RESUMEN

Este texto forma parte de una investigacion
de mds largo aliento: "La Industria
Videogrdfica en Venezuela. Aproximacién
a los hdbitos de videoconsumo" (UCV,
1994). Aqut, la autora nos presenta

la industria del video en el dmbito
nacional. Aparte de presentarnos

la tenencia de equipos de video, aborda
también las empresas que trabajan
actualmente en el sector, distribuidoras
de hardware y software de video,
compapiias de traduccion y subtitulacién
de peliculas y la comercializacién

de videocassettes pregrabados, a través
de clubes de alquiler. Igualmente,

nos ofrece las alternativas que se abren
al usuario desde la nueva tendencia del
negocio televisivo.

This text is a part of a larger research
from a wider horizon: "The Videographic
Industry in Venezuela. An approximation
to the videoconsumism habits" (UCV,
1994). The author presents here the video
industry in the national circuit. Besides
the presentation of the ownership of video
equipment an aside, she studies

the companies that actually work

in the sector, it means, video hardware
and software distributers, translation

and film subtitling companies

and the commerce of rent pre-recorded
videocassettes. The author takes also a view
to the options that are actually open

for the user, according with the tendency
of the television business. ’
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enezuela fue uno de los pri-
meros mercados de Latinoa-
mérica penetrados por la in-
dustria del video. Signada en sus
comienzos por el contrabando y la
pirateria, la industria videogréfica

" nacional sufri6 posteriormente un

proceso de reordenamiento y paso a
lalegalidad, si bien algunas irregula-
ridades persisten.

Para 1994 no existfan estudios
sobre laindustria del video en Vene-
zuela, por lo que la presente investi-
gacién constituy6 unintento de mos-
trar al lector el panorama nacional
hasta esa fecha.

1. ANTECEDENTES

1.1. La entrada de la television
a color

La televisién a color entré en
nuestro pafs durante el gobierno de
Luis Herrera Campins mediante el
Decreto N° 315 del 4 de octubre
1979. Tal Decreto establecia el sis-
tema de transmisién a color NTSC-
M, que regia en Norteamérica. Esta
decisién se bas6 en las recomenda-
ciones de una Comisi6én enlacual no
estuvieron representados los orga-
nismos relacionados con la culturay
la educaci6n, ni la Superintendencia
de Inversiones Extranjeras, aunque
los argumentos esgrimidos por di-
cha Comisién se fundamentaban en
criterios de orden cultural, educati-
vo, geopolitico, tecnolégico € indus-
trial.

La adopci6n del sistema NTSC-
M fue favorecida por el sector priva-



do de la televisién en Venezuela y
obedeci6 principalmente a factores
de orden econ6mico y politico. El
sector privado habia realizado gran-
des inversiones de hardware bajo la
férmula norteamericana (aproxima-
damente S0 millones de bolivares ),
y ya existia en el pais un parque de
400 mil televisores a color bajo esa
f6rmula. Por su parte, las transnacio-
nales de la informacién ejercieron
presién a través de sus agentes inter-
nos. Entre los factores de orden po-
litico estaban la promesa electoral
del Presidente Luis Herrera Campins
y el hecho de que varios paises del
Pacto Andino (Colombia, Ecuadory
Perti) ya habian adoptado tal siste-
ma.

1.2. La explosién videografica

La entrada de la TV a color en
Venezuela signific6 la explosién de
los aparatos de video: videograbado-
res, videotocadiscos, videojuegos, etc.

La utilizacién del video bajo el
formato de cassette 3/4" se ubica a
partir de 1974, pero no fue sino hasta
finales de la década de los °70 y
comienzo de los *80 cuando esta
tecnologia se hizo popular.

El pais experimentaba para ese
entonces unabonanzaeconémicaque
comenz6 en 1973, cuando la cotiza-
cién del barril de petrleo alcanz6
los 38 délares. Este aumento produ-
jo un incremento de las exportacio-
nes petroleras y el consecuente incre-
mento en la captacién de délares,
con lo cual aument6 el poder adqui-
sitivo. Dentro de esta situacién sur-
gi6unaclase adineradaconunafuerte
inclinaci6én consumista, que viajaba
a los Estados Unidos en busca de
objetos de lujo y bienes inmuebles.
Era la época del «ta’ barato», como
se denomin6 popularmente.

