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Ralph Haiek, COO de la division de Television Paga de Claxson

“Hay que salir del
corralito del sur”

esta altura no hace falta decirlo, pero vale la pena recor-

darlo: Ralph Haiek, es uno de los pioneros de la televi-

sién paga en Argentina. Uno de esos emprendedores que

estuvieron en el lugar indicado y en el momento justo.
Haiek no solo es el actual chief operating officer (COO) de la
divisién de television paga de Claxson, la cual administra y
distribuye 13 marcas de entretenimiento que llegan a 55 mi-
llones de hogares en la regién; ademas se desempefid como
senior vice president y general manager de la divisién CTG
Music y fue el fundador de MuchMusic Argentina, ese prodigio
de la television localista, que en su momento comenz6 como
una sociedad con Chumcity International.

En esta entrevista Haiek se refiere a la otra cara de la crisis
en Argentina: las oportunidades de negocios para las produc-
toras con sede en el pais. En el caso de Claxson, esto se
tradujo en la puesta a punto de un departamento de produc-
cion original destinado a generar sus propios contenidos, tanto
para las sefiales de la compafia como para vender en el
exterior, y en ddlares.

Senal-¢Cual es su balance de este afio que se va?

Ralph Haiek-Con respecto al afio que pasd, y sin bajar el
nivel de dramatismo que ha tenido la crisis en Argentina,
digamos que sacamos como conclusién que la crisis brinda
oportunidades. Obviamente que el impacto fue muy fuerte
tanto en los ingresos que esperdbamos como en las deudas
que teniamos. Esto sirvidé para reafirmar el camino que ha
tomado Claxson: el de crecer con sus sefiales no sélo en
Argentina sino también afuera. En el primer semestre hemos
crecido un 16 por ciento en la cantidad de abonados a pesar
de la baja en Argentina.

—Ademas, existe la ventaja competitiva de producir en
Argentina...

—Claro, ése es el otro lado positivo de la crisis. Es que, al estar
la produccién basada mayoritariamente en el pais, hemos en-
contrado la posibilidad de reemplazar o sustituir importaciones,
o0 sea, en lugar de adquirir programacion estamos produciendo
programas. Ademas de abastecer a nuestros canales encontra-
mos una segunda y tercera ventana. Por ejemplo, en el caso de
Infinito, buscamos expandir la sefal a otros mercados: el hispa-
no de Estados Unidos, Espafia y Portugal. Otra cosa importante
es que en octubre anunciamos en Mipcom que estamos empe-
zando a vender nuestras producciones propias a través de dos
distribuidoras importantes internacionales: Tepuy, en Miami, y
CDC, en Bélgica. Los primeros 100 documentales se los hemos

dado a estas dos empresas, con las cuales el feedback después
de la convencion ha sido muy bueno.

—¢Esta apertura al exterior estaba planeada?

—Reafirmamos un camino que hemos emprendido hace un
tiempo, es decir, concentrarnos en menos cantidad de sefales,
con la mayor calidad posible. Estos canales siguen creciendo
fuera de nuestra regién, por ejemplo, Infinito esta llegando a
diez millones de abonados y junto a El Canal de las Estrellas
(Televisa) son las dos sefnales no originadas en Estados Unidos
con mayor distribucion en Latinoamérica y Puerto Rico.

—iEntonces a Claxson le vino bien esta crisis? Imagino
que sin la devaluacidn hubiera sido mucho mas dificil salir a
competir afuera...

—Somos una empresa flexible a los cambios y de alguna
manera tomamos precauciones. Sin decir que habiamos pre-
visto que en Argentina podia suceder algo tan dramético, si
pensamos que algo podia pasar y estuvimos preparados. Ha-
biendo pasado la crisis, nuestro balance es que pudimos reac-
cionar rapidamente y profundizar ciertos cambios, porque ya
habiamos empezado a vender contenidos propios y expandir-
nos a otros mercados. Lo que quiero decir es que no estamos
descubriendo México, como un montdn de argentinos que ahora
van a ese pais, Guatemala o Nicaragua. Ya estdbamos, pero lo
que estamos haciendo es trabajar con mayor énfasis. Es el
mismo desafio para 2003, de alguna manera lanzar Infinito
en el mercado hispano de Estados Unidos, Espafa y Portugal;
seguir creciendo con FTV en el resto de la regién latinoameri-
cana. Ademas, trataremos de hacer evolucionar algunas sefia-
les de cine y series, que salgan del “corralito del sur” y que
también se distribuyan en Latinoamérica.

—¢El “corralito del sur"?

-Si, porque Space, |.Sat y Uniseries son canales que por
un tema de derechos no pueden ser difundidos en otros mer-
cados. Estamos trabajando con el oido atento a las distribui-
doras de Hollywood, y como son mercados en los cuales las
sefales propias de los grandes sellos estan teniendo proble-
mas para vender, ahora si estan dispuestos a ayudarnos a
exportar el éxito de esas sefales al resto de la region.

