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Algunos analistas auguran que el mercado de la television de pago alcanzara en los proximos tres afios los 3.700
millones de euros de facturacion total en Espafia, casi el doble que la que registra en la actualidad, segun el
informe Entertainment and Media Outlook. Ante estas previsiones se hace mas apremiante para los estudiosos de
esta cuestion entender las claves del negocio de la television de pago y su oferta.

El cuarto numero de la publicacion Media Markets Monographs, editado por el departamento de Empresa
Informativa de la Universidad de Navarra, y escrito en inglés por la profesora Ménica Herrero, brinda la
oportunidad de conocer la economia de la television de pago. Concretamente, Herrero estudia el cambio que la
television de pago supone respecto a la television publica y a la television en abierto, y para ello aplica su estudio
a un caso concreto, el de Canal Plus en Espafa. Con este fin la autora divide la monografia en cinco capitulos.

El primero establece el marco tedérico necesario para entender el tipo de negocio del pago directo. En los tres
siguientes examina el tipo de contrato, las caracteristicas de la programacion y la relacion con los abonados.
Finalmente, el ultimo apartado se reserva para las conclusiones. El primer capitulo, titulado “Introduccién y
conceptos”, incide en la singularidad de los programas televisivos. Estos se caracterizan por su inmaterialidad y
por ser bienes publicos, ya que su consumo no excluye a terceros. Por lo tanto, los consumidores se encuentran
en una situacion de no rivalidad cuando disfrutan del mismo producto. Teniendo en cuenta estos rasgos y
siguiendo a Aroldi, Herrero formula la definicion del producto televisivo, como una unidad de contenido audiovisual
que, independientemente de su duracién en el tiempo, adopta una forma especifica, responde a una légica
determinada y es emitido por una compaiiia de television (p. 24). Este concepto ayudara a entender cémo se
establece la relacién con la audiencia. Esta ofrece su tiempo al canal emisor y desde el principio, segun Herrero,
resulta ser una relacion interpersonal. Se habla de relacién comercial cuando este tiempo conlleva algun beneficio
econdmico para el emisor. En el caso de la television de pago esta relacion comercial se materializa en el contrato
de suscripcion que se establece entre la empresa de television y el abonado.

El segundo capitulo, “Lo esencial del pago directo por television”, desarrolla las nociones basicas de la economia
de la television. Asi, se analizan las vias de financiacion de los diferentes mercados televisivos. La television
publica se financia, en general, a través del canon y/o subvenciones publicas, la televisién comercial casi en
exclusividad por publicidad, y la televisién de pago, por suscripciones. La ldgica de la television de pago es
entonces distinta de los otros modelos. Los indices de audiencia no son el principal motor de las decisiones, por el
contrario constituye la clave del negocio conseguir el maximo nimero de abonados a los servicios que se ofrecen.
Teniendo en cuenta estas diferencias la autora reflexiona sobre si el producto televisivo sigue siendo un bien
publico en el pago directo. De acuerdo con el concepto de bien publico, afirma que el producto de la television de
pago conserva esta cualidad. También se analiza el contrato de suscripcion, cuya nota mas destacada es que la
vinculacién entre el abonado y la television de pago convierte a la audiencia en cliente directo.

El tercer capitulo bajo el titulo “La programacién de un canal de televisién” estudia la oferta Canal Plus y como los
programas promocionan el propio canal. El cine y el futbol constituyen dos géneros atractivos para el publico, y
por tanto la television de pago los incluye en su oferta como gancho para la suscripcién. Los estrenos
cinematograficos que han tenido mayor éxito en taquilla, vuelven a serlo en la pequefia pantalla. Por este motivo,
las empresas de television de pago firman acuerdos con las productoras de las peliculas de cine para comprar los
derechos de distribucion. Canal Plus, gracias a su inicial monopolio de la television de pago en Espaia, logré
acuerdos con Hollywood, que le permitieron ofrecer en exclusividad este tipo de productos. En cuanto al futbol,
Canal Plus consiguié cambiar el concepto de ver este deporte en television, convirtiéndolo en un espectaculo.
Aparecieron nuevas formas de realizacion, que le afiadieron calidad, originalidad y valor (p. 69). Ademas de estos
programas, el canal de pago también emite espacios televisivos dirigidos a las minorias como estrategia para
atraer a mas suscriptores. Por otra parte, Canal Plus, utiliza su programacion en abierto como una estrategia de
promocion.

En el cuarto capitulo, se estudia la relacion con la audiencia. Se analizan las formas de atraer a los clientes a
través de la publicidad en otros canales de television y las actividades de promocién. Normalmente las campafas
de publicidad coinciden con diferentes eventos, como por ejemplo, la Feria de San Isidro en Madrid o Wimbledon.
También las promociones se asocian a dias especiales como el dia del padre o de la madre. En estas fechas se
suele dar un aumento considerable del nimero de abonados. La relacion con el suscriptor se cultiva con esmero.
En el caso espafol, se crearon tres instrumentos para fidelizar al cliente: CATSA (Centro de Atencion Telefénica),
SAT (Servicio de Atencién Técnica), y la revista Canal Plus, distribuida gratuitamente entre los abonados. De esta
manera se mantiene un contacto directo con el cliente, se identifican sus necesidades y se evitan cancelaciones.

Las conclusiones de Herrero se centran en los conceptos que se han explicado a lo largo de la monografia en
relacion al producto televisivo y a la audiencia. También considera los rasgos especificos de la television de pago,
como son la programacion, basada sobre todo en el cine y el futbol; y la relacién con la audiencia, establecida a
través del contrato de suscripcion y el desarrollo del servicio de asistencia. Por ultimo, la autora prevé que el canal
de television de pago sera un intermediario para la oferta multicanal.
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La obra de Herrero invita al conocimiento de la televisién de pago a través de un estilo claro y directo que facilita la
comprension al lector novel. Ademas, la inclusion de tablas, favorece la lectura y enriquece el texto. Asimismo es
de gran utilidad para los estudiosos que deseen profundizar en este tipo de negocio, ya que proporciona
informacion obtenida en entrevistas personales con los dirigentes de Canal Plus Espafia. También es interesante
para los profesionales y empresarios de comunicacién que tienen que tomar decisiones en este area de negocio.
Otro de los rasgos valiosos de la monografia es la combinacion de reflexion tedrica con el andlisis de un caso
concreto, el de Canal Plus Espafia. Esto permite recorrer la principal bibliografia sobre la television de pago y
conocer la evolucion histérica de Canal Plus.
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