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;DE QUE HABLAMOS AL REFERIRNOS
AL STREAMING?

La expresion «nuevas plataformas de streaming» esta por todas partes.
Se popularizo, sobre todo, a partir de 2015, con la llegada a Espana
de las principales empresas que se dedican a este negocio a nivel
mundial. También es frecuente leer y escuchar «OTT». Son las siglas
en inglés de Over The Top, que significa «de transmision libre» y des-
cribe a la perfeccion una de las principales caracteristicas de esos ser-
vicios: que el contenido circula libremente por internet, sin que haya
un control por parte de un operador (algo que si que ocurre, por
ejemplo, con la famosa TDT, ya que los canales necesitan una licen-
cia para retransmitir). Hoy en dia, ambas formulas («huevas platafor-
mas de streaming> y «OTT») se emplean de forma indiscriminada para
referirse a todos los servicios que ofrecen contenido bajo demanda a
través de internet. Y esto es un tanto confuso.

De entrada, muchas de esas «nuevas plataformas de streaming»
no tienen nada de nuevas. Llevan anos (algunas incluso décadas)
desempenando esta actividad. Otras, de lanzamiento mas recien-
te, han dado pie a un nuevo tema de conversacion: la guerra de
plataformas (la famosa Streaming Wars) decididas a combatir con
todo el arsenal a su alcance para hacerse con la mayor cuota de
mercado, segiin algunos, haciendo mucho dafio a la competencia
por el camino.

La realidad es que, cuando utilizamos «plataformas de strea-
ming» (nuevas o no) para referirnos a toda la oferta disponible,
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estamos comparando churras con merinas. YouTube, Netflix,
Amazon, HBO, Sky, Movistar+, Filmin, Starz, Disney+, Raku-
ten, Apple TV+, Facebook Watch, DAZN, Atresplayer, Mitele,
Hulu... Usamos esta expresion como cajon desastre en el que
parece haber sitio para casi todo, a pesar de que muchas tengan
poco (o nada) que ver entre ellas, mas alla de ofrecer la posibili-
dad de ver contenido en streaming. Hay plataformas gratuitas y
de pago, con y sin publicidad; no todas ofrecen las mismas fun-
cionalidades (como el tan apreciado modo offline o el funciona-
miento en cualquier dispositivo del mercado); hay servicios en los
que pagas mensualmente, otros que ofrecen la posibilidad de
comprar o alquilar contenidos recientes y plataformas que com-
binan ambos modelos; algunas estan incluidas en paquetes con-
vergentes de telefonia y lineas de internet de alta velocidad,
mientras que otras son ofertas independientes; algunas tienen un
precio Gnico y otras cuestan mas o menos segun las funcionalida-
des que queramos contratar; hay plataformas que apuestan por
lanzar su contenido de estreno en bloque y otras prefieren colgar
un capitulo a la semana; las hay con un catalogo mas o menos fijo,
mientras que en otros casos el contenido esta disponible por un
tiempo limitado (y luego se esfuma del servicio); en algunas se
apuesta por el video largo y en otras por el corto, por el video
horizontal o vertical, etc. Por no hablar de las disparidades en
cuanto al volumen y al tipo de contenido que ofertan. Equiparar
todos los servicios es comodo, sin duda, pero poco realista.

La diversidad también caracteriza a las empresas que gestionan
los servicios. Algunas fueron creadas especificamente con el
streaming de contenidos como su unico objeto de negocio. Pero
también hay companias cuya actividad principal es el comercio
electronico, majors de Hollywood, fabricantes de equipos elec-
tronicos, software y servicios online, operadoras de telecomuni-
caciones, canales de television (publicos, privados, en abierto o de
pago), distribuidores y agregadores de servicios de television e,
incluso, empresas de redes sociales. El tipo de empresa no es irre-
levante. De hecho, condiciona mas de lo que podria parecer las
caracteristicas de cada servicio. Las prioridades de Netflix, cuyo
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unico negocio es el streaming de contenidos, no tienen nada que
ver con las de otras empresas para las que el video bajo demanda
es un medio para conseguir otras cosas, ya sean altas en otros ser-
vicios (como Amazon con su tarifa prime), captar nuevas audien-
cias y fortalecer la marca mediante una explotacién en exclusiva
(como Disney+) o fidelizar al cliente para que siga comprando los
dispositivos que fabrica (Apple TV+). Que el streaming de video
sea un medio para conseguir un fin o un fin en si mismo importa.
Y mucho. Ayuda a comprender muchas cosas, como los elemen-
tos del servicio a los que se da prioridad, la inversion que se des-
tina a ellos, la oferta de contenidos, la vocacion de expandirse
globalmente o la competitividad de sus precios. Por ejemplo, para
una plataforma de streaming que forme parte de una compania de
medios, incluir contenido en el catidlogo cuesta menos, ya sea
incorporando el que ya tiene o desarrollindolo desde cero, por-
que puede recurrir a su conocimiento y al talento que ya trabaja
para la empresa. Las compaiiias que no tengan esa ventaja depen-
deran mas de terceros, tanto en la adquisiciéon de titulos para su
catdlogo como a la hora de producirlo. De la misma manera,
cuando el streaming no es tu tnica fuente de ingresos, tienes mas
margen para entrar en beneficios. Como no es tu actividad prin-
cipal, no se te exige, como a otros, dar cuenta constantemente de
la solvencia de tu negocio.

Aqui no se pretende analizar todas y cada una de las formulas
que puede adoptar el streaming. Ya existen suficientes libros que
lo han hecho de forma pormenorizada y exhaustiva. Aqui el ana-
lisis se centrara en el streaming basado en un modelo de suscrip-
cion en el momento actual, el mismo que acapara titulares por
estar en el epicentro de una encarnizada batalla por conquistar
nuestro tiempo y nuestras carteras. Como espectadores, estamos
ante una oferta abrumadora y aparentemente tan similar que cada
vez es mas dificil decidir qué servicio contratar. Elegir hoy en dia
ya no depende de si valoramos mas calidad o cantidad o de si
queremos un contenido generalista o una oferta mas de nicho. En
esta Streaming Wars, el verdadero dilema sera decidir cuanto dine-
ro estamos dispuestos a comprometer mensualmente y a qué ser-
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vicios destinarlo. Y es preciso elegir con frialdad y sentido comin
porque, aunque haya presupuesto, lo que no hay es tiempo para
ver tanto.

Este libro también quiere ser una guia para comprender hasta
qué punto el streaming ha cambiado nuestra forma de ver con-
tenidos, como los servicios nos «manipulan» para mantenernos
enganchados a sus series, cOmo se cuelan en nuestros dispositivos,
cémo convierten cada estreno en una necesidad, el spoiler en un
castigo por nuestra falta de rapidez y el estar fuera de onda en una
condena si no hemos visto esa serie de la que todo el mundo ha-
bla.

Si, sin duda el streaming nos ha dado un gran poder. Pero no
olvidemos que, como le dijo a Peter Parker su tio, «todo gran
poder conlleva una gran responsabilidad».
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