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129 de marzo de 1993, la agencia de
noticias Ere distribuyd por el mundo
la siguiente informacion:

El estadunidense John Walson, fundador de
la primera compafiia de television por cable,
fallecié de cancer en el higado a los 78 afios
de edad, informé hoy su familia.

El pionero de la television por cable po-
seia una tienda de electrodomésticos en Ma-
hanoy City, Pensilvania, cuando en 1947 des-
cubrié que la cordillera cercana interferia la
senal de television, lo que afectaba negati-
vamente la venta de aparatos receptores.

Por ese motivo erigio una elevada ante-
na en lo alto de una montana cercana a la
poblacion, desde la cual tendié cables has-
ta los televisores instalados en su tienda.
Después de colocar amplificadores al siste-
ma, vendio su servicio por cien dolares la ins-
talacion y dos doélares mensuales a los resi-
dentes de la zona, lo que le ayudo al mismo
tiempo a vender mas televisores.

La empresa que fundé y que presidia, lla-
mada Servicio Electronico de Television por
Cable, cuenta ahora con més de 400 emplea-
dos y tiene suscriptores en Pensilvania y el
noroeste de Nueva Jersey.

La iniciativa de Walson abri6 e! camino
para el florecimiento de lo que hoy en dia
es uno de los negocios mas lucrativos de la
industria del entretenimiento.!

Y efectivamente, lo que en principio
parecié un simple recurso técnico para
hacer llegar la television a esos lugares
que los ingenieros en comunicaciones lla-
man "‘zonas oscuras’ —aquellos donde
la recepcion de ondas hertzianas se difi-
cultan por la presencia de algin obstacu-
lo fisico— fue constituyéndose con el
tiempo en una poderosa industria que ca-
da vez suscita mayor interés entre los te-
levidentes y, sobre todo, entre los gran-
des consorcios de comunicacion del
mundo, los cuales consideran a la tele-
vision por cable como el vehiculo a tra-
vés del cual podra desarrollarse la tele-
vision interactiva, es decir, la television
que permitira la intercomunicacion entre
el publico receptor y las empresas que
proporcionan el servicio.

La television interactiva consiste en
"proveer al televidente de la posibilidad
de completar el circulo de la comunica-

1. El Nacional, 30 de marzo de 1993, seccion de es-
pectaculos.

cion por el mismo conducto, es decir,
mas alla del cambio de canales y llegar
a la solicitud de servicios, productos e
informacién en tiempo real”.?

En su libro La crisis de la television publi-
ca,® Pere Oriol Costa describe asi el de-
sarrollo y las perspectivas de la television
por cable:

Primera generacion: Cable pasivo. . . Se trata de
la simple prolongacion de la television tra-
dicional para hacerla llegar con nitidez a los
domicilios. Es una teledistribucién unidirec-
cional.

Segunda generacion: Cable activo. Incorpo-
ra a estas redes una produccion local que
permite la transmision de emisiones realiza-
das en la localidad o grabadas y leidas por
magnetoscopio y telecines. Se denomina ac-
tivo porque abre para el publico la posibili-
dad de producir programas distintos a l‘os
que tradicionalmente pasan por la television.

Tercera generacion: Cable interactivo. Incor-
pora la via de regreso. Se adjunta el recep-
tor informatico o una camara o un micréfo-
no, que permiten el didlogo entre el abona-
do y la red. Sus posibilidades son
bidireccionales, triangulares y en el futuro
multidireccionales.

Cuarta generacion: Telecomunicacion inte-
grada. Permitira la interconexion de los abo-
nados entre si. Se prevé que se podran inte-
grar el teléfono, la transmision de datos, la
teledistribucion y otros sistemas de teleco-
municacion que en la actualidad se dan se-
paradamente.

Todavia no parece inminente la llega-
da de la dltima de las cuatro etapas que
plantea Oriol, pero es claro que la terce-
ra comienza a ser realidad en Estados
Unidos y algunos paises de Europa, y que
importantes empresas de comunicacion
estan realizando aceleradamente alianzas
y asociandose en joint ventures* para to-
mar posiciones ventajosas en un merca-
do cuyas perspectivas son promisorias.

Durante el primer semestre de 1993
las planas especializadas en negocios de
periddicos como The Wall Street Journal o
The New York Times y revistas como Busi-

2. José Luis Oliva Posada, La television interactiva, en
El Financiero, 6 de julio de 1993, p. 11 - A.

3. Pere Oriol Costa, La crisis de la television piiblica, Edi-
torial Paidos, 1986.

4. En la jerga empresarial, tan difundida actualmen-
te, el término joint venture significa “acuerdo para lan-
zar un proyecto”.
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ness Week o The Economist han registrado
la firma de alianzas estratégicas entre di-
versas compafias lideres en el ramo de
las comunicaciones, especialmente en el
de la operacion de sistemas de television
por cable y el de la telefonia.

En mayo de 1993, por ejemplo, Busi-
ness Week informé de una posible “mega-
alianza” entre la American Telegraph &
Telephone (AT & T) y Tele Communica-
tions Incorporated (rci), la mayor opera-
dora de sistemas de cable en Estados
Unidos, para unificar las ventajas del ca-
ble y la linea telefonica con el fin de ofre-
cer a los abonados servicios integrados
de video, datos, texto y audio. Antes, a
fines de 1992, tc1 anuncio el inicio de un
proyecto que le permitiréd en el lapso de
Cuatro anos sustituir su actual infraestruc-
tura de cable coaxial por una nueva red
con cable de fibra dptica que aumenta-
ra enormemente su capacidad de con-
duccién de senales y le permitira ofrecer
a sus abonados mas de 500 canales de
television con peliculas al domicilio del
cliente luego de que éste consulte un ca-
talogo; servicios de “compra interactiva”
con diferentes centros comerciales; pa-
go de cuentas bancarias, etc. En ese mis-
mo mes de mayo fue anunciada otra
"megaalianza” en la cual participan Ti-
me Warner y la telefénica US West Incor-
porated, cuyo objetivo es construir un sis-
tema similar al que proyecta Tc1.’

Estas alianzas, que implican inversio-
nes multimillonarias, se enmarcan en la
recomendacion hecha por el gobierno de
William Clinton a las empresas de comu-
nicacion en el sentido de impulsar el de-
sarrollo de la fibra Optica. Para tal efec-
to, la administracion Clinton “'propuso un
financiamiento de aproximadamente 5
mil millones de doélares en los proximos
cuatro anos para desarrollar software y
equipo para una red reciproca de siste-
mas de telefonia, television por cable y
computadoras a nivel nacional.6

Las perspectivas de la television por
cable en el mundo parecen no tener li-
mite. Ademas del interés por impulsar los
servicios interactivos, las cadenas de ca-
ble estadunidenses estan ampliando ca-
da vez mas su cobertura y expandiendo
sus sefales via satélite hacia Europa y

5. Business Week, 31 de mayo de 1993, p. 26.
6. El Nacional, 20 de abril de 1993, seccion de es-
pectaculos.
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América Latina, donde son incluidas en
la programacién de los sistemas de ca-
ble locales y de las empresas que mane-
jan el negocio de recepcion televisiva por
antena parabdlica.

Europa ofrece un atractivo mercado
de 120 millones de telehogares, de los
cuales 33 millones estan suscritos a sis-
temas de television por cable, pero alre-
dedor de 63 millones poseen la infraes-
tructura necesaria para recibir el servicio
—que en Europa suele proporcionarse
por cable subterraneo—, por lo cual las
perspectivas de crecimiento son excelen-
tes, pues esa cifra indica que en algunos
anos mas el mercado de ese continente
podria alcanzar el tamafio que actual-
mente tiene el estadunidense, que ascien-
de a 60 millones de telehogares.

América Latina, por su parte, es aho-
ra un mercado pequefio que cuenta soé-
lo son 3.5 millones de hogares suscritos
a sistemas de cable —aunque hay quie-
nes afirman que son 5 millones—, pero
segln expertos estadunidenses en 15
afios el nimero aumentard a 25 mi-
llones.”

7. El Nacional, 15 de junio de 1993, seccion de es-
pectaculos.

Por supuesto, no seran las empresas
de television por cable de Estados Uni-
dos las tnicas beneficiadas con la expan-
sion de esa tecnologia en el mundo. Si
bien ellas estan desempenando un papel
fundamental en ese desarrollo —un rol
dirigente en muchos sentidos—, las em-
presas de cable locales, tanto en Euro-
pa como en América Latina, tienen inte-
reses y proyectos propios, que estan tra-
tando de impulsar asociandose con las
poderosas companias estadunidenses.
En Europa, donde existen empresas de
televisién pagada muy sélidas como el
Canal Plus, de Francia, o la British Sky
Broadcasting, propiedad del magnate Ru-
pert Murdoch —quien maneja también
empresas de comunicacién en Norte-
américa—, saben que la alianza con te-
levisoras de Estados Unidos es necesa-
ria por varias razones. En primer lugar
parece claro que un proyecto de televi-
sién comercial, como los que se estan de-
sarrollando en ese continente desde que
el monopolio estatal sobre ese medio de
difusion fue fracturado, requiere casi ne-
cesariamente de géneros y formatos te-
levisivos en los que la aportacion esta-
dunidense es imprescindible. La produc-
cién de Estados Unidos de, por ejemplo,

0
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videos musicales —especialmente de rock
y musica pop—, programas de ‘'accion”,
eventos deportivos, programas para ni-
Nos y caricaturas, tiene que estar, casi por
fuerza, en la oferta de una televisora co-
mercial en cualquier parte del mundo.
Asimismo, los europeos saben que la po-
sibilidad de exportar programas al gran
mercado estadunidense exige entablar
relaciones con empresas de ese pais. Sin
embargo, es necesario mencionar que en
Europa, donde las cadenas estaduniden-
ses llegan cada vez en mayor nimero, se
esta planteando el objetivo de que en los
paises del continente la television inclu-
ya por lo menos un 50% de programa-
cion local. Es decir, se proponen evitar
que la produccion foranea se aduene de
las pantallas.

