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Hace dos anos cultivan una planta llamada Agenciaperu, que ha dado como fruto
dos programas, dos portales en Internet y, ultimamente, un taller de periodismo

“Nosotros no solo vendemos rating”

LUIS FELIPE GAMARRA

Ella digit6 sus primeros reporta-
jes en una maquina de escribir
mecénica. El hizo sus primeras
tomas como camarégrafo conun
equipo que pesaba alrededor de
docekilos. A pesar de que sus in-
tereseslosllevaronaseguir distin-
tas carreras, tal como sucede con
aquellos personajes de novela, el
destino seimpusoehizodel cami-
nodeunoel senderodelotro.

Ambos han sido reporteros de
guerra. Ella no solo hizo reporta-
jes durante los afios més salvajes
delterrorismo: mostré por prime-
ravezlosrostros de los militares
del destacamento Colina, el mis-
mo que amenazd repetidas veces
con arrancarle la vida. El no solo
ha sido el inico corresponsal de
América Latina en la guerra del
Golfo Pérsico: ha hecho repor-
tajes en El Salvador, Nicaragua
y Somalia. Ella gané el Courage
Award 1993 por sus reportajes
en favor de los derechos huma-
nos. El gané un Emmy el mismo
afo porla cobertura que hizo del
atentado de Sendero Luminoso
contra civiles desarmados en la
calle Tarata.

Pese a todos sus logros, ellos
no solo son periodistas. Desde
€l 2006 trabajan juntos en Agen-
ciaperu, la primera productorade
contenidos periodisticos del pais.

Agenciaperu ha sido respon-
sable de producir programas co-
mo “Entrelineas”, “Dos dedos de
frente” y “La ventanaindiscreta”,
quehansidoemitidosen Canal N
y Frecuencia Latina. Ademas del
portal www.agenciaperu.com,
lanz6é www.agenciaperu.tv, pa-
ra transmitir noticias en tiempo
real. El altimo producto de esta
fructifera dupla ha sido La Casa
de Agenciaperu, donde ellos mis-
mosdictan citedraen diversos ta-
lleres de periodismo, ese frenesi
quelos enmarrocé por el resto de
susvidas.

¢Por qué le resulta rentable a
un canal de television, contoda
su infraestructura y su capa-
cidad logistica -reporteros,
camarégrafos, moviles, islas
de edicién- tercerizar todo un
programa periodistico?

CV: En la mayoria de canales
los equipos de reporteros son
de cuatro personas: chofer, re-
portero, chofer y asistente, sin
contar al editor. Eso es costosisi-
mo. Eleva los costos de manera
brutal. Nosotros solo somos una
persona, asivayamosalinterioro
fueradel Per.

GH: En Canal N adquirimos
cdmaras que valian US$2.000
que hacian el mismo trabajo que
las cdmaras que tenfan todos los
canales que costaban US$30.000.
Latecnologia digital nos permitié
achicarlas cdmaras, hacerlasmais
manipulables, las editoras se
abarataron y se achicaron. Yo he
viajadoconunasmaletasenormes
por las que teniamos que pagar
hasta US$1.000 de sobrepeso.
Descubri que se podia reducir
esos 200 kilos en solo tres, lo que
pesauna cidmara mas unalaptop.
Ahora nuestros reporteros van
maés alld. Ellos transmiten sus
reportajes via celular. Descubri-
mosqueClaroposeeun programa
—un pocolento— que podia ser uti-
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UNA PASION. Ambos alimentan el amor por lo que hacen. Juntos, directora y productor de Agenciaperu, han crecido como pareja y profesionales.

Nombre: Cecilia del Pilar Va-
lenzuela Valencia.
Profesioén: Literatura.

Edad: 43 afios.

Situacion familiar: Casada.
Cargo: Directorageneral.
Organizacién: Agenciaperu.
Experiencia: Harealizado in-
numerables reportajes sobre
terrorismoy contraterrorismo.
En 1993 fue premiadacon el
Courage Award.

lizado paramandarvideos. Claro
yaseentusiasmoyel préximoafio
nosha ofrecido un programamas
rapido. Las barrerastecnoldgicas
no existen si tienes las ganas de
quererinnovar.

