 

Honduras, El Salvador, Guatemala y Nicaragua 

desde el 15 de septiembre. 

Sobre la programación, dijo que continúa 

aumentando las horas de producción propia con 

nuevos programas como Mujeres de América, 

el ciclo que llega desde el 13 de octubre con la 

conducción de la reconocida periodista Glenda 
Umaña. Al aire actualmente está el nuevo ciclo 

gastronómico Aromas y Sabores, presentado por 

el chef Andrés Madrigal, uno de fitness con la 

instructora Nany Sevilla, y el show A tu salud, 

que se estrena la primera semana de octubre, 

CB24: 90% de distribución en Centroamérica

Hortensia Espitaleta, de Signal, con Carlos García, 
Rolando Salas y Karolina Vilchez, de CB24

Tecnología 

con la conducción de María Laura 
García.

‘Para el 2016 tenemos 

pensado llegar con el canal 

a Estados Unidos, México y 

Sudamérica, donde ya estamos 

en Colombia, República domi-

nicana y algunos cables de Argentina 

y Ecuador. Estamos encarando una campaña 

agresiva para llegar a esos mercados’, dijo García.

La señal de noticias de Centroamérica viene 

teniendo una buena aceptación, tanto por parte 

de los clientes de cable, como los anunciantes y 

el público. ‘Ha superado las expectativas. Siendo 

un canal joven, ya aparece en el segundo lugar de 

noticias de la región en términos de audiencia, 

ducción más local enfocada en cuatro países 

de esta región, que se lanzará con un evento 

especial en Costa Rica’, añadió.

En Jornadas, presentará nuevos programas 

para este canal, al igual que Fix&Foxi y Mo-
torsTV y Trace Sports. Estará en la expo de 

Argentina junto a Sabrina Capurro y Aymeric 
Genty, CEO de Alterna.

según Ibope. Hemos encarado campañas de co-

nocimiento de marca importantes en diferentes 

medios y vía pública’, resumió el ejecutivo.
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El Customer Leadership Forum 
de Arris en Miami

En el inicio del Forum, Germán Iaryczower, 

SVP de ventas para América Latina y el Caribe de 

Arris, se refirió al proceso de consolidación que 

experimenta la industria y al de colaboración 

entre las distintas partes de la actividad, con el 

lema ‘creando una nueva industria de entrete-

nimiento’, en base al aumento del mercado de 

banda ancha y la oportunidad que ello ofrece 

para ‘crear y desarrollar nuevos negocios’.

En función del 2015 Consumer Entertainment 

Index presentado por la compañía sobre prefe-

rencias actuales del consumidor, comentó que 

actualmente los usuarios quieren ‘WiFi sin límites’ 

y la posibilidad de tener acceso a Internet, sin 

limitaciones, en cualquier sector de su casa y tam-

bién fuera del hogar, incluyendo en el transporte 

público, mientras viajan. Entre los objetivos de la 

conferencia, reiteró la creación de ‘nuevas fuentes 

de ingresos’ y el análisis de las tendencias de merca-

do, a las que calificó de ‘muy variables y de rápido 

desarrollo’. Entre ellas, la transferencia de archi-

vos de video a 

alta velocidad, 

la implementa-

ción de la norma 

DOCSIS 3.1, y la 

utilización de ‘la 

nube’ en forma 

sistemática y efi-

ciente.

Luego, Iaryc-

zower conversó 

con Rodrigo 

Duclós, experto en información digital de larga 

trayectoria en la industria en Brasil, actualmente 

en NET. Sobre el ingreso de AT&T a ese país, Du-

clós señaló que ‘no tenemos pruebas de que ello 

vaya a suceder en el corto plazo’, pero que de todos 

modos ‘la competencia es muy fuerte’ y hay que 

ofrecer ‘nuevos servicios y paquetes de servicios’ 

como atractivo para nuevos consumidores y la 

retención de los existentes: ‘no somos los dueños 

de los consumidores, como se creía antes’.