En América Latina, las alianzas entre
las cadenas de cable estadunidenses y
las empresas locales tienen caracteristi-
cas distintas. La television pagada en La-
tinoamérica esta muy poco desarrollada,
su nimero de abonados es atn escaso
y por lo tanto sus ingresos, si bien son
suficientes para mantener satisfechos a
los empresarios del ramo, no tienen la
cuantia necesaria para producir progra-
macion propia de manera abundante. De-


raul


bido a ello guardan una relacion casi de-
pendiente de las firmas estadunidenses,
de las cuales obtienen programacion para
cubrir a veces mas del 90% de su tiem-
po de transmision. Hay paises donde los
sistemas de television por cable estan
empezando a producir sus propios pro-
gramas —como es el caso de México—,
pero hay otros en los que estos sistemas
son simplemente extensiones o repetido-
ras de las cadenas norteamericanas.

¢Cuéles son las caracteristicas de la ex-
pansion vertiginosa de la television pa-
gada en el mundo y cuél es la situacion
que guarda esta industria en México?
Esas son las preguntas que trataremos
de responder en este reportaje.

EL GIGANTE ESTADUNIDENSE

A finales de los anos cuarenta, el caso
del pionero John Walson —tipica anécdo-
ta estadunidense del hombre que de la
nada construye un emporio o casi por ca-
sualidad revoluciona la tecnologia— se re-
pitid con notable similitud en diversas po-
blaciones del pais, todas ellas caracteri-
zadas por tener dificultades para recibir
sefiales de television a causa de su cer-
cania con zonas montanosas. Destacan
los casos de Ed Parsons en Astoria, Ore-
gon.8 y de Robert Tarlton en Lansford,
Pensilvania (1950).°

Mientras el cable fue utilizado simple-
mente como un vehiculo para llevar
transmisiones de televisidn a ‘'zonas os-
curas’’, su crecimiento fue escaso. En
1952, existian en Estados Unidos 70 sis-
temas de cable que proporcionaban ser-
vicio a 14 mil suscriptores. Para 1958, el
nimero de abonados habia subido a
45 mil.

Fue hasta los anos sesenta cuando la
industria de television por cable empe-
z6 a transformarse radicalmente. Pode-
rosas empresas dedicadas a la comuni-
cacion fueron percatandose de que el ca-
ble podia dejar de ser un pequefio
negocio de tipo local —con el que se
prestaba servicio a poblaciones de 2 mil
500 a 50 mil habitantes— y tenia el po-

8. Norm Goldstein, The history of television, Portland
House, Nueva York, 1991, p. 254.

9. José Flores S. y Leobardo Conde, Television por
cable: ¢otro factor de integracion regional de México?, Univer-
sidad Auténoma Metropolitana Xochimilco, Coleccion
Cuadernos del Ticom ndm. 2, julio de 1979, p. 32.

tencial para convertirse en una industria
de caracter nacional. Asi, estas empre-
sas fueron concentrando capitales en esta
actividad y controlando sistemas de ca-
ble en diversos lugares del territorio es-
tadunidense. La mayor parte de esas em-
presas eran filiales de grandes consorcios
de la comunicacion o la electrénica. En-
tre ellas estaban: Teleprompter, relaciona-
da con Hughes Aircraft; Television Com-
munications, con el consorcio multime-
dia Warner; Tele Communications Inc.,
con Gulf and Western; Viacom, en esa
época relacionada con la cBs; Cablevi-
sion, con General Electric; Time Life Ca-
ble Communications, y varias mas.

Estas empresas pudieron ingresar al
mercado del cable y controlarlo debido
a que la Comision Federal de Comunica-
ciones de Estados Unidos (Fcc), organis-
mo que regula el funcionamiento de las
comunicaciones en ese pais, restringia el
nimero de estaciones de television abier-
ta que una persona O una empresa po-
dian tener, pero no establecia limite pa-
ra el nimero de sistemas de cable que
pudieran poseerse. !0

Ante el éxito de
la television por
cable, las
empresas de
television
abierta han
tenido que
desarrollar
formas de
participacién en
esa industria
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La posibilidad de que la television por
cable se convirtiera en un negocio de al-
cance nacional, capaz de competir con
la television abierta, dependia de que se
ofreciera a los televidentes programacion
exclusiva que sdlo pudiera ser vista sus-
cribiéndose a los sistemas de cable. Por
ello, las companias cableras fueron es-
tableciendo contactos y asocidndose con
empresas productoras de programas —e
incluso formando sus propias filiales en
esta rama— y ganando espacios en la
competencia con la television abierta. Pa-
ra 1970 existian ya en Estados Unidos
2 500 sistemas de cable con 4 millones
500 mil suscriptores. La industria de la
television por cable presentaba incre-
mentos anuales de 20 a 25% y captaba
un ingreso anual de 200 millones de d&-
lares.

Durante los afios setenta, el poderio
de la television por cable era ya tan con-
siderable que podia competir exitosa-
mente con la television abierta en la dis-
puta por obtener los derechos para trans-
mitir algin evento deportivo o para
estrenar una pelicula.

En esa misma década, el desarrollo de
las transmisiones por satélite favorecid
enormemente el crecimiento de las ca-
denas de cable en Estados Unidos e hi-
zo que la exportacion de eventos y pro-
gramas hacia diversos lugares del mun-
do fuera cosa comdn. El empresario Ted
Turner, cuyos principales negocios tele-
visivos tienen su sede en Atlanta, Geor-
gia, destaco en esta actividad de inter-
conectar, por medio del satélite, sistemas
de cable ubicados en diferentes lugares
de Estados Unidos y en exportar progra-
macion. De este modo surgieron las “'su-
per cadenas de cable” que hoy son tan
comunes.

En los anos ochenta, la industria de la
television por cable era un abigarrado es-
cenario en el que participaban empresas
propietarias y operadoras de uno o dos
sistemas de cableado, grandes empresas
que manejaban una gran cantidad de
€sos sistemas —a las que se conoce co-
mo MSOs, es decir, Multiple System
Operators—, companias dedicadas a pro-
ducir programacion, firmas especializa-

10. Susan Tyler Eastman, Sidney W. Head y Lewis
Klein, Broadcast; Cable programming; strategies and practices,
Wadsworth Publishing Company, 1989, Belmont, Ca-
lifornia, pp. 116-129.
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das en disenar la programacion transmi-
tida por las cadenas y consorcios que ma-
nejan canales de television abierta y que
desean participar en el negocio del ca-
ble. Entre todas ellas se desarrollé un
complejo juego de relaciones en el que,
por ejemplo, una empresa operadora po-
dia tener paquetes accionarios —mayo-
ritarios o minoritarios— en empresas pro-
ductoras o programadoras, ademas de
poseer estaciones de television abierta
o de radio.

Para 1988, existian en Estados Unidos
8 500 sistemas de television por cable
que eran operados por poco mas de 500
compaiiias de las cuales tnicamente 10
controlaban 2 627 sistemas. Ese afio, la
television por cable llegaba a 47 millo-
nes de telehogares y captaba ingresos
anuales de 13 mil millones de ddlares.!!
La empresa lider era Tele Communica-
tions Inc. (rc1), que controlaba 1 500 sis-
temas que cubrian 9 millones 500 mil te-
lehogares.

Para 1992 se consideraba que los sis-
temas de cable cubrian 60 millones de
telehogares en Estados Unidos.

De esta forma se han desarrollado las
poderosas compaifiias de television por
cable que conocemos actualmente. En-
tre las principales se encuentran la ya
mencionada Tci, que sigue siendo lider
y que controla canales de cable como
American Movie Classics, The Discovery
Channel, The Fashion Channel, Tempo
TV, Black Entertainment Network y Ca-
ble Value Network; Time Warner —con-
sorcio que surgio con la fusion de las em-
presas multimedia Time Life y Warner
Communications— que controla canales
como Home Box Office (HBO y su version
en espafol llamada, por supuesto, HBO
- Olé), Cinemax, avc Network y otros
nueve canales; Turner Broadcasting Sys-
tem, a la cual estan adscritos el célebre
Cable News Network (cNN), —donde Tci
y Time Warner tienen paquetes acciona-
rios—, Cartoon, Turner Network Televi-
sion (TNT); Viacom International, que po-
see los canales Show Time, The Movie
Channel, Viewer's Choice 1 y 11, el famo-
sisimo Music Television (M1v), Nickelo-
deon y Nite at Nite, ademas de tener par-
ticipacion minoritaria en canales como Li-
fe Time, The Family Channel y Cable
Value Network.

11. Norm Goldstein, op. cit., p. 257.

Ante el éxito de la television por ca-
ble, las empresas de television abierta
han tenido que desarrollar formas de par-
ticipacion en esa industria. Inicialmente
trataron de establecer sus propias redes
de cable, pero tal via fue obstaculizada
porque la Fcc no otorgaba a las empre-
sas de television abierta licencias para
operar sistemas de cable dentro de las
areas que éstas cubren con sus cadenas
de VHF y UHF. Si se considera que cade-
nas como ABC, NBC O CBS tienen alcance
nacional, tal disposicion legal significaba
que practicamente no podian desarrollar-
se en el terreno de la television por ca-
ble. Pese a ello lograron una participa-
cion en el negocio acudiendo a otras vias.
ABC, por ejemplo, posee participacion
del 33% en canales como Life Time, la
exitosa emisora neoyorquina de cable di-
rigida a las mujeres, y de Arts & Enter-
tainment. NBC, por su parte, produce
programacion para el canal de cable Dis-
ney y posee también el 33% de Arts &
Entertainment.!?

En el futuro, sin embargo, las grandes
empresas de television abierta podran
fortalecer su presencia en la television
por cable debido a que la Fcc modificd
la disposicion que virtualmente les impe-
dia participar en esta actividad. Por lo
tanto ABC, NBC y CBs podran operar sis-
temas de cable aunque cada una de esas
empresas no deberéd poseer mas del 10%
del mercado nacional.!?

En la dltima década del siglo, la tele-
vision por cable se propone consolidar
tres proyectos en los cuales ya trabaja:
1) afianzar y ampliar su presencia en
Europa, donde varias cadenas estaduni-
denses se distribuyen desde 1987:
2) impulsar el desarrollo de la television
por cable en América Latina, donde las
cadenas estadunidenses han enviado se-
nales desde hace mas de veinte afnos y
donde su programacion es fundamental
en los sistemas de cable de la region, pe-
ro donde esa tecnologia se ha desarro-
llado poco aunque representa un merca-
do potencial muy rico; 3) impulsar en Es-
tados Unidos y progresivamente en otras
regiones los “'servicios interactivos mul-
timedia" a partir de la sustitucion del ca-
ble coaxial, que actualmente es el ele-

12. Susan Tyler et al., op. cit.
13. El Nacional, 23 de junio de 1993, seccién de es-
pectéculos.
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mento basico en la conduccion de sefa-
les, por cable de fibra optica que
aumentara enormemente las posibilida-
des de comunicacion.