Este tipo de tecnologia no solo
va a incrementar su capacidad
de produccidn, sino que tarde o
tempranovaaalentar a sucom-
petencia a trabajar al mismo
nivel.

CV: No creas, muchos canales,
teniendolatecnologia, todavia no
logranadaptarsealamodernidad.
GH: Tratar de ser innovador en
esta profesiéon es dificilisimo,
lo he vivido en Univisién. Los
editores se negaban a utilizar las
computadoras. Un findesemana
la direccién arrasé las editoras
antiguas, lastuvieron quemandar
a un almacén para quitdrselas.
Peromiéstarde descubrieron que
los editores conservaron una en
un bafio. Aqui sucede lo mismo
con los grandes canales, donde
sus reporteros todavia usan sus
computadoras como maquinas
deescribir.

Un tema que sigue generando
debate es la relacién entre el
periodista y los dueiios de los

medios de comunicaciéndonde
trabajan. Como periodistas
que no pertenecen a la planilla
del medio, {como llevan esta
relacion?

GH: La tradicién ha sido que los
espacios periodisticos han sidola
parte menos rentable de los cana-
les, que se hausadoa manerade
armasde poder politico. Nosotros
hemoslogrado unarelacién sana
con el canal (Frecuencia Latina).
Nosotros hablamos de rentabili-
dad. Nosotros como periodistas
no pertenecemos ala planilla del
canal. Tampoco ganamos nada
politicamente. El canal gana di-
nero porque el programa vende.
En este caso la calidad si vende.
Nuestro principal capital esnues-
traindependenciay credibilidad.
El problema es que no todos los
canalesloentienden.

El otro gran problema son los
anunciantes. { Ustedes mismos
sonresponsables de la publici-
dad que se transmite durante
sus programas?

GH: Nosotroshemosresueltoese
problema de la mejor manera.
Por contrato (con Frecuencia La-
tina) el canal se ocupa dela parte
publicitaria. Nosotros nos ocupa-
mos tinicayexclusivamente dela
relacién con nuestros televiden-
tes. He estado en otros canales
donde he escuchado decir: “No
te puedes meter con nuestros
anunciantes”. A nosotros nonos
pasa eso. Nosotros podemos in-
vestigar a cualquier anunciante,
de la misma manera que inves-
tigamos a cualquier ciudadano,
con todo el respeto que se mere-
cen. El concepto de ‘cherry’ se
acabé paranosotros.

Pero para que sus portales en
Internet sobrevivan van a tener
que empezar aver laparte publi-
citaria. {Como van a manejar

estarelacion, siendo periodistas
yempresariosalmismotiempo?
CV: Somos una empresa ante to-
do que busca ser independiente
y rentable. Creemos en el libre
mercado, lacompetencia. Somos
conscientes de que sin publicidad
no vamos a poder ser rentables.
Pero como periodista no podria
aceptar recibir publicidad de una
empresa que no tiene prestigio o
que esta tratando de utilizarnos.
Preferimos pan y cebolla antes
queceder.

GH: Esta es una empresa mads
periodistica que ninguna porque
estd dirigida por periodistas, que
es algo que los vendedores o los
clientes a veces no comprenden.
Nosotros no solo vendemos
rating. Lacredibilidad esun valor.
En Canal N era dificil encontrar
vendedores que entendieran el
espiritu del canal. No se estaba
vendiendo un comercial en
América o Panamericana de esa
nefasta época, estabas publicando
un aviso en Canal N, un medio
independiente. Nosotros vamos a
formaralosvendedoresquetraba-
jenconnosotros.

¢{Cémo comenzé el proyecto
de formar una productora de
contenidos?

CV: Como una necesidad. En el
2001 me acababa de quedar sin
trabajo con todo el equipo que
producia el programa de Hilde-
brandten Red Global. Esamisma
noche mellamé Genaro Delgado
Parker y me pidi6 que me queda-
ra, pero acababa de salir el ‘vladi-
video’ que trataba el tema del pro-
grama con Montesinos y preferi
quedarme sin trabajoa mantener
miplazaalladodeunbroadcaster
cuestionado. Alli, con un equi-
po de seis personas, tomamos
la decisiéon de no dejarnos caer.
Conseguimos algunos trabaji-
tos de paginas web, estudios de

Nombre: Gilberto Antonio Hu-
me Hurtado.

