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El cable contra el satélite

POR GAETAN TREMBLAY

La politica reguladora canadiense sobre las nuevas redes y servicios, la estrategia de los
grupos y los proyectos privados o las estimaciones de costes dibujan un panorama poco
acorde con las mitificaciones habituales en este campo.

En 1992, la Asociacién Canadiense de la Television por Cable (ACTC) publicaba El informe de
la DDS (1). Sus tres autores, Wall, Poirier y Boucher, describen y analizan los proyectos
norteamericanos de distribucion directa, especialmente el de la firma Hugues Aircraft, que
prevé el lanzamiento de dos satélites, en 1994 o 1995, con el fin de cubrir el territorio
norteamericano en su conjunto y la parte mas poblada del territorio canadiense.

Los distribuidores por cable canadienses consideran que esas iniciativas estadounidenses
constituyen una grave amenaza para sus actividades y su desarrollo. Por lo tanto, han
solicitado y obtenido del CRTC la celebracion de una audiencia publica, con el proposito de
estudiar el futuro de la industria televisiva en Canada. Dicha audiencia, que se celebro durante
todo el mes de marzo de 1993, fue calificada por el presidente del CRTC, Keith Speicer, de
«madre de todas las audiencias». Algunos meses mas tarde, el CRTC dict6 una decision que
atiende ampliamente las reivindicaciones de los distribuidores por cable canadienses.

En este articulo, me propongo presentar primero, a grandes rasgos, el proyecto de distribucion
directa, via satélite, de Hugues Aircraft. Analizaré luego la estrategia desplegada por los
principales grupos de actores implicados, muy especialmente los distribuidores por cable y los
radiodifusores canadienses. Pasaré después a resumir la decision del CTRC (2) de junio de
1993 y esbozaré sus principales impactos previsibles en los consumidores y en los
radiodifusores convencionales. Finalmente, trataré de vislumbrar, bajo la luz de la decision del
CRTC, la logica a la cual obedecerd, durante los préximos afos, el desarrollo de la industria
televisiva en Canada.

1. LA EMISION DIRECTA POR SATELITE. EL PROYECTO DE HUGUES AIRCRAFT

La emision de sefiales de television via satélite todavia es relativamente reciente, aunque
tampoco sea cosa del ayer. Incluso hay satélites de distribucion directa que estan operativos en
Europa desde hace algunos afios. Pero hasta ahora, este tipo de operacion no ha resultado
econdmicamente rentable. ¢ Qué es entonces lo que tanto preocupa a los distribuidores por
cable canadienses en el proyecto de Hugues Aircraft? Su inquietud se justifica por varias
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razones que dejan que pensar que, esta vez, se trata de algo grave. En primer lugar, Hugues
Aircraft es el lider mundial en la tecnologia de satélites y su pertenencia al grupo General
Motors le garantiza el acceso a poderosos medios financieros. En segundo lugar, al contrario
de los proyectos europeos, los satélites de Hugues cubriran un mercado homogéneo desde el
punto de vista del idioma. En tercer lugar, el &rea de cobertura de los satélites de Hugues se
extendera hacia el norte de la frontera americana, abarcando hasta las mas populosas zonas
de Canada. En cuarto lugar,los satélites de difusion directa acometeran con prioridad un
mercado potencial de 14 millones de hogares americanos que viven en la zona rural y no tienen
acceso a los servicios de distribucién por cable.

Con la explotacién de este primer mercado podrian alcanzar la rentabilidad que les permitiese
acometer luego los mercados cubiertos por los distribuidores por cable.

Los satélites de Hugues utilizaran la tecnologia de compresion video digital, con lo que podran
ofrecer entre 200 y 300 canales. Probablemente, el acceso a la programacion planteara
problemas. No es en absoluto evidente que los distribuidores por cable autoricen la emision de
los servicios tematicos por los que han firmado acuerdos de exclusividad. Pero podrian verse
obligados a ello por los legisladores norteamericanos, que estan mas bien a favor de la
competencia.

En un primer tiempo, los satelites propondran probablemente algunas superestaciones, canales
especializados en los deportes y eventos especiales, asi como el video a la carta. Es probable
gue los grandes productores y distribuidores de peliculas y series televisivas vean en ello un
mercado adicional cuya explotacién merece la pena.