COBERTURA PANEUROPEA

En Europa, como se sabe, la television
por cable es casi tan antigua como en Es-
tados Unidos. Su utilizacion data de 1961,
cuando la compania Coditel instald sis-
temas en Suiza, Bélgica, Francia y Luxem-
burgo.' En 1963, Austria ingreso a es-
ta tecnologia y Alemania lo hizo en 1964,
Para 1971, un total de 15 paises euro-
peos tenian television por cable y el no-
mero de hogares a los que llegaba el ser-
vicio era de 6.5 millones.!® El desarrollo
era hasta ese momento muy similar al de
Estados Unidos; sin embargo, durante los
anos setenta el crecimiento, aunque cons-
tante, no fue tan acelerado como en la
nacion norteamericana, entre otras razo-
nes porque la instalacion de los sistemas
de cable no se hizo, como en aquel pais,
respondiendo a objetivos comerciales, si-
no obedeciendo a un proyecto de tele-
vision publica que se proponia atender
a tres demandas de grupos o sectores so-
ciales: a) el mejoramiento en la recepcion
de canales televisivos y radio de FM en
aquellas poblaciones o localidades que
tuvieran problemas para captar sefales
difundidas por aire; b) el aumento de la
oferta de programas enriqueciéndola con
senales provenientes de otros paises;
¢) un objetivo estético, que consistia en
que la poblacién o los ayuntamientos de
poblaciones pequefias o de arquitectu-
ra tradicional o plena de edificios histé-
ricos preferian colocar una gran antena
maestra en una torre o una colina para
recibir las senales de la television abier-
ta con el fin de distribuirlas a los hoga-
res mediante cable; con ello se trataba
de evitar la colocacion desordenada de
antenas en techos y azoteas, pues tales
artefactos podian atentar contra la belle-
za arquitectonica del lugar.

Sin embargo, en la década de los
ochenta, la television comercial fue ga-
nando terreno en Europa y ello contri-
buy6 a acelerar el crecimiento de los sis-
temas de cable cuya instalacion empezd

14. José Flores y Leobardo Conde, op. cit., p. 38.
15. bidem.
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a obedecer a objetivos empresariales
mas que de servicio publico. Los duefios
de estos sistemas comenzaron a mirar ha-
cia Estados Unidos, el principal produc-
tor y exportador de senales de television
en el mundo, para nutrir sus pantallas.
En 1987, tres canales estadunidenses co-
menzaron a ser transmitidos en Europa
via satélite: Music Television (MTV), espe-
cializado en videos musicales; Cable
News Network (cnN), que difunde noti-
cias 24 horas continuas; y ESPN, especia-
lizado en eventos deportivos y conside-
rado el canal con mayor nimero de sus-
criptores en Estados Unidos. Su éxito ha
sido notable, pero no exento de pro-
blemas.

CNN cubre toda Europa, ademas de
otras regiones del mundo. Hasta antes de
la Guerra del Pérsico en 1991 —que sig-
nifico la consolidacion de esta emisora
como una ‘'cadena global’—, llegaba a
102 paises en el planeta; después de la
guerra la demanda por obtener su senal
fue tanta que su cobertura se duplicé. A
principios de 1993, llegaba a 200 paises
y su director Tom Johnson declaraba que
“solo algunas zonas del norte de Sibe-
ria, Nueva Zelanda, Groenlandia, el sur
de la Patagonia, Tierra de Fuego en Chi-
le 0 el oeste de Brasil no reciben atn la
CNN'".' La cadena, sin embargo, ha teni-
do problemas econémicos y de relacion
entre sus accionistas: Turner Broadcas-
ting, el mayoritario, Tci y Time Warner.
En marzo de 1993 corrid la version de
que la empresa se fragmentaria en dos.
Sin embargo, el presidente de 1ci, John
Malone, afirmoé que “'las expectativas so-
bre el futuro de la empresa dieron un
vuelco y estamos examinando nuevas
ideas que no prevén su division”. 17

Por su parte EspN, considerado como
el mayor canal de cable en Estados Uni-
dos, tuvo que enfrentar en el viejo con-
tinente, durante cuatro anos, la fuerte
competencia con Eurosport, canal espe-
cializado en deportes instalado en Paris.
La disputa por captar publicidad y obte-
ner derechos para transmitir eventos fue
de tal magnitud que EspN decidio fusio-
narse con Eurosport a principios de
1993.18

Otro canal que ha tenido problemas

en Europa es The Discovery Channel,
propiedad de 1ci, el cual llegd a ese con-
tinente en 1989. A pesar de haber cap-
tado un auditorio de 3 millones de afi-
liados, probablemente empezara a regis-
trar pérdidas en 1996.'°

En cambio M1V, el canal especializado
en videos musicales, vive la plenitud del
éxito. Este canal, creado en 1981 por la
empresa Warner, fue vendido en 1985 a
Viacom International Inc. en 550 millo-
nes de dolares; hoy esta valuado en 2 mil
millones de ddlares y ha generado en
Europa el fendmeno llamado “'mtvma-
nia’". Transmite a 31 paises europeos, in-
cluidos los del antiguo bloque socialis-
ta, y cubre la tercera parte de los tele-
hogares del continente. Se calcula que
llega a mas de 30 millones de hogares
en Europa y que lo ven 5.8 millones de
personas al dia. Su éxito econémico es

tal en todo el mundo que generd duran-
te 1992 beneficios equivalentes a 110 mi-
llones de dodlares y se prevé que en 1993
sus ingresos se dupliquen a pesar de que
aumentd sus tarifas de publicidad en
15%. MTV se ha convertido en el sostén
de Viacom International, consorcio que
maneja 5 cadenas de television (4 de VHF
y una de UHF), 7 sistemas de cable y 14
emisoras de radio, la cual se encuentra
fuertemente endeudada. Paraddjicamen-
te su duefio, Summer Redstone, un mul-
timillonario de 69 afnos, "odia profunda-
mente” al rock y a la misica pop.2°
Pero independientemente de éxitos y
fracasos, las cadenas de cable prepara-
ban a mediados de 1993 lo que han lla-
mado la segunda ola de televisoras estadu-
nidenses hacia Europa. Esta segunda
irrupcion masiva de sefales estaria en-
cabezada por QVC Network, la cadena

16. El Pais, 1° de febrero de 1993, p. 55.
17. El Nacional, 27 de abril de 1993.
18. Business Week, 28 de junio de 1993, p. 48.

19. Ibidem.
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20. Cambio 16, 5 de julio de 1993, p. 40.
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especializada en ventas por television
propiedad de Time Warner que anuncio
el inicio de sus transmisiones europeas
para octubre de 1993, para cubrir la ma-
yor parte del continente; Family Channel,
que lo hara a partir de septiembre inicial-
mente en Gran Bretafa; Nickelodeon,
que transmitird desde octubre en Alema-
nia y en Gran Bretana; Sci Fi Channel, que
planeaba hacerlo a partir de diciembre
en el territorio britanico; y dos cadenas
de Turner, TNT y Cartoon Network, que
se preparaban para hacer llegar su sefial,
a partir de septiembre, a Gran Bretana,
los paises escandinavos, Francia, Bélgi-
ca y Holanda.?!

En la penetracion en los hogares euro-
peos de las sefales de television proce-
dentes de Estados Unidos, dos empre-
sas dedicadas a operar satélites de trans-
mision directa (Direct Broadcasting
Satellite, o pBs) han desempenado —y
seguiran haciéndolo— un papel muy im-
portante: Astra, con sede en Luxembur-
go. y British Sky Broadcasting (B Sky B,
esta dltima propiedad del magnate Ru-
pert Murdoch.

Astra posee tres satélites, el primero
lanzado en 1988, el segundo en 1991 y
el dltimo en 1993. La compaiiia ofrece
a los canales de television que utilicen
sus servicios que el lanzamiento de su
tercer satélite hara aumentar su audien-
cia potencial a 12 millones de hogares,
gran incremento si se considera que ha-
ce dos afos llegaba sélo a 2 millones.
B Sky B, por su parte, opera los satéli-
tes de difusion directa Marco Polo [ y I
mediante los que transmite 5 canales pro-
pios de noticias, peliculas y programacion
diversa,?? pero ha entrado en platicas
con diversas empresas estadunidenses
para distribuir sus sefiales en Europa.
B Sky B anunci6 en junio de 1993 que
estaba a punto de lanzar un paquete de
10 canales incluyendo algunos importa-
dos de Estados Unidos como Nickelo-
deon, Family Channel, Bravo y Discovery.

B Sky B tiene cuatro afios de operar
en Europa. Llegé a tener pérdidas acu-
muladas por més de 2 500 millones de
dolares, pero se ha recuperado. Actual-
mente llega a 2.8 millones de telehoga-
res y obtiene ganancias de 2.3 millones
de ddlares a la semana.?? Entre sus ne-

21. Business Week, 28 de junio de 1993, p. 48.
22. Véase World, Radio, TV, Handbook, Billboard A.G.,
Nueva York, 1992, p. 433.

gocios por realizar estd un convenio con
QVC Network para vender piedras pre-
ciosas en Europa anunciandolas por te-
levision. Asimismo, desarrolla junto con
Canal Plus, el gigante de la television pa-
gada en Francia, un proyecto de desarro-
llo tecnoldgico a través de la compresion
digital para quintuplicar la capacidad de
conduccién de sefales en los sistemas
europeos de cable y de transmision por
satélite.