El nuevo usuario
Hugo Amaral Ramos, responsable de Tecno-

logías Regionales de Arris, describió las prefe-

rencias de la nueva generación, a la que interesa 

más ‘utilizar’ los contenidos que ‘poseerlos’, 

exige velocidad de acceso y la mayor variedad 

posible en contenidos, aunque el contenido ‘siga 

siendo el Rey’. Pasa a ser importante ‘generar 

más contenidos’ por mes y ofrecer ‘gratificación 

instantánea’, pero no se debe generar confusión 

en la selección: la necesidad de ubicar el conte-

nido en forma sencilla sigue siendo igualmente 

esencial. Agregó que el ciclo tecnológico se ha 

reducido a 5 años, y por lo tanto el ‘tiempo de 

respuesta’ debe ser cada vez más corto y se debe 

prestar más atención a la Metadata para conocer 

el comportamiento del usuario. Para esto Arris 

propone el ABR Packager, el Multicast Server y 

el Multicast Controller, con lo cual se obtiene 

un Convergent Headend, y el Media Analytics 

Framework para la creación de Metadata sobre 

cada usuario: ‘se debe conocer al cliente; todos 

recogemos datos, pero la clave es saber cómo 

presentarlos y tenerlos ahora, antes de que el 

usuario cambie de comportamiento’.

Internet en el hogar
Charles Cheevers se refirió a los cambios en el 

acceso a WiFi que hay que realizar para mante-

nerse al día con los cambios en las exigencias del 

usuario, que quiere mantener una alta velocidad 

de conexión en cualquier parte de su casa, pero 

también cuando se desplaza fuera de ella.

Reducir el tamaño de los dispositivos, para que 

sean menos visibles en el hogar, será esencial para 

su aceptación, pero también hay que considerar 

que se mantenga la calidad de la imagen aunque 

cambie la fuente de la señal. Con DOCSIS 3.1 se 

pueden llegar a máximos de 5 Gbs de acceso de 

señal, previendo que los consumidores exigirán 

alta velocidad en cada dispositivo que se utilice 

y que no ubicarán los emisores y repetidores de 

WiFi en los mejores lugares desde el punto de 

vista de la eficiencia, sino donde decidan que 

estén. Los dormitorios son el sitio donde más ha 

crecido el uso de WiFi en los últimos tiempos.

Se refirió también a la conectividad Bluetooth 

y a los dispositivos de medición de consumo de 

energía, alarmas y otros sistemas que pueden 

representar ingresos, en este caso provenientes 

de otros proveedores. En el caso de las alarmas, 

los consumidores en los Estados Unidos se nie-

gan a pagar 40 dólares por mes. En Argentina y 

Mexico los usuarios, de acuerdo a la encuesta 

de Arris, están dispuestos pagar 10 dólares por 

mes, lo cual muestra la necesidad de ajustar la 

inversión en equipos (CAPEX) a estos niveles.

Al menos en los Estados Unidos, las empre-

sas de electricidad están dispuestas a pagar al 

cableoperador por la conexión de los equipos 

de aire acondicionado a la red, posibilitando su 

control remoto por parte del usuario. Finalizó 

alentando a los presentes a experimentar la 

Internet De Las Cosas (Internet of Things) como 

fuente viable de ingresos.

Time 
Shifting

David Grubb, 

de la empresa 

o r g a n i z a d o -

ra, señaló que 

el consumidor 

‘está cambiando 

el momento en 

que sintoniza el 

contenido (time 
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Arris organizó en Miami su exitoso segundo Customer Leadership 
Forum, con más de 60 cableoperadores líderes en América Latina 
y el Caribe: Creando Una Nueva Era de Entretenimiento Conectado

Eventos

Hugo Amaral Ramos, de Arris

Germán Iaryczower, Arris, con Rodrigo Duclós, NET Brasil 

Sandy Howe, de Arris
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El Customer Leadership Forum de Arris en Miami 

shifting) y el dispositivo en que lo sintoniza, lo cual 

está creando presión sobre lo que el cliente está dis-

puesto a pagar por los paquetes de programación’.

Esto está impulsando paquetes más económicos 

(skinny, delgados) y la pérdida de suscriptores por 

parte de los sistemas de cable, lo cual comenzó 

discusiones sobre cambios en el modelo de finan-

ciación de la industria de la TV lineal, mientras 

las acciones de Netflix han aumentado en valor.