El coste de la construccion y el lanzamiento de los satélites de Hugues esta evaluado en
alrededor de 1.000 millones de dolares. Se trata de una inversion cuantiosa. La antena de
recepcion y el decodificador exigiran al consumidor un desembolso de alrededor de 1.000
dolares. Se encarg6 a la firma Thomson su fabricacion y oferta en el mercado, lo que
proporciona a Hugues la ventaja de compartir los costes y el riesgo financiero. Deberan
hacerse esfuerzos importantes en publicidad y distribucién.

De su evaluacion de los costes e ingresos, Wall, Poirier y Boucher sacan la siguiente
conclusién: «Si quiere ser rentable, DirectTv, el servicio propuesto por Hugues, tendra que
alcanzar una cuota de penetracion de algo mas de 4 millones de abonados durante su primer
afo de explotacion, esto calculando ingresos netos de programacion de 48 dolares anuales por
abonado. Si DirectTv pudiese conseguir ingresos netos de programacion de 96 dolares
anuales, solo necesitaria 2,2 millones de abonados durante su primer afio de explotacion para
alcanzar el umbral de la rentabilidad. Esto coincide mas o menos con las proyecciones que el
propio Hugues ha efectuado a partir de la tasa de penetracion critica de su servicio de DDS. Si
Hugues lograse reclutar un millén de abonados por afio, como lo planed, podria alcanzar el
umbral de rentabilidad en 8,7 afios» (3).

La apuesta es considerable, ya que la concesién de las inversiones debe ser global y que éstas
no pueden estar escalonadas en el tiempo, como en el caso de la distribucién por cable. Pero
Hugues puede ganarla si logra imponerse en el primer mercado de 14 millones de hogares
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rurales.
2. LA ESTRATEGIA DE LOS DISTINTOS GRUPOS DE ACTORES

Ante aquella competencia potencial, los distribuidores por cable canadienses reaccionaron con
celeridad. Empezaron por dar el toque de alarma, calificando a los satélites de difusion directa
de Death Stars que hacen peligrar la integridad del sistema canadiense de comunicaciones.
Convencieron al CRTC de la necesidad de convocar una audiencia publica sobre el tema 'y
acudieron a ésta con argumentos y una propuesta.

Los distribuidores por cable empezaron por atribuir a los satélites la posicion de competidores
directos que amenazan con hacerles perder una proporcién importante de sus abonados. Se
presentaron luego como los campeones de la soberania cultural canadiense y los defensores
de la competencia y la libertad de eleccién del consumidor. Argumentaron que el CRTC no
podria controlar las actividades de los operadores de satélites ni la venta de antenas y
decodificadores. Por ejemplo, los operadores de satélites no acatarian las normas del CRTC
relativas al contenido canadiense, que los radiodifusores y los teledistribuidores canadienses si
deben respetar. La penetracion de sefiales americanas de difusion directa en Canada
acarrearia, segun el ritmo de pérdida de los abonados, una disminucion del control al que el
organismo de reglamentacion somete el sistema de radiodifusion en su conjunto. Con el fin de
evitar la invasion del territorio canadiense por programas norteamericanos, el CRTC debe dar a
los distribuidores por cable los medios necesarios para enfrentarse a la competencia de la
television directa por satélite.

Defensores de la soberania cultural de Canada, los distribuidores por cable se convirtieron
también en los apdstoles de la competencia y la libre eleccion por parte de los consumidores.
Segun ellos, los canadienses deben tener la posibilidad de escoger entre el abono a los
servicios de distribucion por cable y a los distribuidos por satélite. Para ello, el CRTC debe
conceder a los distribuidores por cable la autorizacion de modernizacion de sus redes, con lo
gue ellos también podrian valerse de la tecnologia de compresion video digital y ofrecer a sus
clientes el acceso a 200 6 300 canales. Los servicios de video a la carta necesitan ademas una
tecnologia con la que se consigue la direccionabilidad universal y, para ello, la instalacion de
una caja negra en los hogares. Coste de la operacion: una inversion de 7.000 millones de
dolares escalonada en siete afios.

El alcance real de la decision del CRTC: convertir la direccionabilidad en algo universal, es
decir, obligatorio para todos los abonados al cable y permitir a los solicitantes que carguen
parte de los costes a estos mismos abonados. Esto era lo que pedian los distribuidores por
cable. Muy bien sabian que si dejaban a cada consumidor individual la posibilidad de decidir, la
penetracion hubiera sido lenta y los costes disuasorios.