Entre 1975y 1984 se importaron
aproximadamente 481 mil videogra-
badores. En 1982 entraron al pais
184.078 aparatos. Para 1983 la im-
portacién disminuyé considerable-
mente debidoaladevaluaciéndeese
afio, registrandose una cifra aproxi-
mada de 32 mil. En 1984 continu6 el
descenso, calculdndose laentradade
videograbadores en 12 mil, con un
repunte en 1985.

" Enrelacién al mercado de video-
cassettes, desde 1974 hasta 1984
entraron al pafs 12.378.434 cintas de
video por via de importacién. La
gran.demanda existente dio lugar a
que se consolidaron en el pais em-
presas productoras de videocassettes
virgenes.

Para 1987 existian dos empresas
encargadas de la fabricacién de estos
productos: Tuwestca, perteneciente
al Grupo Emincay principal provee-
dora de 3M, y Video Plastic, del
consorcio Yamin y primer eslabén
de 1a cadena de empresas del grupo.

Nyto, el videocassette de Yamfn,
era hecho en el pafs en un 65%; s6lo
la cinta magnética (marca Agfa) era
importada. El cassette fue lanzado
por Video Games para ser utilizado
enlos formatos Betay VHS. E195%
de 1a produccién de Nyto estaba des-
tinada al pregrabadoy el 5% restante
se comercializaba al detal.

Por su parte, la empresa 3M do-
minaba el 80% del mercado. E120%

_ restante se repartia entre Nyto y va-

rias marcas importadas (Sony, Ma-
xell, Fuji, Panasonic).

La fabricacién del videocassette
consta de 3 etapas:

1. La inyeccién, mediante moldes

especiales, de las piezas compo-

nentes del cajetin que protege la

cinta.

El ensamblaje de las partes.

3. El embobinado'de la cinta en el
cajetin.

La operaci6n se realiza en una
cdmara hermética para evitar que
durante el proceso la cinta magnéti-
ca recoja polvo, grasa o cualquier
otra sustancia contaminante.

1.3. Pirateria

Con el surgimiento del mercado
videogréfico en Venezuela aparece
lapiraterfa. Los videograbadores eran
importados por particulares desde
Estados Unidos junto con las cintas
grabadas de la TV de ese pais. Las
im4genes venian con mensajes co-

merciales y estaban en inglés, incon-

veniente que fue superado efectuan-
do las grabaciones en Puerto Rico.
Posteriormente las pelfculas eran
grabadas secretamente en los cines
desde la caseta de proyeccién. El

sistema adquiri6 refinamiento y las
cintas de 35 mm. fueron copiadas a
través del telecine y pasadas al siste-
ma U-Matic.

Luegose procedié alacomprade
los originales de las peliculas para
copiarlas grabando de una cinta a
otra mediante videograbadores, sis-
tema que persiste en la actualidad.

Las compaiifas productoras nor-
teamericanas firmaron un convenio
para reproducir ellos mismos las
filmaciones a videocassettes con el
objeto de acabar con las grabaciones
inescrupulosas, ya que estas afectan
tanto a las grandes transnacionales
que participan en el negocio de la
cinematograffa como al sector crea-
tivo (autores, compositores, guionis-
tas, directores, etc.) debido a la vio-
laci6n de sus derechos intelectuales,
la infraccién de la integridad de la
obra y la remuneracién econémica
necesaria.

En 1981 existia en Venezuelaun
parque de 250 mil videograbadores,
asf como 4 mil titulos comerciales a
disposiciéndel consumidor, cifraque
resulta sorprendente si se considera
que oficialmente no existfa mercado
videografico. Las pérdidas de las
corporaciones de videogramas en el
pafs a causa de la piraterfa se calcu-
laron ese afio en unos 20 millones de
dolares.