Los canales han respondido a esto con progra-

mación original, con lo cual este año hubo ya 267 

nuevos programas a la fecha, frente a 339 en 2013 

y 371 en todo 2014. Para los cableoperadores, este 

conjunto de cambios representa la necesidad de un 

aumento explosivo en la cantidad de programa-

ción a almacenar, y Grubb señaló que esto obliga 

a cambiar radicalmente la estructura de las redes: 

‘Esta evolución representa una oportunidad’, y 

presentó la Time Shifted TV Platform, la Cloud 

TV--OTT Integrator y el Network DVR como 

herramientas para darle al usuario un control 

pleno sobre el consumo de contenidos, además de 

lo ya mencionado sobre la instalación en el hogar 

y la posibilidad de detectar las fallas a distancia. 

El desarrollo de Docsis 3.1
Las nuevas tecnologías permiten una mejor 

utilización de las redes, a partir de un aumento 

anual de demanda estimado en 50%; en 2030 la 

demanda sería de 100 Gbps. John Ulm describió 

técnicas para prolongar la vida útil de los cables 

híbridos HFC actualmente utilizados, con diez 

recursos que pueden lograr una mayor canti-

dad de transmisión actuando sobre las redes 

actuales, modificadas al respecto dependiendo 

de la existencia de las redes de fibra óptica en 

cada empresa. 

Reemplazar partes de la red HFC por fibra 

óptica, manteniendo el resto, puede ser una de 

ellas, antes de llegar a FTTH. Otra estrategia 

podría ser llevar la FTTH a parte de  los usuarios 

--los de mayor consumo, pueden ser apenas el 

1% del total-- y dejar en HFC a los restantes. 

‘Estamos entrando en una era de cambios’.

Dan Whalen reiteró el desafío que representa la 

llegada de los servicios industriales, educativos y de 

otros tipos a la banda ancha (Internet Of Things), 

y cómo los proveedores de servicios pueden 

entrar al hogar o empresa del usuario a través de 

Internet. Agregó que Arris cuenta con más de mil 

profesionales, con una experiencia promedio de 

20 años, dedicados al tema del diseño de redes, 

la integración de múltiples pantallas, el diseño y 

optimización del WiFi y sus redes HFC, y en la 

actualidad a la aplicación de la norma DOCSIS 3.1.

El entretenimiento conectado
Con un panel con Gilbert Miniones, de Mul-

tiplay Telecom de Brasil y Net Uno de Venezuela; 

Nelson Colón, de Cablevisión Puerto Rico, y 

Michael Madura, de Cable Onda de Panamá, 

y moderación de Roberto Muñoz, Madura 

señaló que ‘la movilidad ha cambiado todo, 

hay mucha gente con smartphones que antes 

no los tenía, y esa gente formula preguntas:  

quiere saber por qué las cosas son como son, 

y además tenemos el desafío de Netflix que les 

ofrece una experiencia aceptable’. 

En cinco años, ‘el usuario querrá tener un solo 

lugar donde encontrar todos los contenidos que le 

interesan; también le interesará la personalización, 

no quiere enfrentarse a cien opciones cuando 

enciende el televisor’. Nelson dijo que ‘el nuevo 

usuario quiere aprovechar su tiempo al máximo, 

y debemos ajustarnos a eso’. Para Miniones, ‘habrá 

menos escenarios posibles, estamos trabajando 

para que haya una solución que unifique todos 

los que hay ahora. No va a ser técnicamente fácil. 

Y habrá que presentar los contenidos en una for-

ma que sea amigable para el usuario, y eliminar 

intermediarios; además, cada participante tendrá 

que recibir valor por lo que entrega, como es el 

problema de AT&T cuando distribuye el producto 

de Netflix a sus suscriptores’. Agregó que el público 

asigna hoy gran valor a la banda ancha, y que no hay 

que perder esa relación; por la tanto, sus empresas 

se enfocarán en el Customer Care, el cuidado del 

consumidor. Nelson Colón señaló que el usuario 

pide hoy TV Everywhere y su empresa se orientará 

en esa dirección, manteniendo la necesidad de un 

retorno de la inversión, siquiera en la retención de 

suscriptores.