El lenguaje empleado por los radiodifusores convencionales ante el CRTC fue mucho menos
alarmista. Segun ellos, la llegada de la television por satélite no ocasionaria a los distribuidores
por cable sino una pérdida marginal de abonados (4). Su principal reivindicacion consistié en
exigir a aquellos distribuidores el pago de una especie de derechos de autor por la
retransmision de su programacion (5).
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Su posicién es comprensible. La expansion de la distribucion por cable y la proliferacion de
canales ya dificulté en extremo la competencia con ellos. Les resultaria ain mas dificil con la
distribucioén directa por satélite. No es autorizando a otra red de distribucién para multiplicar,
ella también, sus servicios, que su situacién mejorara. Al contrario, no hara sino empeorar.

3. LA DECISION DEL CRTC

La decision que el CRTC adopt6 en junio de 1993 atiende, en lo fundamental, las
reivindicaciones de los distribuidores por cable (6). La direccionabilidad universal se convierte
en un objetivo de politica publica, lo que significa que los distribuidores por cable podran
imponer a todos sus abonados la instalacion de una caja negra que les permitira recibir entre
200 y 300 canales, una parte de cuyo coste asumiran mediante el aumento de la tarifa basica.

Dicha decision fortalece la funcion estratégica de los distribuidores por cable en la estructura
del sistema canadiense de radiodifusion y los coloca en una posicidn muy ventajosa para
enfrentarse a una posible competencia de los satélites norteamericanos de distribucion directa.
Al igual que éstos, podran ofrecer una multiplicidad de canales, asi como servicios a la carta.
Gozaran, ademas, de una ventaja competitiva no despreciable: podran ofrecer algun tipo de
interactividad, la cual no sera posible a traves de los satélites. Con esto, se les abrira de par en
par el mercado lucrativo de los servicios de vigilancia y transacciones a domicilio. Los
operadores de satélite tendran que esforzarse por convencer a los consumidores de gastar
alrededor de 1.000 dolares en la adquisicion de una antena receptora y un decodificador. Por lo
gue respecta a los distribuidores por cable, tendrdn un acceso privilegiado a sus cerca de
7.050.000 abonados (Estadistica Canada, 1991). Con toda probabilidad, se encontrardn en una
situacion de cuasi monopolio en el prometedor mercado de los servicios a la carta.

3.1. El impacto en los consumidores

Los distribuidores por cable evaltan en 300 doélares el coste inicial de la caja negra que
instalaran en casa de sus abonados, pero se supone que éste bajara paulatinamente hasta la
cantidad de 200 dolares (Le rapport de la DDS, ACTC, 1992). El CRTC les permite recuperar
parte de ella, 75 ddlares, en un periodo de cinco afios, mediante aumentos de las tarifas
basicas, lo que da un aumento promedio de 1,25 ddélares mensual.

Pero aqui no acaba el asunto. Para realizar la compresion video digital, con lo que seran
capaces de ofrecer varios centenares de canales, los distribuidores por cable tendran que
modernizar sus redes. Valoran el coste total de la operacion, incluida la instalacion de la caja
negra, en una inversion de 7.000 millones de délares en un periodo de siete afios. Se supone
gue la caja costara alrededor de 2.000 millones. Segun las normas actuales del CRTC, en lo
gue respecta a los 5.000 millones restantes, ya pueden acogerse al programa CAPEX, el cual
les permite trasladar parte de esa cantidad (el 10 por ciento, con el limite de un 3 por ciento de
la tarifa basica) a la factura de los abonados.

Con esos dos aumentos, la tarifa basica, por ejemplo, la de Vidéotron en Montreal, subiria de
22,53 délares en 1994 a 34,41 dolares en 2001, esto, evidentemente, sin tomar en cuenta la
inflacion. Un aumento promedio del 7,5 por ciento anual, por el mismo servicio (y quizas
menos, si determinados servicios tematicos, actualmente incluidos en el servicio basico,
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pasasen a formar parte de la oferta optativa) (7).