Profesion: Arquitectura.
Edad:57.

Situacion familiar: Casado.
Cargo: Productor general.
Organizacién: Agenciaperu.
Experiencia: Ha sido camaro-
grafo de Univisién, en donde
mas tarde se hizo reportero.
Hadirigido las areas periodis-
ticasde Canal9y CanalN.

alguna ONG, que acabibamos
rapidisimo para que nos pagaran
rapido. Asisubsistimoshastaque
firmamos un contrato con Canal
N para hacer “Entre lineas”. Ese
canal comprendi6 lo que queria-
mos hacer.

GH: Paralelamente yo vivia una
experiencia similar en Canal N.
Era como haber inventadola Co-
ca-Colaen el desierto. En el 2000
Canal N era el primero en sinto-
niapor cable,yyasele comparaba
conlatelevision en sefial abierta.
Pero no era rentable. Entonces
por primera vez me puse en los
zapatos de un empresario. Antes
no me interesaba para nada. Yo
era empleado, recibia un sueldo
y lo demdas me importaba un co-
mino. Me preocupé mucho por
eltema delarentabilidad, enton-
cesllegué ala conclusiéon de que
el producto era bueno, pero no
contdbamos conlagente capazde
hacerlorentable.

¢Entonces entiendo que usted
entré a Agenciaperu cuandoya
veia que el producto que hacia
suesposaerarentable?

GH: (Risas) Cuando Agenciape-
rudecide hacer un segundo pro-
grama (“Dos dedos de frente”),
ya eran dos los productos televi-

sivos. Nos dimos cuenta de que
el gran negocio era producir con-
tenidos periodisticos.
CV:Encimapasamosalretodeser
programa diario, desatendimos
la pagina web, el proyecto de la
escuelayaloveniamostrabajando.
Perovimosquevalialapenajuntar
los esfuerzos y conocimientos.
Gilberto venia —como yo- estu-
diandoeltemaempresarial. Existe
un tema que confunde mucho,
se los digo a mis reporteros: uno
debe ponerse en los zapatos del
denunciado, del denunciante,
del ciudadano y de la autoridad.
Pero también debemos hacer un
enorme esfuerzo para ponernos
enloszapatosdel empresario.

¢Qué tan complicado resulta
hacerempresaenelPeri?

CV: Lo complicado no es hacer
empresa en el Perti sino mante-
ner la empresa. Esa es la parte
dificil. La gran batalla es contra
el Estado, contralos sobrecostos
laborales, que te obligan a pagar

Nosotros no
pertenecemos a la
planilla del canal.
Nuestro capital es
la independencia y
la credibilidad

mas impuestos que salarios. El
Estado parece tener una obse-
sién por destruir las empresas.
Seria bastante facil paranosotros
cerrar la empresa, abrir otra y
liquidar a la gente. Pero no. No-
sotros somos formales, todos es-
tamos en planilla, pero muchas
veces tenemos que dejar pasar
a gente muy talentosa porquela
leylaboral no nos permite reno-
varle contrato, una cosa absurda.
El Estado es el gran enemigo de
laformalidad, del trabajo correc-
tamente remunerado.

¢Coémo van a imprimir esta
visién que les hadejado el hacer
empresa en su trabajo como
periodistas?

CV: Recuerdounafamiliaalaque
le hicimos un reportaje. Vivia en
Cerro de Pascoytenia mucho éxi-
to exportando pulpa de nisperos.
Les preguntamos que opinaban
del ofrecimiento del presidente
Alan Garcia de dar exoneraciones
alos que hacian empresa por en-
cima de los 3.000 m.s.n.m. Nos
contestaron: “Vamos a estar espe-
rando”. Eso somos los peruanos,
gente que estd acostumbradaair
contra la adversidad. Tenemos
que hacer empresa a pesar de las
leyeslaborales que no correspon-
denalarealidad, dela Sunatque
no tiene imaginacién y solo les
cobra impuestos a los que siem-
pre pagan impuestos. Existen
muchos casos de éxito en el Perd,
peroaLimanoleinteresa. Lamen-
tablemente, el éxitode una familia
de Cerro de Pascono se puede ex-
presar enlas cifras del rating, que
responde mejoral Gltimoasesina-
to del policia celoso, eso vaen des-
medro delos empresarios de tele-
visién, vacontrasucredibilidad. A
pesar de eso, nosotros novamos a
dejar de narrar este tipo de casos.
El Pertiestd lleno de ganadores y
esoesloquelesvamosacontar. m