El Consumer Entertainment Index
Sandy Howe, de Arris, describió las tendencias 

de los consumidores  en función del estudio 

realizado por la empresa en 19 países, entre ellos 

Argentina, Brasil, Chile y México.

‘La gente prefiere el downloading de contenidos 

antes que su streaming, el binge-viewing crece 

fuertemente y es, al menos en la mitad de los casos, 

una experiencia individual, no colectiva’. Con 

respecto al año pasado, la proporción de binge-

viewing a partir de streaming o downloading ha 

aumentado, en tanto que a partir de DVDs ha 

disminuido en el último año.

El OTT crece menos de lo esperado, en 

tanto aumentó la demanda de Mobile TV (TV 

Everywhere) dentro o fuera del hogar, además 

del televisor. El número de usuarios dentro de la 

muestra que utiliza Mobile TV se ha duplicado 

en 2015 frente a 2014, con un 81% de ellos 

manifestando interés por el tema.

El consumo de la TV tradicional ha aumenta-

do ligeramente, y el streaming en el dormitorio 

se ha incrementado fuertemente en este último 

año; esto, relacionado con una fuerte demanda 

en tener ‘mejor WiFi’, refiriéndose no sólo al 

ancho de banda sino también a la calidad de la 

señal en diferentes lugares del hogar.

La presentación del futurista Robert Tercek 

figura en el informe Los OTTs vienen marchan-

do... que aparece en esta misma edición.
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Raúl Orozco y Vladimir Velicovich, de AMT, con Christian 
Medina de Wesco

Ing Derek Carey y Jorge Schwartz, de TV Cable Ecuador, 
con Roberto Muñoz (centro) de Arris

Emilio Chalita de Arris, Luciano Ramos de Cable & Wire-
less, Jorge Díaz y Vincencio Maya Millicom

Roberto Muñoz, Gilbert Minionis de Multiplay Brasil y Net 
Uno Venezuela; Nelson Colon de Cablevisión PR y Michael 
Madura de Cable Onda Panamá
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En el contexto latinoa-

mericano, la televisión 

de pago ha tenido 

una masif icación 

exponencial. Para 

el 2011, según cifras 

de Dataxis  Online 

Intelligence, habían 44.9 

millones de hogares con te-

levisión de pago. Sin embargo, para finales 

del 2014, esta cifra aumentó a 77,4 millones, 

pasando hoy a ser más del 50%, según la 

consultora Business Bureau.

Actualmente, el cable sigue siendo el me-

canismo más usado para tv de pago. Según la 

consultora, existen 46 millones de usuarios de 

cable en la región latinoamericana, mientras que 

el número de suscriptores a servicios de televisión 

satelital asciende a 31 millones.

Ese aumento de los servicios satelitales, ha 

traído consigo cambios, como la entrada de 

nuevos formatos - HD – o el valor agregado 

que entrega la televisión digital. Lo anterior, ha 

obligado a muchas empresas de cable a optar por 

costosas innovaciones, mientras otras han visto 

disminuidas sus operaciones.

Es en este contexto nace la solución Rack 
TV, un servicio de TuVes HD que ofrece a los 

cableoperadores de Latino américa,  aumentar 

las señales digitales y de alta definición.

Erika Tapia, Vicepresidenta Comercial Mayo-

rista de la compañía de televisión satelital TuVes 

Gabriel Larios, de Arcom, estuvo en la expo 

Tepal, donde destacó la salida permanente de sus 

filtros como una producto maduro totalmente 

adoptado por la industria. 

Por su parte, Arcom Digital, con sus productos 

de desarrollo y alto valor agregado, comentó que 

en Chile ya cuenta con el avanzado Qam Snare 

en VTR y en Telmex, y que ahora Telefónica 

lo estaría sumando en Perú. También lo tiene 

Millicom en Bolivia, Guatemala y otros países. 

Rack TV, la novedad para el mundo 
de los cable operadores 

Arcom y Arcom Digital
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HD, se refirió al lanzamiento de este producto, 

sus beneficios y potencial.