Si los accionistas de las compaiiias del cable invierten 7.000 millones de doélares en siete afios,
es, por supuesto, porque esperan recuperar algun dia su aportacién de fondos y conseguir
ganancias. Un rapido célculo permite darse cuenta de que necesitaran obtener de sus
7.050.000 abonados un promedio de 11,28 dolares mensuales. Si se deduce de esta cantidad
lo que cobraran con los aumentos de la tarifa basica, se llega a la conclusion de que tendran
gue convencer a sus abonados de hacer un gasto promedio de 8,03 dolares mensuales en
servicios optativos 0 a la carta, durante ese periodo de siete afios. Y esto Unicamente para
cubrir los gastos de modernizacién técnica, sin incluir los gastos de adquisicién de programas,
los de comercializacion, los costes administrativos y de financiacion, ni tampoco el margen de
beneficio. Resulta dificil hacer una evaluacion exacta de esos costes (el precio de los
programas, por ejemplo, puede variar mucho). Pero si se atiene a las previsiones de la firma de
expertos Peat Marwick Stevenson y Kellogg (1992), los distribuidores por cable pueden calcular
un pago medio de 14,15 délares por abonado, por servicios a la carta y optativos, en la
hipotesis de la direccionabilidad universal. Con esto, deberian llegar a cubrir sus gastos de
capital y explotacion, consiguiendo ademas algun beneficio.

Volviendo al ejemplo de Vidéotron, se llega a la conclusion de que, en el 2001, el gasto
promedio de los abonados deberé alcanzar los 34,41 délares por el servicio basico, ademas de
una quincena de dolares por diversos servicios optativos. jUna factura de més del doble que la
de 1993!

3.2. El impacto en los radiodifusores convencionales

Con el objeto de compensar en algo los efectos de la alin mas fuerte competencia que
imperara entre las programaciones canadienses, el CRTC anuncio la creacién de un fondo de
ayuda a la produccién, que deberia generar alrededor de 300 millones de délares en el
transcurso de los cinco primeros afios. «El Consejo considera que el fondo permitird
incrementar la cantidad de emisiones canadienses atractivas que se ofrecen a los propios
canadienses y que resultara muy especialmente ventajoso para los radiodifusores
convencionales.»

De hecho, se trata de una cantidad importante. Pero cabe efectuar unos rapidos calculos para
formarse una idea de lo que representa. ¢ Cual es la parte que correspondera a la produccion
en lengua francesa? Suponiendo que este fondo adopte el modo de reparticion en vigor en
Téléfilm Canada, que destina el 40 por ciento a la produccion francesa, ésta recibiria 120
millones en cinco afios 0 24 millones anuales. ¢ Cuantas emisiones de television atractivas
pueden realizarse con esta cantidad? La respuesta no es simple y, desde luego, varia segun
los géneros televisivos. La produccion de una telenovela es evidentemente mucho mas cara
que la de un cumulo de preguntas.

Mantengamos como punto de referencia los datos de Téléfilm Canada. En 1990-91, el
presupuesto total de las 303,75 horas de produccién en lengua francesa alcanzé los
73.547.000 délares, con lo que el coste promedio de una hora fue de 242.130 délares (véase el
Informe anual de Téléfilm Canada). Por lo tanto, con 24 millones se alcanzaria a producir un
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centenar de horas de television.

Si los radiodifusores fueran los Unicos en tener acceso a ese fondo y si las cantidades fueran
repartidas en partes iguales entre las cuatro redes francéfonas, se llegaria a 25 horas por red,
es decir, alrededor de media hora por semana. No es enorme. Sobre todo si se tiene en cuenta
el que los radiodifusores convencionales tendran que enfrentarse a una competencia mucho
mayor. Ademas, los servicios tematicos también tendran acceso al fondo, lo que dispersara aln
mas las cantidades y las repercusiones.

En Estados Unidos, las grandes redes pasaron, en una decena de afos, de una cuota de
audiencia del 90 por ciento a una del 60 por ciento. El fendmeno no se manifesté de modo tan
dramatico en Canada, pero se puede temer que, con el acceso a unos 200 canales, los
radiodifusores convencionales retrocedan. En efecto, si se confia en las previsiones de la firma
de expertos Peat Marwick Stevenson y Kellogg (1992), los distribuidores por cable pueden
conseguir una media de 14,15 dolares por abonado por los servicios a la carta y optativos, en
la hipotesis de la direccionabilidad universal. Esto significa que los abonados deberian ver el
equivalente de tres o cuatro peliculas por mes (con un precio de entre 3y 4 ddlares por unidad,
para que siga siendo competitivo con el videoclub). El tiempo dedicado a la vision de esos
servicios tematicos ¢ lo quitaran a la radiodifusion convencional o se afiadira al que pasan ya
frente al televisor? Aunque no se puede contestar con seguridad a esta pregunta, cabe
recordar que el tiempo pasado ante la pequefia pantalla permanece estable desde hace varios
afos: la media se sitta alrededor de 25 horas semanales.