Rupert Murdoch, el propietario de
B Sky B, es un supermillonario de 61
anos, que dirige el consorcio multimedia
global News Corporation en el que ade-
mas de la mencionada empresa estan in-
cluidos la cadena Fox Television, de Es-
tados Unidos —que se ha colocado co-
mo fuerte competidora de ABC, NBC y
CBs—, periddicos y revistas en Australia
y Estados Unidos, ademas de la cadena
britanica de cable Sky Television.2

El mercado europeo de television por
cable, como ya se menciond, abarca 33
millones de telehogares. Se calcula con-
servadoramente que en el afio 2000 la
cifra de hogares conectados al cable po-
dria llegar a 41 millones. A principios de
los noventa los siguientes cuatro paises
encabezaban el mercado europeo de te-
levision por cable: Gran Bretana con 6
empresas operadoras, 125 mil abonados,
25 canales y una cuota mensual por el
servicio equivalente a 48 nuevos pesos;
Francia, 3 operadoras, 420 mil abonados,
23 canales y una cuota mensual equiva-
lente a 60 nuevos pesos; Alemania, con
un solo operador (estatal), 9 millones 700
mil suscriptores, 26 canales y cuota men-
sual equivalente a 17.5 nuevos pesos; y
Holanda con 3 operadoras, | millén 483
mil abonados, 25 canales y tarifa men-
sual equivalente a 19 nuevos pesos.2’

Una de las estrategias que las cadenas
de cable estadunidenses utilizaran para
fortalecer su presencia en Europa con-
siste en realizar convenios y alianzas con
empresas televisoras de los diferentes
paises con el fin de presentar una pro-
gramacion adaptada al lenguaje y los gus-
tos locales. Hay canales como MtV cuyo
€xito y aceptacion casi universal se de-
be, segln analistas estadunidenses, a que
“'su imagen juvenil y su formato de mu-

23. Business Week. 28 de junio de 1993/

24 El Pais, 1° de julio de 1993, p. 32.

25. Revista On Off (ciencia, tecnologia y productos) nim.
9. Madrid, s/f, p. 55.
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sica pop cruza facilmente culturas y fron-
teras’’, por lo que puede ser transmitido
practicamente sin problemas, con las mis-
mas caracteristicas con que se origina en
Estados Unidos, pero muchos de los
otros canales tendran que hacer modifi-
caciones a sus formatos e introducir tra-
duccién o doblaje. Sélo asi podran su-
perar el obstaculo que el idioma presenta
a un canal de television extranjero para
que pueda ser aceptado por un publico
masivo. Otro camino que deberan tran-
sitar las televisoras estadunidenses es el
de la coproduccién con empresas loca-
les con el fin de confeccionar programas
que sean atractivos para los publicos de
cada pais. Cadenas como avc, Nickelo-
deon y Sci Fi Channel estan buscando so-
cios en paises como Inglaterra y Alema-
nia con ese objetivo. Estrategias simila-
res desarrollan las cadenas de cable en
Ameérica Latina, pero a ello nos referire-
mos en los siguientes apartados.

¢(CABLE INTERACTIVO?

Por lo que se refiere al proyecto de im-
pulsar la utilizacion de los sistemas de ca-
ble para proporcionar al publico servicios
interactivos, existen varias posturas en-
tre las empresas del ramo en Estados Uni-
dos. Hay companias que se inclinan por
acelerar el proceso y realizar fuertes in-
versiones con ese fin, pero otras mantie-
nen una postura mas conservadora pues
consideran que la television por cable de-
be ofrecer sélo algunos servicios interac-
tivos, basicamente peliculas y videojue-
gos, porque es demasiado ambicioso
pretender que a corto plazo proporcio-
nen otros servicios como ventas via ca-
ble, operaciones bancarias, etc. Quienes
mantienen esta postura afirman que pro-
bablemente a los suscriptores no les in-
terese tener todo eso y, sobre todo, que
quizé no estén dispuestos a pagar el
aumento de tarifas que ello implicaria.

En julio de 1993, la revista Business
Week presentaba un resumen de las pos-
turas sostenidas por diversas empresas
en relacién con este asunto. Por un lado
estaban Time Warner y tci como las
principales impulsoras de la television in-
teractiva. La primera, caracterizada por
la revista como “el participante méas agre-
sivo en la carrera”, planeaba invertir 5
mil millones de ddlares en sociedad con
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US West para elevar la calidad de sus ins-
talaciones de cable mediante la coloca-
cion en ellas de fibra dptica.?é tci, por
su parte, tenia planeada una inversion de
2 mil millones de ddlares también para
instalar fibra optica en sus sistemas de
cable. Asimismo, Time Warner y Tci, aso-
ciadas, planeaban una alianza con la em-
presa japonesa Sega para instalar un ca-
nal interactivo de videojuegos en el que
el cliente pueda solicitar que se le envie
a su domicilio el videogame de su preferen-
cia a través del cable (la intencién de la
alianza seria utilizar personajes de las pe-
liculas de Warner Brothers, como Bat-
man, para transformarlos en héroes de
videogames). El problema para los ambicio-
sos planes de Warner y 1CI es que los
consumidores pueden no interesarse por
contar con servicios interactivos o rehu-
sarse a pagar por ellos. Rupert Murdoch,
el conocido magnate de la comunicacion,
considera que ‘“'la gente puede pagar 20
dolares por el servicio de cable basico,
¢pero estara dispuesta a pagar 60 o 70
para tener servicios interactivos?”’ Por
eso Murdoch se inclina por seguir la via
de ofrecer un numero reducido de ser-
vicios interactivos basicamente a través
de peliculas que pueden solicitarse por
catélogo, shows especialmente hechos pa-
ra television y videojuegos interactivos.
Es decir, se trataria de crear una espe-
cie de pay per view mejorado introducien-
do de manera moderada algunos servi-
cios interactivos.

Otro magnate escéptico es Ted Turner,
quien ha declarado: "El hecho es el si-
guiente: cada experimento de cable in-
teractivo realizado hasta hoy ha fracasa-
do. Quiza en la proxima generacion la co-
sa pueda funcionar”.

En efecto, han existido y existen va-
rias experiencias de cable interactivo que
han corrido con diferente suerte. En
1976, por ejemplo, Warner y American
Express se asociaron en un proyecto cu-
yo objetivo era permitir el pago de tar-
jeta de crédito via cable, el cual no tuvo
éxito. En la actualidad funcionan en Es-
tados Unidos, Canada y Europa sistemas
de cable que proporcionan servicios in-
teractivos. Time Warner, por ejemplo,
ofrece un servicio interactivo elemental
a base de peliculas en su sistema de ca-

26. Business Week, 12 de julio de 1993, pp. 94-101.
La informacion incluida en lo que resta de este apar-
tado corresponde a esta publicacion.

ble en Queens, Nueva York. La compa-
nia afirma que estd contenta con la res-
puesta del publico, aunque tuvo que ba-
jar el precio de las peliculas de 4.95
délares a 3.95 debido a que los suscrip-
tores consideraron muy alta la tarifa an-
terior.

El grupo Videotron, en Canada, ofre-
ce servicio interactivo de noticias, depor-
tes, informacién diversa y videojuegos a
220 mil suscriptores en el este del pais.
La empresa afirma que entre 1990y 1993
duplicé el nimero de suscriptores que
solicitaron estos servicios, aunque acepta
que quienes los usan suman apenas el
27% del total de su audiencia. Y hay por
lo menos otras tres empresas que explo-
ran desde hace tiempo las posibilidades
de los servicios interactivos por cable. En-
tre ellas esta Jones International, que ofre-
ce desde 1987 cursos educativos de ca-
racter interactivo a través de satélite y ca-
ble. El servicio llamado “"Mind Extension
University”” proporciona a los suscripto-
res la oportunidad de obtener diplomas
de las universidades de Colorado State
y George Washington. Time 36 mil sus-
criptores.

Seglin H. Wayne Huizenga, presiden-
te de Blockbuster Entertainment, la ca-
dena de renta de video mas grande del
mundo y uno de los empresarios que se
sienten mas incomodos por la posibili-
dad de que exista la television interacti-
va, 'no mas del 20% de telehogares es-
tara en condiciones de tener servicios in-
teractivos completos en el ano 2000; sus
impulsores quieren dar la apariencia de
un rapido desarrollo, sin embargo pasa-
ra un largo periodo antes de que el co-
mun de las familias acceda a esos ser-
vicios”'.

Pero a pesar de estos vaticinios, los
ejecutivos de las empresas decididas a
impulsar el proyecto insisten en senalar
sus posibilidades de éxito. Segtn ellos,
“los servicios interactivos multimedia se
pagaran por si mismos, pues ingresaran
a mercados muy lucrativos; la gente gasta
16 mil millones de délares al ano en renta
de videos, 6 mil millones en video jue-
gos, 80 mil millones en servicio teleféni-
co. Si el servicio multimedia puede sim-
plemente dar un mordisco a esos ingre-
sos, la recuperacion de lo invertido se
facilitara y las erogaciones estaran justi-
ficadas™.
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EL CABLE EN MEXICO

La tecnologia de television por cable se
utilizd por primera vez en México en
1954, cuatro anos después de que se co-
menzd a emplear en Estados Unidos. Su
origen, sin embargo, no se debid, como
en el pais vecino, al deseo de hacer lle-
gar las sefnales de television a “'zonas os-
curas”, sino al deseo de satisfacer la de-
manda de ciudadanos estadunidenses ra-
dicados en el norte de México que
deseaban recibir imadgenes provenientes
de su pais.

Asi, por ejemplo, en el primer servi-
cio, colocado en Nogales, Sonora, ese
afio de 1954, se incluia un canal mexica-
no y seis de Estados Unidos. El segun-
do, ubicado en Piedras Negras, Coahui-
la, y creado en 1963, transmitia dos ca-
nales mexicanos y cinco estadunidenses;
el tercero, con sede en Ciudad Acuiia,
Coahuila, e inaugurado en 1964, emitia
solo senales provenientes del otro lado
de la frontera (5 canales texanos); y el
cuarto, instalado en Monterrey, también
en 1964, incluia en su programacion cua-
tro canales mexicanos y dos estaduni-
denses.?’

En 19869 se crearon otros dos sistemas
de television por cable: uno en Uruapan,
Michoacan, y otro en el Distrito Federal,
este Gltimo concesionado a Cablevision,
empresa vinculada al consorcio que en-
tonces se llamaba Telesistema Mexicano
y que en 1973 se transformé en Televi-
sa.?® A partir de ahi, como puede apre-
ciarse en el cuadro 1, comienza el desa-
rrollo propiamente dicho de esta activi-
dad en México. Mientras de 1954 a 1969
se instalaron tGnicamente 6 sistemas, de
1970 a 1975 aparecieron 34 mas para ha-
cer un total de 40. El nimero de suscrip-
tores crecid en ese periodo de 2 mil 500
a 80 mil. Entre 1975 y 1985 el nimero
de sistemas aumenté a 74 y el de abo-
nados crecio a 348 mil. Para 1988 los sis-
temas sumaban 83 y el nimero de abo-
nados superaba los 400 mil. A partir de
ahi se registré un crecimiento sostenido
con tasas anuales de 20%.2°

27.José Flores y Leobardo Conde, op. cit., p. 53.