La experiencia PROMAX

La conferencia PROMAX&BDA Latin America es la con-
vencién de disefio e imagen mas importante de este merca-
do, donde se relinen ejecutivos de televisién, marketing,



En medio de su extensa agenda de actividades, Ralph Haiek,
C00 de Claxson, se tomd algunos minutos para charlar en ex-
clusiva con Sefial. El directivo, un histdrico del cable en esta
parte del continente, se refirid a las grandes oportunidades en
medio de esta crisis y brindd su opinion sobre el evento de
PROMAX&BDA, que se realizd por primera en Buenos Aires.

publicidad y comunicacién, provenientes de diferentes pai-
ses, para celebrar la excelencia en promociones, publicidad ) L. .
y disefio para la region. MuchMusic: alla lejos y hace tiempo

Los ganadores se designan por medio de un jurado entre
los miembros de la institucién, que incluye disefadores, di- Este afio se cumplieron diez afios de MuchMusic Argentina,
rectores artisticos, productores, animadores y ejecutivos de un canal que se mantuvo fiel a sus preceptos de localismo y
Latinoamérica, que tiene como eje la idea de desarrollar y participacion del pablico a pesar de los cambios en las tenden-
apoyar a los profesionales creativos que trabajan en TV, vi- cias. Ralph Haiek fue su fundador y, aunque ahora sus respon-
deo y multimedia. sabilidades exceden el control diario de la sefial, el directivo

-iQué le parecié el evento de PROMAX teniendo en cuen- guarda sin duda un afecto especial por este proyecto. Haiek
ta que fue el presidente del capitulo latinoamericano? relata paso a paso la evolucion del canal:

—Creo que fue un gran éxito. Se trabajé con capacidad lle- “Afines de los ‘80 estaba en el negocio de la misica— cuen-
na, y eso estd bien porque hablé de las ganas de los argenti- ta—, en la empresa Buelax, que se dedicaba al home-video

nos y extranjeros de seguir apostando a un crecimiento a musical. En esos afios comencé a pensar que la television por
pesar de la crisis, que es lo que creo que nos cabe como cable podia ser un negocio interesante para mi, ya que el nicho
region. Que Latinoamérica aproveche de alguna manera toda de videoclips y recitales era casi virgen”.

esta inversién tecnoldgica y de recursos humanos que hubo “Contando con derechos para unos mil conciertos y especia-

en los Gltimos diez afios, que la aproveche con la identidad les de miisica en videocassette y en busca de programacion
que tenemos en el cine comercial, publicitario y en la televi- diaria para acoplar a las horas de video, recordé un articulo que
sion. Hay que salir de los dos metros cuadrados donde gene- habia leido sobre Moses Znaimer. Es un empresario canadien-
ralmente se mueve Latinoamérica y abrirnos también al mun- se, lider del holding Chumcity, que cred en 1984 el canal Much-
do. De hecho creo que muchas cosas que hacemos son de Music, un nuevo concepto televisivo: era en vivo, localista, inte-
vanguardia en otros lugares. ractivo y con vidriera a la calle. En poco tiempo me contacté con

—La posibilidad de exportar un programa como Cortos I.Sat los directivos del holding, viajé, y les ofreci lanzar el canal en
es un ejemplo en ese sentido... Argentina. Creé la empresa Canal Joven y a fines de mayo del

—Por eso estuvo Fernando Gastén, gerente de I.Sat, en ‘92 comencé a emitir el canal.”
PROMAX. Para explicar como Cortos I.Sat, que fue premiado “En 1993, los canadienses pasaron de ser proveedores a so-
en varios festivales internacionales, logré ser un éxito. Ahora cios, justo en el momento en que subfamos al satélite —porque
firmamos un acuerdo de coproduccion con Imnotic, una em- hasta entonces mandabamos el canal por videocassette a los ope-

presa de Universal Vivendi en Nueva York, segtin el cual noso- radores—. Desde entonces conté con la ayuda de Alberto Gonza-
tros producimos el programa y ellos proveen los cortos y distri- lez, que desde Imagen Satelital, fue quien nos distribuy6 en todo
buyen el ciclo en todo el mundo. Desde nuestros mercados el pais. En 1999, cuando Cisneros Television Group (CTG) absor-
hemos hecho una diferencia, alguien lo vio y decidio, aprove- bié Canal Joven, tuve la suerte de que me pidieran que siguiera al
chando el momento de bajos costos pero con alta capacidad frente de la sefal. Hoy, sin ser el duefio, sigo acompafiando su
de talento y maquinas, coproducirlo y venderlo en inglés para continuo crecimiento. Es interesante que desde siempre Much
el resto del mundo. Creo que éste es un ejemplo, una perla. fue producto de mucho trabajo argentino. Al principio éramos un
Un programa de cortos, de una hora, que se exporta. equipo de 50 jovenes trabajando con la filosofia de ‘lo atamos con
alambre’ y hoy, contando con tecnologia del primer mundo, el
canal es uno de los lideres del mercado, sino que también es un

paradigma de canales locales en el resto de Iberoamérica.”
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