Se anuncian tiempos dificiles para los radiodifusores convencionales. Cualquier pérdida de
cuota de pantalla conlleva una reduccién de los ingresos por publicidad. jBien necesitaran un
fondo de ayuda! Resulta que -y ésta es una pequefia paradoja en la que habra que insistir- jen
Quebec, las dos redes francéfonas de television privada pertenecen a grupos de distribuidores
por cable, Vidéotron y CF Cable! ; Cémo reaccionaran frente a la competencia mas dura,
impuesta por el desarrollo de los nuevos mercados de servicios a la carta que impulsaran sus
hermanos mayores? ¢ Con una reduccion de sus costes de produccién? ¢ Con un aumento de
sus tarifas publicitarias? ¢ Con presiones en la CRTC, para que saque de los canales publicos
determinados espacios de programacion televisiva y reduzca sus ingresos publicitarios?
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Sain S,

LUIS CASEBLANCS

4. . QUE LOGICA REGIRA LA TELEVISION DEL MANANA?

En el momento de escribir este articulo, el CRTC acababa de finalizar otra importante audiencia
dedicada al estudio de los nuevos proyectos de canales teméticos, que le fueron remitidos en
respuesta a su licitacion, anunciada tras su decision de junio de 1993. Se le transmitieron
sesenta y ocho propuestas, en los mas variados campos: canales de informacion continua,
canales culturales o musicales, canales para personas mayores, documentales, etc. En la
audiencia publica seleccion6 medio centenar para estudiarlas a fondo. La decision dictada en
junio de 1994 autorizaba la creacion de diez nuevos servicios, ocho en lengua inglesa y dos en
francés. El estado en el que se encuentran actualmente las redes de distribucion por cable casi
impide que se afladan mas.

¢En qué modalidad se ofreceran esos nuevos servicios al consumidor? ¢ Como complemento
del servicio basico, junto con un aumento de la tarifa mensual de todos los abonados? ¢ Se
ofreceran como una modalidad optativa, con algo parecido a un pago a la carta? Lo que se
facturard, ¢sera el tiempo de consumo?

Los distribuidores por cable han indicado con claridad, por conducto de las asociaciones que
los representan, que estan dispuestos a ofrecer todos los nuevos servicios autorizados por el
CRTC, siempre y cuando se ofrezcan bajo la modalidad optativa. Saben que la modernizacion
de su infraestructura ocasionara un aumento de la tarifa basica.

Por lo tanto, se oponen a todo lo que pueda originar un mayor aumento de la factura y la baja
de abonados.

Por otra parte, queda por saber si el mercado canadiense tiene capacidad suficiente para un
amplio abanico de ofertas a la carta de servicios teméaticos. La poblacion de Canada no llega a
los 27 millones de habitantes. El problema es ain mayor en el mercado francéfono, ya que solo
cuenta con seis millones de consumidores. Los servicios tematicos optativos, por el momento
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poco numerosos, llegaron a ser rentables en el Canada anglofono. ¢ Qué ocurrira si se duplica
su cantidad? En el mercado francéfono, tras un periodo de prueba de algunos afios de
duracion de la modalidad optativa, se trasladaron de nuevo todos los servicios teméaticos
canadienses, con la excepcion de un canal de peliculas, al servicio basico ampliado. La
conclusion fue cuasi unanime: el mercado francéfono es demasiado estrecho para que
convivan en él varios servicios tematicos a un precio asequible.

4.1. Comercializacion acrecentada y expansion de la l6gica editorial

Tal como hemos mencionado, resulta probable que los operadores de satélite ofrezcan sus
servicios a la carta en dos modalidades complementarias: pago por la recepcion de cada canal
y pago por programa. Si nos atenemos a sus recientes posiciones, los distribuidores por cable
evolucionaran en la misma direccion.