28. El 28 de agosto de 1974 se otorgd a Cablevi-
sion una nueva concesion por 15 anos para operar
en la ciudad de México vy las zonas circunvecinas per-
tenecientes al Estado de México.

29. Camara Nacional de la Industria de Television
por Cable, Directorio Nacional 1993, p. 5.
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El crecimiento de la television por cable
en México 1970-1993
Numero de sistemas en operacion
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Informacion obtenida al 30 de noviembre de 1992.
Fuente: Secretaria de Comunicaciones y Transportes y CANITEC.

A principios de 1993, los sistemas
de television por cable en México suma-
ban 117 y transmitian sefiales a 174 ciu-
dades del pais.?° El nimero de suscrip-
tores que en esa época recibia el servi-
cio de television por cable ascendia a
1.021 326, es decir, que si se considera
un promedio de 4 personas por teleho-
gar ello significaria que mas de 4 millo-
nes de mexicanos tenian acceso a esta
tecnologia. La empresa lider en cuanto
a suscriptores es Cablevision, del Distrito
Federal, que en 1993 reportaba 242 314
abonados.

Asimismo, el nimero de canales pro-
medio ofrecidos por sistema era de 17
y la cuota mensual promedio por suscrip-
tor equivalia a 38.60 nuevos pesos. En
este punto debe subrayarse que existian
diferentes niveles de cuotas que iban des-
de 50 nuevos pesos mensuales —caso del
Distrito Federal, Guadalajara, Mérida y

30. La aparente desproporcion se debe a que si
bien sélo se permite el funcionamiento de un siste-
ma en cada poblacion, algunos han extendido su ser-
Vicio a sitios aledanos. Cablevision del D.F., por ejem-
plo, da servicio a zonas conurbadas del Estado de Mé-
xico, y Television Internacional, de Monterrey, llega
a los municipios de San Nicolas de los Garza, Guada-
lupe y Apodaca.

otras ciudades— hasta 20 nuevos pesos
y aun menos que se cobraban en algu-
nos municipios de Michoacan.

Es importante destacar que en la ma-
yor parte de los sistemas de televisidn
por cable que operaban en la republica
a principios de 1993 sdlo se ofrecia lo
que se conoce como ‘“'canales basicos”.
Unicamente 22 de los 117 sistemas pro-
porcionan servicios adicionales como los
premium channels —es decir, canales cuya
recepcion requiere una cuota aparte de
la renta normal que se paga por los ca-
nales basicos— y sdlo 16 sistemas tenjan
el pay per view 0 'pago por evento''. Esto
se debe a que la tecnologia necesaria pa-
ra tales servicios, que implica la adquisi-
cion de equipo codificador y decodifica-
dor de senales, no estaba todavia al al-
cance de todas las empresas de television
por cable que operaban en el pafs.3!

La empresa lider en México dentro de
esta industria es, sin duda, Cablevision,
cuyos ingresos en 1992 tuvieron un mon-
to de 287.6 millones de nuevos pesos y
representaron el 6.8% de los ingresos to-
tales del Grupo Televisa. Inicialmente, Ca-

31. Los premium channels fueron introducidos por Ca-
blevision en el segundo semestre de 1991.
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blevision incluyd en su programacion la
sefnal original, en inglés, de las cadenas
estadunidenses cuyo servicio contrataba.
Después, sin embargo, comenzé a “'pro-
gramar canales”, es decir, a disefiar la
programacion con que nutriria algunos
de sus canales eligiendo peliculas y se-
ries (mexicanas o extranjeras) y arman-
do con ellas diferentes “cartas progra-
maticas” que serian transmitidas en las
diferentes frecuencias. Esto, sin dejar de
difundir las sefiales originales de algunas
cadenas estadunidenses. Segun el pre-
sidente de la empresa, Jorge Burillo Az-
carraga, ésta no tiene la mision de pro-
ducir: "Cablevision no es una empresa
productora, sino que difunde entreteni-
miento; la produccion se la dejamos a Te-
levisa, que es nuestro hermano ma-
yor. .. solo producimos el porcentaje de
programas que nos obligan a generar co-
mo parte de los reglamentos de la tele-
vision mexicana’”.?? El porcentaje al que
se refiere Burillo Azcarraga es de 20% en
los canales generados localmente, de
acuerdo al decreto por el que se refor-
man diversos articulos del Reglamento

32. El Financiero. 16 de junio de 1993.
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del Servicio de Television por Cable pu-
blicado en el Diario Oficial el 6 de abril de
1990. Ese decreto, ademas, faculta a los
concesionarios de sistemas de cable a in-
troducir publicidad en los canales que
ellos programan. En el caso de los cana-
les provenientes del extranjero queda
prohibido introducir publicidad y debe
eliminarse también la que se haya inclui-
do en la senal de origen.

La emision de anuncios comerciales en
la television por cable ha sido siempre
motivo de controversia. En el primer re-
glamento sobre esta materia, publicado
el 18 de enero de 1979 —muchos anos
después de que se empezara a utilizar
esta tecnologia en México— la inclusion
de mensajes comerciales estaba permi-
tida. Después, el 18 de agosto de 1980,
el reglamento se reformd y se prohibid
la difusion de publicidad con el argumen-
to de que el servicio de television por ca-
ble “alcanza ya su estabilidad econdmi-
ca”. Finalmente, el 6 de abril de 1990,
la emision de comerciales fue nuevamen-
te autorizada considerando, segin el De-
creto Presidencial publicado en esa fe-
cha, "que los sistemas de television por
cable han dejado de tener una economia
autosuficiente, lo que hace necesario ins-
trumentar ciertas medidas para que se
alleguen recursos econémicos, indepen-
dientemente de las cuotas que cubren los
suscriptores por la prestacion del ser-
vicio™.

En 1993, la oferta de Cablevision in-
cluia 13 canales basicos, de los cuales
7 eran “'generados’” por la empresay 6
se recibian directamente de Estados Uni-
dos. Asimismo, se proporcionaban 6 pre-
mium channels por los cuales habia que pa-
gar una cantidad extra: cnBc, Fun TV,
Horizons, Cinema Golden Choice, MTv y
HBO - Olé. El servicio se completaba con
un canal de pay per view para peliculas y
eventos deportivos, nacionales o extran-
jeros, aunque el acceso a éste se halla-
ba condicionado a que el suscriptor lo es-
tuviera también a los premium channels.

De acuerdo con datos de la Camara
Nacional de la Industria de Television por
Cable (Canitec), entidad fundada en 1975
y que agrupa a las empresas del ramo,
Cablevision contaba al finalizar 1992 con
4 836 kilometros de cableado, casi el 25%
del total en la Republica Mexicana, el cual
ascendia en esa fecha a 19 414 kildme-
tros. Su capacidad de canales era de 36,

es decir, que atn le quedaban 16 por
ocupar.

Pero, por supuesto, Cablevision no es
sinénimo de television por cable. En Mé-
xico existen méas de 100 sistemas que
usan esta tecnologia aparte de Cablevi-
sion. Si bien la influencia de esta empre-
sa ha sido fundamental en el desarrollo
de la television por cable en México, es-
pecialmente como distribuidora de pro-
gramacion a los diversos sistemas ubica-
dos en la republica, no todo es Cablevi-
sion. En realidad la participacion de
Televisa, matriz de Cablevision, en el ne-
gocio de la televisidn por cable en Mé-
Xico es un tema que aun no se investiga
a fondo. A veces se ha llegado a afirmar
que ‘‘controla’” esta industria en el pais
aunque no se dan datos concretos de co-
mo lo hace, y hasta se ha llegado a afir-
mar que practicamente todos los siste-
mas de cable que operan en México son
filiales de Cablevision.?3

Lo que si es posible constatar es que
a partir de 1990 se ha creado un movi-
miento entre los cableros del pais, como
se llaman a si mismos los empresarios
que participan en esta industria, para de-
sarrollar proyectos conjuntos en los cua-
les no participa Cablevision a pesar de
que son impulsados desde la Camara Na-
cional de la Industria de Televisién por
Cable (Canitec), a la cual también perte-
nece la empresa filial de Televisa.

En 1988, la Canitec alquilo a la Secre-
tarfa de Comunicaciones y Transportes
(scTjun transpondedor del satélite More-
los I con el fin de rentarlo a su vez a em-
presas que desearan hacer uso de él. En
vista de que la scT considerd que la ren-
ta y explotacion comercial de un transpon-
dedor no estaba dentro de los objetivos

33. En su libro Para conectarse a Cablevision (Editorial
El Caballito, México, 1987), la investigadora Carola
Garcia Calderon menciona un interesante dato que
puede ayudar a formarse una idea del peso que tie-
ne Televisa en la industria del cable. Dice Garcia Cal-
derdn: “La television por cable en el pais es contro-
lada en cada estado por grupos locales que guardan
cierta relacion con Cablevision —a través de repre-
sentantes y programacion suministrada— como son
Telecable y Vision por Cable.” (p. 37). En el Directorio
Nacional 1993, editado por la Canitec, existen 35 sis-
temas concesionados a Telecable y 14 a Vision por
Cable, lo cual nos hablaria de 49 sistemas vinculados
a Televisa. Sin embargo. en el mismo directorio apa-
recen por lo menos otros diez sistemas cuya repre-
sentacion en el Distrito Federal esta en los mismos
domicilios de quienes representan a los concesiona-
dos a Telecable y Vision por Cable, lo cual podria im-
plicar que tuvieran relacion con el consorcio.
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legales de la Canitec, pidid a ésta que
constituyera una empresa comercial que
realizara esa labor. Se cred asi Produc-
tora y Comercializadora de Television,
S.A. de C.V. (pctv), la cual contraté la
renta de otro transpondedor aparte del de
Morelos 1. Sin embargo, la scT conside-
ré mas adecuado que la renta de los sa-
télites la hiciera una entidad sin fines de
lucro, preferentemente una sociedad ci-
vil, que usara los transpondedores para el
servicio interno de los afiliados a la Ca-
nitec. Se formo entonces Servicios Espe-
ciales para Television por Cable A.C., a
la cual pctv, la empresa fundada antes
por los cableros, cedid los contratos de
renta en el sistema Morelos.?