Las empresas Metro Goldwyn
Meyer, Columbia Pictures, Paramo-
unt, Walt Disney Production, Twen-
tieth Century Fox, Warner Bros.,
Universal, United Artist, Video
Magnetic y Warner Communication
Inc., a través de la Motion Pictures
American Association (MPAA), in-
trodujeron un nivel acusatorio con-
tra un grupo de videopiratas por fal-
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“sificacién de marcas. Estos forma-
ron la Asociacién Venezolana de
Comerciantes de Video y Sonido
(AVEVISO), cuyo principal objeti-
vo fue el de defenderse de los cargos
hechos en su contra.

La demanda originé el decomiso
de 30 mil peliculas y un juicio que

duro 3 afios, al término de} cual el
Tribunal de Instruccién determiné
que nohubo delito alguno. Los video-
piratas fueron demandados entonces
civilmente para que convinieran en
pagar, en lo sucesivo, los derechos
de autor correspondientes. .

En 1982 el Juzgado Décimo Ter-
cero en lo Penal dictaminé una sen-
tencia en la que se declaraba como
delito la reproduccién de obras im-
presas encintas cinematograficascon
una sancién impresa en el articulo
105 de la Ley -sobre Derecho de
Autor.

Con el paso a la legalidad de las
distribuidoras el producto adquiri6
nuevas caracterfsticas relativas tan-
to a la calidad de grabacién como de
los cajetines y calcomanias de iden-
tificacién.

Para 1987 el mercado negro en
Venezuela se habfa reducido a un
40%. Las autoridades propiciaron
formas directas e indirectas destina-
das a restringir la importaci6n de
hardware y software video: ademas
del impuesto aduanero del 1%, el
video pas6 a ser considerado un pro-
ducto de lujo y dejé de recibir d6la-
res preferenciales.

1.4. Distribuidoras de videogramas

Luego de la crisis del 83 comen-
206 la etapa de reconversion del mer-
cado videografico nacional, confor-
méndose empresas distribuidoras que
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comenzaron a operar bajo licencia
de las comercializadoras norteame-
ricanas.

La primera firma de video legal
en el pafs fue CRR, una asociacién
de productores venezolanos forma-
da a finales de la década de los *70.
Posteriormente aparecieron Video-
teka y El Bitho, encabezadas por
Lorenzo Rodriguez y Kenneth Na-
vas, respectivamente. Casi simult4-
neamente surgié Super Video PL, de
Pablo Lanz. Més tarde nace Video-
show, de Leén Zenguin en sociedad
con Gonzalo Ulivi. _

Para 1982 una de las empresas
mds activas en el mercado venezola-

no era Video Cinema, de Antonio

Camejo, la cual introdujo en el pais
el sistema Betamax que alcanzé una
participaci6n enel mercado del 85%,
dejando el 15% restante al sistema
VHS. La empresa de Camejo intro-
dujo ademds los videojuegos de Ata-
ri, Mattel y Activision; el videoto-
cadiscos 6ptico de Pioneer y los tele-
visores de proyeccién de pantalla
amplia de la misma firma, as{ como

los de Kloss y Advent. Asimismo

abri6 el primer videoclub en Caracas
durante 1978. Video Cinema erala
responsable de la distribucin de las
peliculas de la 20th Century Fox,
Times Inc. y otras grandes corpora-

“ciones de la industria de software y

posefa plantas propias de grabaci6n
para la reproduccion de los casset-
tes.

Sin embargo, la primera firma '

que trajo a Venezuela alos «majors»
o grandes estudios norteamericanos
fue Blancic Video, mediante la aso-
ciacién del grupo ADB Video con
Cinema International Corporation
(CIC), el consorcio de comercializa-
cién internacional de Paramount

_Pictures y Universal Studios.

Surgieron luego Video Games

de Venezuela, Hollywood Video y

Euroamérica Video (perteneciente
al grupo Yamin), Video Rodven,
Gran Video y Videos de Venezuela
(grupo Rodven), Videorama Stereo
(1BC), Video Express (posterior-
mente Videovisién), Selec Visién
Home Video y Video Show.