Por lo demas, hace ya varios afios que diversos comentaristas de la actualidad mediatica
predicen el fin de la television de publico masivo y la llegada de una television por demanda. Se
suele acoger dicha evolucién como un progreso considerable. Por fin, los telespectadores
tendran acceso a una variedad cuasi infinita de servicios y cada uno no pagara sino por los
canales o, mejor aun, por las emisiones que ve.

No cabe ninguna duda de que la comercializacion de productos audiovisuales por unidades
registrara un avance importante durante los préximos afos. A ello contribuyé mucho, durante la
década de los 80, la rdpida generalizacion de los magnetoscopios, lo que facilito la venta y,
sobre todo, el alquiler de las copias de peliculas. Sin embargo, su expansion quedaba limitada
por dos factores: 1) la necesidad de poner en circulacion una gran cantidad de copias ; y 2) el
caracter costoso del desplazamiento exigido al consumidor.

Con la multiplicacion considerable del nimero de canales explotables, lo que dejan vislumbrar
las técnicas de compresion de video, resultara posible sumar a las ventajas de la difusion las
de la venta por unidades: una Unica copia para una gran cantidad de consumidores, pero
pagada individualmente por cada uno de ellos, como si se la hubiesen apropiado, aunque solo
fuese durante el tiempo de un alquiler. Una vez instaladas las redes, existiran fabulosas
perspectivas de ganancias.

En tal perspectiva, muchos son los que piensan que los radiodifusores generalistas estan
condenados a la desaparicion. Como los viejos dinosaurios, habrian dejado de estar adaptados
al medio ambiente tras el cambio sufrido por éste. Me parece que se trata de una prevision
corta de vista.

4.2. Limites de la facturacion al consumo y supervivencia de los radiodifusores
generalistas

Resulta probable que la facturacion por consumo, por interesante que fuese, tropiece con
determinados obstaculos, con lo que su expansion se vera frenada y los suministradores de
servicios tendran que revisar su estrategia. El primer frenazo lo dara sin duda la disminucién
del tiempo de consumo de productos televisivos. Después de un periodo de euforia y de
despreocupacion, es probable que el consumidor se asuste al recibir su factura. Actuara con
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mas circunspeccion a la hora de la eleccion y utilizard menos su pequefia pantalla como un
medio de matar el tiempo.

Muy pronto, los que ofrecen servicios tendran que poner en marcha toda clase de tacticas para
atraer al consumidor y empujarlo a un mayor consumo. No cabe duda de que, entre éstas,
figure el reagrupamiento de servicios y productos, tal como se practica en varios otros sectores
de la economia: dos por uno, tres por un precio inferior al de la unidad, al comprar un producto
se consigue una reduccién en el precio de otro, etc. jNo seria nada asombroso el que distintas
empresas se unan para ofrecer a los telespectadores un conjunto de servicios a un precio que
deje fuera de combate a cualquier competidor! Todo ello contribuird a rebajar la pretension de
la facturacion a la carta de convertirse en una modalidad universal de financiacion de la
industria televisiva.

El otro limite importante a la hegemonia absoluta de la facturacion por unidades resultara
probablemente de las exigencias de la industria publicitaria. Se ha hecho mucho caso, en las
ultimas décadas, de la fragmentacion de los auditorios y de la busqueda, por parte de los
anunciantes, de un publico con un perfil mas adecuado para los productos que promocionan.
Esto no deberia hacer olvidar que quedan muchos fabricantes de productos de consumo
masivo y que éstos figuran entre los mas importantes anunciantes: gran parte del mercado de
la alimentacion, los productos domésticos como los detergentes, las pastas dentifricas, etc. Los
gobiernos, cuyos gastos publicitarios los colocan entre los primeros puestos, también deben
dirigirse a todo el mundo, sin discriminacion.

Esas necesidades de los grandes anunciantes, cuyos gastos publicitarios son esenciales para
la buena marcha de la economia, contribuiran mucho a la persistencia de una forma u otra de
television generalista, capaz de reunir grandes auditorios.

Finalmente, ante las amenazas de instauracion de una sociedad a dos velocidades, que
estableciese una separacion demasiado radical entre los que pueden pagar y los demas, los
poderes politicos se veran probablemente sometidos a presiones, inspiradas en una
determinada concepcion del servicio publico, para que se mantengan servicios basicos
asequibles a todos, sean gratuitos o baratos.