Más señales SD y HD para los 
pequeños operadors

 “El servicio denominado Rack TV, con-

siste en ofrecer la distribución de diferentes 

paquetes de señales digitales de TV SD y HD 

a pequeños y medianos cableoperadores di-

gitales o análogos, en toda Latinoamericana 

a un bajo costo mensual y sin la necesidad de 

hacer una gran inversión en equipos IRD. Todo 

mediante transporte satelital y encriptado con 

altos estándares de seguridad.

Se crea ante la necesidad de ofrecer una 

alternativa al incremento del DTH en la región, 

ya que mediante este servicio se propone dar 

una solución real y económica a los pequeños 

y medianos cableoperadores de la región, que 

se ven amenazados de perder sus clientes. Así, 

Rack TV permite poder incluir nuevas señales 

a las cabeceras, ya sean analógicas o digitales, 

enriqueciendo el producto al cliente final y 

todo esto por un reducido precio mensual”. 

Se basa en la sustitución del costoso IRD por 

un servicio mensual, lo que hace mucho más 

económica la operación. Lo único que necesita 

el cableoperador, es una antena para la recep-

ción de todas las señales que contrate y el resto 

es reproducido mediante equipamiento que es 

provisto por TuVes HD como parte del servicio.

Entrega múltiples beneficios. El principal 

El Hunter, que cambia la forma de hacer 

mantenimiento en la red con vista web de esta 

tecnología de radar a través del móvil, está sólo 

en Megacable de México, siempre a la vanguar-

dia. Eso además de los sistemas europeos a los 

que Larios también atiende todas las ventas 

globales fuera de Estados Unidos. 

Como detalle importante, el ingeniero en 

USA Edgar Canales que habla y es conocido en 

Latinoamérica, es un aporte a su trabajo regional. 

beneficio para los cableoperadores es incre-

mentar su oferta comercial con un paquete 

de señales digitales a bajo costo, mientras que 

para los programadores es poder contar con el 

control de quienes usan su señal, poder activar 

o desactivar, según sea el caso, en forma remota. 

Para esto, TuVes, como parte del servicio entre-

ga al programador que se sube a Rack TV, un 

sistema de activación /corte remoto.

Cantidad de canales

‘Hoy son 25 las señales que se ofrecen, 15 

internacionales, 10 de audio, más las señales 

locales de cada país donde TuVes HD cuenta con 

operaciones mayoristas o propias; todas estas con 

la respectiva autorización de los programadores. 

La idea es seguir aumentando la cantidad de 

canales, a modo de ir enriqueciendo la oferta 

al cableoperador. Actualmente este servicio, ya 

cuenta con clientes en Chile y Perú, no obstante, 

está disponible para toda Latinoamérica.

El paquete mínimo de señales que el ca-

bleoperador puede incluir del sistema a través 

del Rack TV son 10, los que pueden ser en SD, 

HD o audio, teniendo siempre la posibilidad 

de incrementar el número de señales según la 

necesitad del cableoperador.

Tecnología

Erika Tapia

Para que los operadores medianos y pequeños puedan 
ofrecer señales HD

Gabriel Larios de Arcom y Jorge Salinger, VP de 
Access de Comcast USA
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Viavi Solution (antes JDSU) 
CCAP, Evolución no sólo en la red

Huba Rostonics

La industria del cable se encuentra en una 

constante transformación. La creciente deman-

da por nuevos servicios, así como el hecho de 

que cada vez más los usuarios intentan acceder 

a ellos desde varios dispositivos pone a la red 

en el límite de lo posible. En adición a esto, la 

disponibilidad de WiFi en el domicilio abre 

aún más las posibilidades y hace su aparición 

el concepto de la “segunda pantalla”, haciendo 

que la tendencia sea la de utilizar más de un 

dispositivo a la vez por persona. 

Las redes convencionales tienen que manejar 

canales analógicos y digitales, e inclusive dejar 

abiertos algunos canales para ser usados por 

DOCSIS a fin de entregar servicios de datos. Esto 

hace que el panorama sea aún más complejo. 