Para 1987 eran 12 las distribui-
doras legales que funcionaban en el

pais. El promedio de lanzamiento

erade casi 100 titulos mensuales, de

los cuales 27 correspondfan al grupo -
Rodven, 20 al grupo Yamin y 12 a

Blancic Video.

" 1.5. El consumo de video

El Ministerio de Informacién y
Turi$mo (actualmente la OCI) reve-
la en su Informe Estadistico de la
Comunicacién Social en Venezuela
de 1981 que a nivel nacional el 83%
de la poblacién tenia un televisor en
el hogary entre €1 24% y 38% poseia
un aparato a color. En Caracas, el
97% posefa televisor y entre 53% y
64% lo tenfa a color. La posesién de

.videograbadores alcanz6 el 16% en

Caracas y el 6% a nivel nacional. Se
calculaba que para ese afio existfan
250 mil videograbadores instalados
en todo el pafs.

Otro estudio realizado por ese
ministerioen 1983 revelé queel 27%
delapoblacién encuestadaen el drea

" metropolitana de Caracas.posefa un

videograbador, cifra que a nivel na-

. cional alcanzaba un 17%. °
Por otra parte, una investigacién

realizada en 1982 por Marval en
Caracas que involucraba 16 usuarios
de videocassettes (divididos en 25
familias); 5 compaiiias representan-
tes de las casas distribuidoras de la
tecnologfa video en el mercado in-
terno venezolano y expertos en la
utilizacién de las técnicas de video
dentro del marco de lo televisivo,
arroj6 los siguientes resultados:

-« Eluso del video més desarrolla-
do para la época ¢ra el domésti-
co, introducido y popularizado
por la Sony Corporation (reco-

- nocida por el 100% de los entre-
vistados como la mds avanzada
tecnologia en videocassettes).

¢ Este medio tendia a desplazar la
atencién dada a otros como el
cine y la TV, gracias a su capaci-
dad técnica para grabar y repro-
ducir programas y/o peliculas
propias de la produccién cultural
delasindustrias cinematografica
. ytelevisiva.
» El videograbador era considera-
do un simbolo de estatus social.
» El videograbador introdujo cier-
tos cambios en la utilizacién del



tiempo libre de los venezolanos,

gracias a su promocién de uso

como «cine en su casa», (MAR-

VAL: 1982)

En 1984 existian 750.000 video-
grabadores, uno por cada 25 habi-
tantes y uno por cada 4 receptores de
TV, segtin estimaciones del Minis-
terio de Fomento.

En 1986 y tomando como base el
ndmero de familias en Venezuela
(més de 3 millones) uno de cada
ocho hogares poseia un videogra-
bador. El 15% de las familias tenfa
dos aparatos y un célculo total indi-
caba que existian 425 mil familiasen
Venezuela que posefan equipos de

. video.

Una investigacin realizada ese
aiio en Caracas por Fringuelli en 200
hogares arro)6 los siguientes resulta-
dos:

* Las personas entre 45 y 54 afios
registraron mayor posesién de
aparatos de videograbacifn
(50%) y los j6venes entre 18 y 24
afios el menor porcentaje.

* Lo hombres utilizaban mds el
aparato (94%) que las mujeres.
Losindividuos entre 45y 54 afios
lo usaban casi todos los dias
(76%), mientras que las personas
entre 25 y 34 aiios dijeron usarlo
de vez en cuando (100%).

* El uso preferencial era ver peli-
culas alquiladas (71%), contra
grabar programasdelaTV (29%).

« Eltiempopromediodeusoerade
2 horas (84%). Las personas en-
tre 45 y 54 afios los usaban un
promedio de 2 horas (100%),
mientras que los j6venes entre 25
y 34 llegaban a usarlo 4 horas
(14%).

¢ El horario acostumbrado dé uso

erade 8a10p.m. (45%), seguido
por las horas de la tarde (36%).
El domingo era dia de mayor uso
(36%).

* El40% de los entrevistados pre-
firi6é poseer un videograbador que
ir al cine. El 35% prefirid ir al
cine y el 25% se inclin6 por am-
bos medios.