Casi de manera simultanea, los cable-
ros habian elaborado el proyecto de ge-
nerar algunos canales que ellos mismos
programaran con el fin de que fueran dis-
tribuidos al conjunto de sistemas de ca-
ble del pais utilizando los transpondedo-
res rentados en el Morelos I. La intencion
era "disminuir la dependencia respecto
a otros programadores y distribuidores
de sefales” ** De esta manera, se cred
en 1990 el primero de los canales dise-
nados y operados por la Canitec a tra-
vés de su filial pcTv. Se trata de 1vc (Ca-
nal de la Television por Cable), que se dis-
tribuye en todos los sistemas del pais a
excepcion de Cablevision. Tvc es un ca-
nal que incluye programacién de diver-
sos géneros: peliculas, videos, noticiarios,
caricaturas y programas culturales. En es-
te Gltimo rubro destaca el convenio que
la empresa pctv firmd con la UNAM en
enero de 1992 para que ésta difundiera
algunos de sus programas a través de
TvC.

En noviembre de 1992, los cableros
lanzaron la senal de otro canal llamado
cMc (Cine Mexicano por Cable), cuya
programacion consta exclusivamente de
peliculas nacionales y al igual que TvC se
distribuye en todos los sistemas de ca-
ble exceptuando Cablevision. La progra-
macion de cMc se basa en convenios con
varias filmotecas del pais, especialmen-
te con la de la empresa Clasa Films, las
cuales le proporcionan peliculas. Final-
mente, los cableros iniciaron en abril

34. Revista Canitec, organo informativo de la Cama-
ra Nacional de la Industria de Television por Cable,
segundo trimestre de 1992, p. 14,

35. 1bid., p. 15.
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transmisiones de prueba para un nuevo
canal llamado ccn (Cable Cadena Nacio-
nal), que estaria dedicado integramente
a transmitir videos musicales. A media-
dos de 1993, los cableros alquilaban cua-
tro transpondedores del sistema Mo-
relos.

Acerca de la razén por la cual Cable-
visidn no participa en estos proyectos,
el ingeniero Francisco Javier Ramirez
Diaz, presidente de la Canitec, explica
que es porque “'esa empresa tiene capa-
cidad para generar por si misma canales;
sus recursos. dado el niimero tan gran-
de de suscriptores que tiene en la Ciu-
dad de México, le permiten crear y pro-
gramar sus propios canales; en cambio,
los cableros de los estados tenemos que
unirnos para emprender proyectos con-
juntos que puedan beneficiar a los mas
de cien sistemas de cable que hay en
México’ .36

Segun Ramirez Diaz, dos problemas
muy serios han impedido que la televi-
sion por cable en México se desarrolle
mas. Uno de ellos es que la mayor parte
de los equipos y componentes de los sis-
temas son de procedencia extranjera y
tienen costos elevados. El otro consiste
en que durante muchos afios los bancos
del pais vieron con desconfianza a la in-
dustria del cable y negaban frecuente-
mente a los empresarios del ramo el otor-
gamiento de créditos. “El primer proble-
ma —explica el presidente de la Canitec—
lo hemos tratado de colucionar con la
creacion de una Unién de Compras cu-
yo objetivo es lograr que los sistemas de
television por cable tengan insumos a un
costo menor. Muchas veces los provee-
dores de equipo estadunidenses trataban
de fijar los precios a su arbitrio, pero al
unficarnos para comprar ya existe un pre-
cio regulado, con costos casi iguales a los
de Estados Unidos. Todavia el 65% de
nuestros insumos proviene del exterior,
pero el resto ya lo podemos conseguir
en México donde se producen con muy
buena calidad aunque todavia no en la
escala que se requiere. En México ya se
producen antenas receptoras de sefiales
por satélite y cable de acero de muy buen
nivel.”

“El segundo problema —continta Ra-
mirez Diaz— lo hemos enfrentado me-
diante una Unién de Crédito que tiene

36. Entrevista con el ingeniero Francisco Javier Ra-
mirez Diaz, presidente de la Canitec, mayo de 1993.

fondos en parte aportados por los socios
de la Canitec y en parte provenientes de
Nacional Financiera y otras fuentes de fi-
nanciamiento.”

Por lo que se refiere al nivel tecnolo-
gico alcanzado por la television mexica-
na, Ramirez Diaz afirma: "Si hablamos de
‘cable basico’ es posible afirmar que es-
tamos a la altura de Estados Unidos.
Nuestra desventaja, sin embargo, esta en
la tecnologia para prestar servicios adi-
cionales como el pay per view, los canales
premium O especiales y los pagos de peli-
cula. Ahi se requiere de tecnologias es-
peciales que en Estados Unidos son de
uso comun pero en México sdlo son usa-
das por algunos de nuestros sistemas. No
obstante, calculamos que entre 1993 y
1994 mas de la mitad de los sistemas me-
Xicanos estaran usandolas porque se esta
haciendo un gran esfuerzo para ello”.

Y respecto al futuro de la television
por cable en México, afirma: "El futuro
de esta industria esta en las altas tecno-
logias. Tenemos primero que llenar las
ciudades del pais con el servicio, ofrecér-
selo a toda la poblacion y después ir ca-
minando a las altas tecnologias. Tenemos
que avanzar hacia las fibras opticas, a
proporcionar al publico servicios adicio-
nales, tenemos también que usar las li-
neas para otros servicios como seguri-
dad, transmision de datos, compraven-
ta de articulos, etc. En fin, entrar a
tecnologias mucho mas avanzadas res-

pecto a las que empleamos ahora’.

MULTIVISION: CABLE SIN CABLE

En septiembre de 1989, el medio televi-
Sivo mexicano se estremecio con el ini-
cio de operaciones de un nuevo sistema
de television pagada que empleaba una
tecnologia nunca utilizada antes en nues-
tro pais y que combinaba las caracteris-
ticas de las dos formas de transmision
empleadas hasta entonces: la emisidén
aérea de senales que se utiliza en la te-
levisién abierta y la modalidad de sus-
cripcion introducida por el cable. El nue-
VO sistema era el MMps (Multichannel Dis-
tribution System), y la empresa que lo
empleaba era Multivision (Mvs), propie-
dad del sefior Joaquin Vargas Gomez,
duefio junto con sus hijos del consorcio
jv Corporacion que inciuye radiodifuso-
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ras de FM, una productora de television
y restaurantes.

El nuevo sistema, conocido en Esta-
dos Unidos como “‘cable sin cable” con-
siste en el envio por aire de senales de
television codificadas que sdlo pueden
ser recibidas por suscriptores a los que
la empresa dota del equipo decodifica-
dor necesario para la recepcion.

En junio de 1983, Joaquin Vargas pre-
sento6 ante la scT una solicitud de conce-
sion para operar “‘un sistema de servicio
restringido de senales de television pa-
ra la ciudad de México y zonas aleda-
nas”. La aceptacion de su solicitud le fue
notificada el 14 de diciembre de 1984
cuando la scT publicd en el Diario Oficial
el oficio correspondiente. En ese mismo
documento, sin embargo, se solicitaba a
las personas “'que pudieran sentirse afec-
tadas por esta concesion para que ex-
pongan sus objeciones ante la st¢’’. Ra-
pidamente, en enero de 1985, Cablevi-
sion presentd ante esa dependencia su
oposicion, argumentando que el sistema
MMDS era practicamente igual que la te-
levision por cable, lo cual afectaria sus
intereses debido a que en México las
concesiones para operar sistemas de ca-

En los anos

sesenta,

poderosas
empresas de
comunicacion en
Estados Unidos
vieron que el
cable podia
convertirse en
una industria de

cardacter nacional
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ble en una determinada poblacion se
otorgan a una sola empresa y ninguna
otra puede prestar ese servicio.

De acuerdo con lo declarado por Joa-
quin Vargas a la revista Expansion en 19809,
pasaron mas de tres anos sin que pudie-
ra iniciar las operaciones de mvs debido
a la objecion presentada por Cablevision.
Sin embargo, en septiembre de 1988 se
entrevistd con el entonces presidente
Miguel de la Madrid para preguntarle
qué habia pasado con su solicitud. "El
—afirmo Vargas— se acordaba muy bien
de todo y convoco a una reunion en la
que estuvieron los secretarios de Gober-
nacion, Comunicaciones y el coordinador
de Comunicacion de la Presidencia. Se
discuti6 y se decidio la autorizacion' .37
Asi, la empresa comenzo a funcionar en
septiembre de 1989 con una inversion ini-
cial de 27 mil millones de pesos.

Aunque, al igual que Cablevision, mvs
manejo desde su inicio un esquema de
programacion en el que la produccion es-
tadunidense transmitida por satélite ocu-
paba un lugar central, introdujo varios

37. Alfonso Navarro, “"Multivision: la television se
multiplica”, en Expansion, 27 de septiembre de 1989.

elementos que le otorgaron un sello dis-
tintivo. Por ejemplo, en octubre de 1989,
un mes después de haber salido al aire,
empezO a operar el sistema de pay per
view, no utilizado en México hasta enton-
ces, y en noviembre comenzo a transmi-
tir con sonido estéreo. Con rapidez sor-
prendente, mvs fue ganando adeptos y
modificando su estrategia tarifaria. Asf,
mientras en 1990 la instalacion era de
990 mil pesos y la renta mensual de 55
mil pesos, a mediados de 1993 la insta-
lacion habia bajado drasticamente a 390
nuevos pesos, pero la renta se habia ele-
vado a 86.60 nuevos pesos. Hay que
aclarar, sin embargo, que en ese mismo
periodo, el nimero de canales ofrecido
habia pasado de 8 a 18. El ndmero de
suscriptores, por su parte, pasd de 14 mil
en 1990 a 250 mil en 1993.

Acerca del sorprendente crecimien-
to de Multivision, su director, Alberto
Ennis, afirma: “"Hay varias causas que han
favorecido el crecimiento de Multivision,
pero existe una que destaca: el escaso
desarrollo de la television por cable en
el pais y especialmente en el Distrito Fe-
deral. Las causas que se han manejado
para explicar este pobre desarrollo son
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muchas, pero nosotros pensamos que in-
fluyersh 12 falta de ambicion, ' AiEeh-
cia de previsiones acerca de la forma en
que podia crecer la television pagada en
México y algo fundamental: Televisa cre-
ci6 enormemente en el campo de la te-
levision abierta y contuvo el crecimien-
to de la television por cable para que ésta
no se convirtiera en su competidora. To-
do esto permitié entrar al mercado e im-
poner el uso de Multivision contra el uso
de Cablevision en una competencia muy
dura.