devista

Urgente e importante

Robby Ralston
Publicista*

Enuna agencia de publicidad to-
doloquepideel cliente es urgen-
te por definicién. Podria apostar
quela frase “para ayer” naci6 en
unaagencia.

Unbuendia, alguien meense-
fi6ladiferencia entre lo urgente,
loimportante, ylo urgente e im-
portante. La diferencia obvia en-
treestastres categorias meayudo
apriorizar mitrabajoymivida.

Mevieneestoalamentearaiz
de los altimos acontecimientos

en el pais: Cusco levantado, pa-
ros por todas partes, estado de
emergencia en tres departamen-
tos, pero como, ¢no que ibamos
bien?

Y sivamos bien. Al Pertile va
comonuncadebien,alasempre-
sasyalasarcasfiscales les va co-
mo nunca de bien.

Lo que a mi juicio sucede es
que estamos tratando el tema de
laredistribucién como un tema
importante, cuando en realidad
deberiamos tratarlo como un te-
maurgente eimportante. Priori-
dadntiimero1.

Mi prima Mariela Rodriguez

Todo lo que el
Perl avanzo puede
borrarse si aparece
otro Sendero, si un
termocéfalo llega
al poder apoyado
en el descontento
popular
dej6é unavida de éxitoen EE.UU.
para mudarse al Cusco. Ella

cuenta en un e-mail su primera
experiencia con el sistema de sa-

lud puiblica, al que se metié para
ayudar a una de sus colaborado-
ras que intentaba salvarle la vida
asumadre.

Ademas de mil peripecias en
el sobrepoblado y subequipado
hospital, descubrid, por ejemplo,
que el banco de sangre estd més
seco que el desierto de Sechura.
Hasta ahinada es sorprendente.
Aunque hablamos de la cosmo-
polita Cusco y no de un caserio
alejado, es algolamentable, pero
esperable.

Lo especial del e-mail es que
Maggi se ha puesto en campafia
para que el Cusco tenga un ban-
co de sangre. Su e-mail (copia a
111 amigos) no era para quejar-
se, sino para comprometerse en
estacruzadaala quele hapuesto
lamisma prioridad que ala cons-

truccion de suhotelito.

Se estd metiendo en algo que
noletoca, podria pensarse, pero
en realidad a todos nos toca; y si
no por razones humanitarias,
por razones de negocio.

Todo lo que el Pert1 ha avan-
zado puede borrarse si aparece
otro Sendero, si un termocéfa-
lo llega al poder apoyado en el
descontento popular, si el pais
se vuelve peligroso, inestable y
las inversiones empiezan a irse.
Nuestro mercado en bonanzay
crecimiento puede caerse... en
cuestion de meses

Mientras el Estado discute la
importancia del tema, los em-
presarios debiéramos darle la
urgencia ala solucién. Tenemos
que actuar un poco como Maggi,
caminando y mascando chicle

al mismo tiempo: haciendo ne-
gocio y transformando nuestro
paisen simultaneo.

Sinceramente,nomedalaga-
nade que mis hijas vuelvan a vi-
vir lo que nosotros vivimos. Me
resisto.

Mi empresa es atin chiquita,
pero—ademds deayudara Maggi
con su banco— nos buscaremos
unproyectoqueestéalaalturade
nuestras capacidades y cambia-
remos algunas vidas.

Es tan urgente e importan-
te como atender a cualquiera de
nuestros clientes, aunque pen-
sandolo bien, es masimportante
todavia: es la forma de asegurar
que el negocio de nuestros clien-
tes tenga un futuro. ]

*www.robbyralston.com