1.6. Primeros videoclubes
El proceso de legalizaci6n y reor-
denamiento del mercado trajo consi-

golareubicaci6n de los puntos de ven-
tay alquiler de cintas enlacercanias de
sus mercados naturales y su conver-
si6n en verdaderos clubes de video.
El sistema predominante era el

“de cambio, en el cual el cliente com-

praba una pelicula y luego la cam-

biaba por otra, pagando una tarifa -

por cada ¢cambio.

En septiembre de 1985 se inau-
gur6 en Caracas la tienda Flamingo
Shop, la primera en el pais con siste-
ma de suscripcién. En esta modali-
dad el usuario pagaba inscripci6n y
una cuota mensual con el derecho a
ver todas las peliculas que quisiera.
Sin embargo, este sistema no tuvo
mayor €Xxito.

Posteriormente, el alzade los pre-
cios de los videocassettes como con-
secuencia de las medidas que afecta-
ron a las importaciones obligé a las
tiendas y clubes de video a adoptar el
sistema de alquiler.

Para 1986 se calculaban 700
videoclubes en todo el territorio na-
cional, el 56% de los cuales se encon-
traba en Caracas, siendo muchos de
ellos kioscos, supermercados y far-
macias. Las cadenas de videotiendas
existentes eran: Video Color Yamin,
Unifot, Supervolumen y Discotiendas
Maraury (ahora Disco Center).

Sin embargo una investigacién
realizada ese afio por: Fringuelli en
Caracas a 200 usuarios de videocas-
settesrevel6 que el 68% de los entre-
vistados no estaban afiliados a nin-

- gun videoclub y consegufan las cin-

tas a través de familiares y amigos.
Por otra parte, las mujeres utilizaban
mis este servicio que los hombres y
los individuos entre 25 y 34 afios
eran los que asistfan a ellos con mds
frecuencia.

2. SITUACION ACTUAL

Si bien en un principio el merca-
do del video goz6 de ampliatecepti-
vidad entre el puiblico venezolano,
luego se vio reducido a los niveles
socioeconémicos A, B y C. Segin

Peter Cernik, presidente de la Fede- .

racién Latinoamericana y de la C4-

‘mara Venezolana que agrupa a ese

sector, 1990 fue el afio que arroj6

que la depresién de los tres afios
anteriores habia provocado una re-
duccién del parque de clientes de
aproximadamente un 30%.

Para ese afio se calculaba la exis-
tencia de unos 450 mil aparatos, lo
querepresentabaunapenetraciéndel
14% en el territorio nacional, inclu-
yendo el 27% de presenciaen el 4rea
metropolitana de Caracas. El incre-
mento fue de apenas del 1% en rela-
ci6n a 1989, segiin sondeos de DA-
TOS C.A.

La situacién de 1991 y 1992 en
cuanto a la tenencia de equipos de
video puede apreciarse en el cuadro 1.

Puede observarse que latenencia
de equipos de video{(cdmaras, video-
grabadores, etc.) alcanzaba apenas
un 16%, lo que demuestra el reduci-
do grupo que tiene acceso a esta
tecnologia.

2.1. Distribuidoras de equipos
de video '

En cuanto a las compaiifas distri-
buidoras de hardware, el mercado de
audio y video en Venezuela se en-
cuentra inmerso en una lucha entre
el comercio formal e informal y no
existe hasta la fecha ningtin estudio

" que determine la realidad del mis-

mo.

Para 1992 los equipos de video -
-junto con los de sonido, los compu-
tadores personales y los electrodo-
mésticos menores- eran importados
en més de un 80%. En 1993 la parti-
cipacién estimada de las distintas
empresa en el mercado era la si-
guiente (ver cuadro 2).