“Multivision —continda— cuenta con
mas de 250 mil suscriptores y se encuen-
tra arriba de Cablevision en este rubro.
Aunque ésta afirma contar con 242 mil
suscriptores, nosotros calculamos que no
es asi. Quiza con la pirateria de sefiales
si llegue a ese nimero, pero abonados
reales, que paguen su cuota mensual, de-
ben ser entre 180 mil o 190 mil” .38

Segun Ennis, el sistema MMDS, em-
pleado por Multivision, tiene una venta-
ja técnica sobre el cable en cuanto a la
cobertura: “El MMDS permite que en ciu-
dades de baja infraestructura, como es
el caso de México —donde, por ejemplo,
casi no hay cableado subterraneo, sino
que el tendido es a través de los postes
de luz— se pueda ofrecer un servicio de
television de paga mediante un solo
transmisor que cubra toda la localidad,
de un golpe, con sefiales por aire. Esto
evidentemente coloca en desventaja al
cable. Pero hay que subrayar que esa
desventaja se debe a que en México el
cable no crecié al ritmo en que debid ha-
cerlo. Funciond sin competencia alguna
durante 25 afios antes de que aparecie-
ra Multivisién y crecié muy poco. Cable-
vision, por ejemplo, colocd cableado
solamente en el 10% del territorio del
Valle de México y cuando aparecié Mul-
tivision empezo a preocuparse por recu-
perar el terreno perdido pero ya sujeta
a una competencia muy fuerte’.

Para mediados de 1993, Multivision
ofrecia 18 canales. De ellos, siete prove-
nian de Estados Unidos: TnT, Cartoon,
Gems, TP, MTV, HBO y zAz. Uno mas,
Gems, estaba “"armado’ en Venezuela.
Otros seis estaban programados por Mul-
tivision con senales producidas por la
propia empresa o suministradas median-

38. Entrevista con el arquitecto Alberto Ennis, di-
rector de Multivision, mayo de 1993.
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te acuerdos con entidades estaduniden-
ses: Multideporte, Tele-Uno, Net Pack,
—que es una combinacién de programas
de ABC, NBC y cBs—, Cine Canal, mvs y el
canal de noticias coproducido con Nac.
Ademas, incluia tres canales de pay per
view. Seglin datos proporcionados por el
director de Multivision, el 50% de su tiem-
po de pantalla estaba formado por se-
fnales transmitidas directamente de Esta-
dos Unidos, entre las cuales las de TnT,
HBO-Olé y Gems, por ejemplo, estaban
en espanol; 42% lo ocupaban series, pe-
liculas o miniseries adquiridas en ese pais
y que se doblaban al espariol o se subti-
tulaban; el 8% restante era de producion
propia. De acuerdo con la empresa, el
75% de su programacion estaba habla-
da o subtitulada en espafiol. Esta situa-
cion seria contrastante con la que exis-
tia cuando empezoé a operar, en la que
el 70% era en inglés. La aspiracion de
Multivision es llegar a un 90% de progra-
macion en espafol y 10% en inglés.
Acerca de por qué Multivision no pro-
duce més programacion propia, Alberto
Ennis responde: "'Por supuesto nos inte-
resa producir mas. Estamos a la espera
de ver qué sucede con los canales 7 y

13 (Ennis fue entrevistado en mayo de
1993) para poder definir un proyecto se-
rio de produccion nacional en el que es-
tén contempladas tanto la television
abierta como la de paga. No es facil pro-
ducir, los costos son muy altos. Por ejem-
plo, mientras ahora se paga por una se-
rie norteamericana de estreno 7 500 do-
lares la hora, la produccion de ese mismo
tiempo en una telenovela cuesta entre 15
mil y 20 mil délares. Claro que es mucho
mas rentable, pero el problema es finan-
ciar esa produccion. Por eso es tan im-
portante la television abierta, porque ahi
se manejan altos volimenes de publici-
dad que permiten financiar la produccion
propia, algo que no es posible en la te-
levision de paga que se financia basica-
mente por su volumen de suscriptores.
Hoy producimos noticiarios, transmiti-
mos eventos deportivos realizados en
México y hacemos resiimenes de depor-
tes, pero todo esto tiene un costo mu-
cho menor del que tendria producir otro
tipo de programas. Insisto, la produccion
en gran escala requiere de la television
abierta”.

En México el sistema MMDs tiene to-
davia un desarrollo incipiente. Ademas

de Multivision existen otras cuatro em-
presas que lo emplean. Una tiene sede
en Guadalajara y aparentemente fue ad-
quirida hace poco por Televisa, que es-
pera darle un fuerte impulso. Las otras
se localizan en Puebla, Veracruz y Villa-
hermosa. "Ninguna de estas tres —aclara
Alberto Ennis— es filial de Multivision, sin
embargo nos compran integra la produc-
cion de los seis canales que nosotros ge-
neramos”. También se han otorgado con-
cesiones para operar MMDS en San Luis
Potosi y Ciudad Juérez, pero hasta me-
diados de 1993 su funcionamiento no se
habia iniciado.

Pero aunque Multivision no tiene adn
filiales en los estados de la republica, si
distribuye via satélite 6 de sus canales a
otros sistemas de televisiéon pagada, es-
pecificamente a mas de cien sistemas de
cable. Y en este punto es interesante
mencionar la manera en que Multivision
conduce actualmente sus sefales por sa-
télite.

En diciembre de 1992, esta empresa
puso en operacion el Digi Cipher, un sis-
tema de transmision por satélite creado
por la firma estadunidense General Ins-
truments, mediante el cual es posible
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transmitir hasta diez senales de television
a través de un solo transpondedor. Esto
obviamente multiplica las posibilidades
de transmision, pues mediante los pro-
cedimientos habituales se puede trans-
mitir un canal en cada transpondedor.
Las ventajas técnicas y econdomicas que
esto implica son evidentes.?®

FUTURO LATINOAMERICANO

Ante las ventajas del Digi Cipher los em-
presarios de la television por cable se han
entusiasmado y planean adquirir el su-

39. El funcionamiento del Digi Cipher es explica-
do asi en el material que Multivision entrego a la pren-
sa al presentar el sistema: "Una sefial de video ana-
loga sufre un proceso de digitalizacion (su informa-
cion es convertida de impulses eléctricos a datos de
computadora, es decir, a lenguaje binario). Después
la sefial es ‘comprimida’ —los datos son reducidos has-
ta dejar unicamente la informacidn esencial— y se
transmite via satélite. . . Esta sefial es recibida por los
sistemas locales de cable al interior del pais, en los
cuales pasa por un proceso de 'limpieza de sefial’
—el error normal de la transmision via satélite es co-
rregido en su totalidad—, con lo que la senal recibi-
da tiene la misma calidad que la senal transmitida. Por
altimo, la senal se descomprime y se desdigitaliza para
poder ser retransmitida a los suscriptores del siste-
ma de cable”.

Las perspectivas
de la television
por cable en el
mundo parecen

no tener limite

yo. El presidente de la Canitec, Francis-
co Javier Ramirez Diaz, prevé un futuro
en el que esta tecnologia, junto con otras
innovaciones como el cable de fibra 6p-
tica, hara posible una televisioén ultramo-
derna cuyos matices ya empiezan a per-
cibirse: "El Digi Cipher va a proliferar
fuertemente en poco tiempo y sin duda
contribuira a prolongar la vida del saté-
lite como una tecnologia fundamental pa-
ra las telecomunicaciones actuales. Co-
mo se sabe, la saturacion de la orbita
geoestacionaria ya se estaba volviendo
critica, incluso se estaba hablando de ‘ce-
rrar’ o juntar las posiciones orbitales has-
ta casi 'pegar’ unos con otros los satéli-
tes que en lo sucesivo se enviaran para
que pudieran caber en esa Orbita. Ello
obviamente generaria muchos proble-
mas, pues existiria el riesgo de que las
sefales de los diferentes satélites se en-
cimaran. Con el Digi Cipher la capacidad
satelital se multiplica, se vuelve diez ve-
ces mayor, porque en cada transponde-
dor se puede transmitir un nimero ma-
yor de sefiales. Esto ha empezado a ge-
nerar tranquilidad en torno a un asunto
gue anteriormente causaba gran preocu-
pacion. Tenemos conocimiento de que
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actualmente se estan fabricando seis Di-
gi Cipher para ser vendidos en diversos
lugares del mundo, y nosotros, la indus-
tria de la television por cable, acabamos
de pedir uno. Pero los compresores de
sefiales o Digi Cipher también se estan
empezando a fabricar para aumentar la
transmision a través del cable, tanto del
coaxial como el de fibra 6ptica; asi, en
un sistema de cable en el que antes se
transmitian 30 o 40 canales, se van a po-
der transmitir mas de cien, y hay empre-
sas que hablan de 500. Esto va a darle
a las empresas y a los suscriptores op-
ciones muy grandes. Si a ello afiadimos
los sistemas regresivos podremos brin-
dar servicios como la TV por pedido, en
donde se puede tener a disposicion del
cliente una gran cantidad de programas
o videos —practicamente un videoclub—
para que escoja el que desee y en cada
caso se le cargara a su recibo mensual”.

Los desarrollos tecnologicos, los pla-
nes de expansion de las grandes corpo-
raciones estadunidenses y los proyectos
de crecimiento de las empresas locales,
hacen que el panorama de la television
pagada en América Latina presente co-
mo perspectiva la posibilidad de un de-
sarrollo acelerado.

Como se menciond antes, analistas es-
tadunidenses calculan que en 15 afios el
nimero de suscriptores de television por
cable habra pasado de 3.5 millones, ci-
fra estimada a mediados de 1993, a 25
millones, aunque se piensa que en el afio
2000 el nimero podria ser de 15 millo-
nes. Ante ello, las corporaciones estadu-
nidenses han intensificado sus esfuerzos
por obtener lugares preponderantes en
ese mercado asociandose con empresas
que operan en los diversos paises latinoa-
mericanos. Los estrategas estaduniden-
ses afladen a este atractivo mercado el
de las antenas parabdlicas sobre el cual,
sin embargo, existen datos poco pre-
cisos.40

Las alianzas entre empresas estaduni-
denses y latinoamericanas para desarro-

40. La idea original de este trabajo era presentar
también un panorama general de la industria de tele-
vision por antenas parabdlicas en México. Sin embar-
€0, no fue posible debido a que el ingeniero Ignacio
Valdez G., presidente de la Asociacién Mexicana de
la Industria de la Television Via Satélite (Amitsat), se
neg6 primero a conceder una entrevista y luego a res-
ponder un cuestionario por escrito argumentando que
"no podia declarar nada que pudiera ser utilizado por
sus competidores, Multivision y Cablevision'.

llar proyectos conjuntos estan creciendo
con velocidad impresionante. En 1991,
la firma venezolana Omnivision y la ca-
dena estadunidense Home Box Office
(HBO) fundaron el primer canal de alcan-
ce latinoamericano que transmite durante
24 horas peliculas dobladas al espafiol
o subtituladas, que recibio el nombre de
HBO - Olé.