La respuesta que han encontrado los grandes 

fabricantes de equipo de red, es la migración a 

una arquitectura puramente basada en tráfico 

de datos. Con ello nace CCAP, o en español, la 

Plataforma Convergente de Acceso por Cable; 

una tecnología que promete simplicidad, una 

mayor integración con servicios en la nube 

y una red en el abonado capaz de adaptarse 

al uso que se le dé. Con esta arquitectura, la 

implementación de Guías de Programación, 

VOD, Interactivos y la capacidad de transferir 

entre dispositivos, se simplifica enormemente. 

En adición a ello, el operador gana la capacidad 

de poder lanzar pilotos de servicios, y una vez 

que su éxito está comprobado lanzarlos a mayor 

escala con simplemente editar una regla. 

La arquitectura de la red cambia sustancial-

mente y la nueva red CCAP se parece más a una 

LAN Ethernet que a una red tradicional HFC, 

y mientras que la red se simplifica y es “mas 

plana”, los elementos que deciden como fluye el 

tráfico dentro del domicilio del cliente, adquieren 

mayor inteligencia y por lo tanto se introducen 

más variables que pueden ser las causantes de 

problemas en la calidad de servicio. ¿Estaba la 

señal intacta cuando entró al domicilio? ¿Está el 

problema localizado dentro del domicilio? ¿Es 

el causante alguno de los dispositivos de red?

Para este nuevo panorama, el técnico de cam-

po requiere de soluciones de pruebas que puedan 

analizar simultáneamente la capa física, la capa 

de transporte y la de los servicios. En adición a 

esto, se debe tener la posibilidad de diagnosticar 

los diferentes puntos de demarcación, a fin de 

aislar el problema; y por si fuera poco, se debe 

ser capaz de realizar todo ello analizando los 

diferentes servicios que corren sobre la red.

Para este tipo de arquitectura, la red WiFi del 

cliente se tiene que considerar forzosamente como 

parte integral de la red, ya que muchos de los 

servicios van a depender de ella. La capacidad de 

hacer las mismas mediciones antes mencionadas, 

pero ahora en la red WiFi son una necesidad y se 

debe considerar –nuevamente- la capa física, que 

en este caso es la transmisión RF, el transporte 

(802.11) y la de los paquetes y servicios. 

Por supuesto, el técnico también va a requerir 

entrenamiento adicional para poder diagnosticar 

con éxito estas nuevas redes. En fin, la tecnología 

es muy prometedora, pero requerirá de inversión 

no sólo en el despliegue, sino en equipar de forma 

adecuada a los encargados del mantenimiento, 

tanto con herramientas como con conocimiento. 

En esta fórmula, la ecuación de ahorro en costos 

debe reforzarse aún más con soluciones que per-

mitan el mantenimiento y el diagnóstico remoto, 

garantizando que estemos “despachando para 

reparar, no para diagnosticar”.

En fin, la tecnología CCAP es un paso 

enorme en la evolución de las redes de Cable 

-con muchos beneficios tanto para el cliente 

como para el operador- pero por ello mismo, 

se debe considerar también la evolución de la 

forma como se hace el despliegue, la activación 

de los servicios y el mantenimiento de la red, 

como una práctica integral.

Huba Rostonics lleva más de 20 años en la 

industria, desempeñándose en diversas áreas. 

Actualmente es Gerente de Marketing Regional 

para VIAVI Solutions, formada a partir de la 

unidad de negocios de Medición, Pruebas y Ase-

guramiento de la Calidad de la Experiencia del 

Usuario de JDS Uniphase (JDSU). La compañía 

es  líder mundial en el segmento de instrumentos 

de medición y soluciones de gestión de calidad 

para redes de Cable, Fibra e inalámbricas y sus 

soluciones proveen visibilidad de punta-a-punta 

sin precedentes, a través de las diferentes capas 

de la red y durante las distintas fases de vida de 

la tecnología. La creación  de Viavi Solutions 

tiene por objetivo apoyar en todo momento a los 

proveedores en el cambiante panorama de hoy.

Tecnología

Por Huba Rostonics



Prensario Internacional Prensario Internacional



Prensario Internacional Prensario Internacional



Prensario Internacional Prensario Internacional



Prensario Internacional