El cuadro muestra a Sony como
lider absoluto, pero ahora con el for-
mato VHS, ya que Betamax no tiene
mas demanda en el mercado venezo-
lano como parte del proceso de des-
aparicién que sufre este formato a
nivel mundial. En segundo lugar se
encuentra Panasonic, cuyos equipos
son mds econémicosquelosde Sony.
Esta marca vende anualmente alre-
dedor de 140 mil televisores, 50 mil
VHS y aproximadamente 10 mil c4-

- maras de video. También destaca el

tercer lugar ocupado por Samsung,
de apenas dos afios en el mercado y
comercializada por Novatronic, em-

mayor indice de recuperaci6n, ya IRhSiiahisiasasinl presa perteneciente al grupo Cisne-
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ros. Otro dato interesante es el 9% de
participacién que tienen otras mar-
cas, lo cual dauna idea de la existen-
cia de un mercado paralelo que no
s6lo se nutre de marcas conocidas,
sino también de otras poco nombra-
das y de efimera comercializacion.
Estos productos llegan desde Miami
y Panam4 y, segtin los representan-
tes de las grandes marcas, ocupan
entre el 20% y el 40% del mercado.
Segiin Oscar Cabrices, presidente de
Inversiones Telesound, compaiifa
con més de 10 afios dedicada a la
importacién de productos electréni-
cos, la cifra lleg6 a alcanzar el 70%
en 1992. Sinembargo, reconoce que
esta situacién ha cambiado radical-
mente desde que se inici6 la politica
de aperturaeconémicaque trajocon-
sigo la disminuci6n de los aranceles,
'yaque las ganancias se rédujeron del
30% a apenas un 12% 6 10%.
" Segtin Cabrices, el mercado pa-
ralelo puede dividirse en cuatro gru-
pos: ’
¢ Grupo 1: Conformado por aque-
llas personas que trabajan en pe-
queiias oficinas y que viajan es-

poradicamente al exterior, sinte-

ner continuidad en la atencién de
sus clientes.

*  Grupo2: Integrado por pequefias
compaiifas que no poseen una
lineade articulos definidos y s6lo
pueden satisfacer un mercado
local. ’

» Grupo 3: Representado por ven-
dedores que tienen contactos con
las distribuidoras locales, son
constantes consucarteradeclien-

tes y abastecen las zonas donde
no llegan las grandes marcas.

» Grupo 4: Donde se ubican las
empresas con volimenes supe-
riores de ventas, mejor organiza-
das, con cobertura para todo el
pafs, garantia para sus produc-
tos, talleres autorizados para re-
paraciones y un mayor respaldo
juridico.

" Por su parte, las grandes empre-
sas han hecho frente a los paralelos
mediante estrategias de mercadeo
sustentadas en la garantiay servicios
que ofrecen a sus clientes.

En cuanto a las tiendas de equi- .

poselectrénicos, el mercado es com-
plejo: hay muchos participantes, al-
gunos de ellos poco conocidos pero
con ventas muy altas. Destacan las
tradicionales tiendas con ventas a
crédito y de contado, tales como
Gonzdlez y Bolivar, Imgeve y La
Liberal. Entre las tiendas especiali-
zadasenelramofiguran Electroshop
y Supervolumen, que incluso han
abierto tiendas por departamentos
(divisién de video, audio, hogar, elec-
trénica portdtil, etc.).

" Los precios de los videograba-
dores van desde 24 mil hasta 230 mil
bolfvares. Entre los productos desti-
nados al videoentretenimiento en el
hogar lanzados recientemente desta-
ca el Home Cinema, conjunto de
televisién, videograbador y equipo

- musical integrados en un solo centro
de entretenimiento. También estd el

televisor The One, de Panasonic, que-

transmite en 750 lineas, y el Multi
Laser Disc Player de la misma mar-

CUADRO1
EQUIPOS DE VIDEO EXISTENTES ENTRE EL TOTAL DE FAMILIAS
A NIVEL NACIONAL 1991-1992

1991: Familias: 4.191.200 1992: Familias: 4.332.200

Aparatos Porcentaje
Aparatos de TV 89%
TV acolor 71%
Equipos de video 16%

Fuente: DATOS, C.A. Revista Publicidad y Mercadeo, N° 386, 15 de Abril de 1993, pig. 23.

ca, compatible con 5 tipos de discos
6pticos (12, 8, 5 y 3 pulgadas) tanto
musicales como de video, que per-
mite disfrutar ademds del sistema
Karaoke, en el cual el usuario puede
cantar sobre una pista sonora.