En 1992, M1y, la famosa cadena de vi-
deos, se alid con la empresa brasilefia
Abril para crear un canal de mdsica es-
pecial para el gusto del publico de la na-
cion sudamericana. En enero de 1993, la
cadena estadunidense anuncié su inten-
cion de crear la division Mtv Latin Ame-
rica que desarrollara un proyecto para cu-
brir lo que resta del continente y el
Caribe.

Proyectos similares estan siendo de-
sarrollados por cadenas como USA Net-
work, Cinemax, CNN, NBC, ESPN y muchas
otras. Se considera que la mayor parte
del mercado actual de television por ca-
ble se localiza en Argentina y México. En
el pafs sudamericano existen alrededor
de un millén 500 mil abonados y en Mé-
xico un millén 300 mil sumando cable y
MMDS.

Pero asi como existen sistemas de te-
levision por cable en Latinoamérica que
desempefian un papel basicamente pa-
sivo pues se limitan a recibir sefiales pro-
venientes del exterior, hay empresas muy
activas que, ademas de recibir sefiales de
Estados Unidos, estan asociadas con em-
presas de ese pais para disefiar canales
“al gusto latino”, nutridos con la produc-
cion generada por las cadenas estaduni-
denses. Estas empresas exportan tam-
bién sefales propias. Entre las mas des-
tacadas estdn obviamente Televisa y
Telemundo, pero también otras mucho
mas nuevas como Multivision y la cade-
na peruana Sistema Unificado de Retrans-
mision (SUR).

Televisa, como se sabe, tiene su pro-
pia red internacional de cable, el siste-
ma Galavision, que ademas de operar en
Estados Unidos, es difundido por el sa-
télite Panamsat —50% de cuyas acciones
son propiedad del consorcio mexicano—
a América Latina y Europa. Asimismo, di-
funde la senal de su sistema de noticias
ECO a Ameérica Latina a través del siste-
ma Spacenet 2, que también transmite la
sefal de Galavision.*! En mayo de 1993,
Televisa anunci6 una operacién muy im-
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portante que, con seguridad, habra de
fortalecer su presencia en América Lati-
na. El grupo dirigido por Emilio Azcarra-
ga decidio vender el 49% de su empre-
sa filial Cablevision, nada menos que a
Tele Communication Incorporated (rcl),
la mayor operadora de cable de Estados
Unidos. Adicionalmente, ambas compa-
fnias anunciaron la formacion en México
de una nueva empresa en la que ambas
tendrian copropiedad en partes iguales
y que se propone el objetivo de “explo-
tar todas las posibilidades de la television
de pago” —es decir, MMmDs, cable, alta
definicion, etc.— en México y América La-
tina, con énfasis especial en Brasil.#2 Es-
te pais, cabe subrayarlo, es un verdade-
ro gigante en el terreno de la television
abierta, pero mantiene un desarrollo muy
escaso en el campo de la televisidon
pagada.

Antes, en marzo de 1993, habia sido
dada a conocer otra alianza de Televisa:
un joint venture con avc Network, la cade-
na de ventas televisivas filial de Time-
Warner, para desarrollar un proyecto de
expansion en América Latina incluyendo
Brasil 43

Por su parte, Multivision estuvo muy
activa durante 1993 concretando alian-
zas con diversas empresas de Estados
Unidos y Sudameérica para “armar’ ca-
nales en México teniendo como base
producciones estadunidenses y después
enviarlos al resto de América Latina.

En agosto de 1992, Multivision firmo
un convenio con las empresas United In-
ternational Picture (uip), Cablecinema, de
Venezuela, y Sociedad Argentina del Ca-
ble, para crear Cinecanal, una emisora de-
dicada exclusivamente a transmitir peli-
culas en toda América Latina, via satéli-
te, a diversos sistemas de cable. El monto
de la sociedad fue de 5 millones de do-
lares, aunque no se revel6 el porcentaje
que aportd cada participante.*4 El Cine-
canal comenzo a operar el 1° de abril de
1993 con peliculas de Metro Goldwyn
Mayer, Paramount, Universal y 20th Cen-
tury Fox.

En febrero de 1993, se anuncio la fir-
ma de acuerdos con las empresas NBC,

41. World, Radio, TV, Handbook, edicion citada, pp.
433-434.

42. El Nacional, 21 de mayo de 1993, p. 9.

43. Adecebra, nam. 6, junio de 1993, p. 40.

44. América Economia, diciembre de 1992, nimero
especial, pp. 12 y 124.



Spelling Entertainment y World Vision,
para operar otros dos canales de alcan-
ce latinoamericano programados y envia-
dos desde México por Multivision. El pri-
mero, en alianza con la NBC, es un “ca-
nal informativo con enfoque latino’™” que
transmite las 24 horas y esta disefiado
en gran medida para competir con el sis-
tema ECO en América Latina. Comenzo
a trabajar el 1° de abril de este ano. El
segundo es Tele Uno, canal dedicado a
transmitir series, preferentemente ‘'cla-
sicas’’, es decir, con varios afios encima,
producidas por Spelling Entertainment.

El director de Multivision, Alberto En-
nis, explica asi esas alianzas: "Ellos —las
empresas estadunidenses— nos dicen:
‘yo tengo el producto, aqui esta el cata-
logo con el volumen de programacion
que tenemos y la que estd en proyecto
de producirse, toma td ese producto, ge-
nera un canal que tenga una estructura
programatica que sea atractiva para el
mercado latinoamericano, doblando,
subtitulando las peliculas y series; haz ta
el vestido, la estructura de programacion,
y sube la senal a los satélites Morelos y
Panamsat para que se distribuya a toda
América Latina’'. Estas empresas se han
interesado en asociarse con nosotros en
proyectos cuyas utilidades se distribuyen
en partes iguales o en diferentes porcen-
tajes previo acuerdo. Los estaduniden-
ses se han dado cuenta de que el mer-
cado latinoamericano, si bien no puede
compararse con el de su pais, si puede
proporcionarles ganancias adicionales
nada despreciables y ademas presenta
perspectivas de desarrollo muy importan-
tes. En el caso de las peliculas, por ejem-
plo, las distribuidoras estadunidenses han
descubierto que a través de los servicios
de television pagada pueden hacer lle-
gar muchos de sus productos a América
Latina sin tener que enviar copias, aho-
rrando con ello mucho dinero. Es mucho
mas barato enviar sefales de television
por satélite que hacer y distribuir copias
en celuloide, y han considerado que em-
presas como Multivision pueden prestar-
les el servicio de programar sus produc-
tos en un canal de television pensado con
criterio y sensibilidad latinoamericanos,
y cada vez lo estamos haciendo para mas
empresas. En el mundo se presenta una
tendencia cada vez mas acusada a que
las mayores utilidades en el cine se pro-
duzcan en la televisién de paga y no en

las salas cinematograficas. El Canal Plus,
de Francia, que paga cifras altisimas por
adquirir los derechos de peliculas de es-
treno para poder distribuirlas a sus sus-
criptores, es un ejemplo de ello”.

Pero ademas de esta participacion
en el ambito internacional de la televi-
sion, Multivision ha empezado a introdu-
cirse en el de la inversion directa fuera
del pais. "En este momento —revela Al-
berto Ennis— estamos asociados ya co-
mo inversionistas con la Sociedad Argen-
tina del Cable y con Cablecinema de Ve-
nezuela y tenemos en estudio 10 o 12
proyectos en otros paises como Ecuador,
Colombia y varios mas; son proyectos di-
rigidos a invertir en infraestructura. Por
supuesto, nos interesa muchisimo el mer-
cado de Estados Unidos; yo creo que asi
como hoy la inversion natural de quien
compre los canales 7 y 13 sera partici-
par en la television abierta de los Esta-
dos Unidos, los proyectos de expansion
de una empresa como Multivision deben
de participar en sistemas de cable de ese
pais entregandoles programacion y qui-
z& también invirtiendo en infraestructu-
ra. De hecho nos han llegado ofertas para
gue compremos sistemas de cable esta-
dunidenses ubicados en la frontera con
México. Y estamos revisando la posibi-
lidad de invertir en ellos o de adquirir-
los.”

Finalmente, otra de las opciones de
distribucion de senales televisivas a tra-

vés de sistemas de cable en el continen-
te americano es el que ha abierto la ca-
dena peruana sur, propiedad en un 80%
del empresario Genaro Delgado Parker
y de la firma Argentina Telefé en el 20%
restante. sur difunde a sistemas de ca-
ble y antenas parabdlicas en Centro y Su-
damérica, ademas de los lugares donde
se concentra la poblacién hispana en Es-
tados Unidos. Su programacion esta ar-
mada con producciones de diez canales
latinoamericanos: Telefé de Argentina;
Caracol de Colombia; Telecuatro de E-
cuador; Panamericana Tv de Peri —tam-
bién propiedad de Delgado Parker—;
Colorvisidon de Repiblica Dominicana;
sBT de Brasil; Canal 7 de Chile; Canal 13
de México; Teleonce de Puerto Rico y Te-
leven, de Venezuela. Esta empresa, fun-
dada en agosto de 1991, confia en que
a mediados de 1994 podra ser vista por
300 mil ‘latinos’ en Estados Unidos y que
estarad colocada sélidamente en el mer-
cado de cable latinoamericano. Distribu-
ye sus senales a través de los satélites
Panamsat y Spacenet 2.

En un libro publicado hace veinte afios
(Multinacionales y sistemas de comunicacion, pu-
blicado por Siglo XXI), Armand Mattelart
escribid: "Todavia es demasiado pronto
para determinar en qué medida el mo-
delo de organizacién de la televisiéon por
cable que se esta instalando en Estados
Unidos sera exportado. . .”" Hoy ese mo-
delo estd dando la vuelta al mundo.g
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