4.3. Afirmacion de lalégica de club como modelo integrador

Por lo tanto, no pienso que, pese al avance seguro e importante del pago a la carta, éste se
imponga como la Unica forma de financiacion de la industria televisiva y que siga prevaleciendo
por mucho tiempo, por lo menos en Canada, una légica hibrida, a la que Jean-Guy Lacroix y yo
hemos dado el nombre de légica de club privado (8). La evolucion de la situacién hubiese
podido ser diferente si la decision del CRTC no hubiese favorecido, como lo hemos visto antes,
de forma tan amplia a las compafiias canadienses del cable, relegando a la marginalidad la
distribucion directa por satélite.

A la luz de las recientes decisiones, cabe suponer que es principalmente a través del cable que
la televisidn va a seguir penetrando en los hogares canadienses, a cambio de una tarifa
mensual que da acceso a un servicio basico (membership de adhesién al club) y ofrece
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distintos servicios a la carta a los interesados. Lo que importa saber es en qué consistira el
servicio basico.

Existen muchas probabilidades de que los distribuidores por cable,al seguir disfrutando de una
situaciéon de cuasi monopolio, incluso dentro del nuevo mercado de los servicios teméticos y a
la carta, tiendan a reducirlo a la porcién mas congrua posible.

4.4. Una oferta televisiva en la que las producciones nacionales seran minoritarias

La multiplicacion de canales conlleva una demanda considerable de programas. Paises como
Canada no tendran ninguna posibilidad de alimentarlos de modo mayoritario con producciones
nacionales. Sus capacidades de produccidn, incluso llevadas al limite, no estaran a la altura de
semejante tarea. Ademas, como de costumbre, los suministradores de servicios se dejaran
tentar por la importacion de productos cuyos costes de adquisicion son mucho mas bajos. El
Estado se vera forzado a intervenir, mediante programas de ayuda a la produccion, para
garantizar el acceso de los creadores nacionales con talento a los recursos de producciény a
las redes de distribucion, con el fin de que puedan expresarse y hacer oir su voz.

Las grandes reservas en imagenes se encuentran principalmente en Estados Unidos. Serviran
probablemente en gran parte de fuente de aprovisionamiento. Pero seria una lastima que la
nueva abundancia, que cabe esperar de la multiplicacion de canales, sélo sirva de vehiculo a
cierta clase de productos, en vez de dar cabida a una verdadera diversidad de producciones
provenientes de casi todos los rincones del mundo. ¢ Por qué el mercado televisivo, como el del
libro, nos franquearia el acceso a las mejores producciones a escoger entre las de un amplio
abanico de culturas diversas? Es de desear que las autopistas electronicas, tan mentadas en
estos dias, sirvan para retransmitir otra cosa que las peliculas de Hollywood.

Traduccion: Roselyn Paelink

(1) WALL, G., POIRIER, R. y BOUCHER, A., Le Rapport de la DDS, ACTC, Ottawa, 1992, 92
pags.

(2) El Consejo de Radiodifusion y Telecomunicaciones de Canadéa es, como es posible
deducirlo de su nombre, el organismo publico que reglamenta, en Canada, la radio, la
television, la distribucion por cable y las telecomunicaciones.

(3) Ibidem, pag. 64.

(4) La Canadian Association of Broadcasters, por ejemplo, cifra en un 5 por ciento el porcentaje
de abonados que, de aqui al afio 2000, cambiarian el cable por el satélite. A este respecto, es
necesario establecer una distincion entre el mercado anglofono y el francofono. Si la amenaza
es real con respecto al primero, resulta mucho menos evidente en el caso del segundo. Es
probable que los satélites norteamericanos no ofrezcan sino programas en lengua inglesa
(quizas junto con una programacion muy marginal en francés). Ahora bien, no hay que olvidar
gue las dos terceras partes de los quebequenses no hablan sino un idioma, el francés. En su
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caso, servicios que fuesen exclusivamente en inglés serian mucho menos atractivos.

(5) Pidieron también la sustitucion no simultanea (la simultdnea ya ha sido autorizada) de las
sefales cuando emitan el mismo programa que un canal norteamericano.

(6) CRTC, Dictamen publico (1993-74), Hull.

(7) TREMBLAY, G., LACROIX, J.-G., SAINT-LAURENT, M., MENARD, M., «Les abonnés du
cable devront dépenser en moyenne deux fois plus», La Presse, 18 de junio de 1993.
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