2.2, Distribuidoras
de videogramas

En cuanto a la distribucién de
software video las empresas m4s im-
portantes en Venezuela son: Blancic
Video, las distribuidoras del grupo
Rodven y Videorama Stereo. Ellas
representan alos «majors» o grandes
estudios cinematograficos y a nivel
nacional estdn ligadas a sectores co-
municacionales poderosos del cine,

CUADRO 2
PARTICIPACION
EN EL MERCADO (1993)

Marcas . Participacion %

Sony 40% .
Panasonic 20%
Samsung - 14%
Philips . 8%
Sharp-Cetronic 9%
CETECO

Otras 9%

Datos estimados porlarevista Pu-
blicidad y Mercadeo en base a
entrevistas realizadas (N° 386, 15
de abril de 1993, p4g. 33).

CUADRO 3
PARTICIPACION
EN EL MERCADO (1992)

Mt A e e

Distribuidora  Porcentaje

Blancic Video 32,0%
Vene Vista 24,7%
Videorama Stereo  22,0%
Video Rodven 9,0%

Gran Video, Inter-

video, Love Video 5,3%
Videos de Venezucla 4,8%
Action Video 1,3%
Otras 0,9%

Datos suministrados porCAVEVI




la televisi6n, la radio y la industria
disquera.

Estas distribuidoras, junto a Ac-
tion Video y el circuito de salas de
exhibicién Cines Unidos, conforman
la Camara Venezolana de Producto-
res y Distribuidores de Videogramas
(CAVEV]).

Otras distribuidoras que funcio-
nan actualmente dentro del marco
legal son: Video Movies, Mexivideo,
Video Games de Venezuelay Holly-
wood Video. .

Entre las empresas que distribu-
yenmaterial pornografico se encuen-
tran: Romy Video, Vista Video, Vi-
deo Master, Video Platinum, Video
Emotions, Dogs Films, Distribuidora
Tecno Video (DTV) y Weekend Vi-
deo Show. Los distribuidores de este

tipo de films raramente pagan los

derechos de autor correspondientes,
comprando los master al mejor pos-
tor y reproduciéndolos luego para su
distribucién, faltando asf ala norma-
tiva legal.

En 1992, la participacién'de las

distribuidoras legales en el mercado-

videogréfico fue la siguiente (ver
cuadro 3). - : o

Ese afio las principales distribui-
doras lanzaron un total de 572 titu-
los, repartidos como sigue: Grupo
Rodven, 192; Blancic Video, 180;
Videorama Stereo, 180 y Action
Video 20.

Segin Humberto Arria, Presiden-
te de la Cdmara Venezolana de Pro-
ductores y Distribuidores de Video-
gramas (CAVEVI), el crecimiento
de 1a industria videogréfica en 1993
se calculaba en un 27% a 30%. Para
los integrantes de la Cdmara el mes
de septiembre fue récord de ventade
todos los tiempos, llegando a las
25.600 unidades vendidas.

La industria’ videogréifica se ha
beneficiado con la situacién politica
que vive el pafs: hay més inseguri-
dad, el costo del cine se haelevadoy
la gente se inclina por la tranquilidad
de su hogar y la economia del video.

Por otra parte, Arria asegura que
la existencia de nuevas alternativas
en la television venezolana (antenas
parabdlicas, televisién por suscrip-
cién) no ha afectado a la industria,
aunque los detallistas experimenta-

ron una baja sensible en sus transac-
ciones en 1990, cuando surgieron
estas tecnologfas.

Cadadistribuidora cuentaconun
cuerpo de vendedores que visitanlos
clubes de video mensualmente para
ofrecer los titulos nuevos. Las zonas
de mayor colocacién nacional son,
en orden de importancia: zona me-
tropolitana de Caracas, zona central,
zona zuliana, zona occidental y zona
oriental.

Segun el Proyecto de lareciente-
mente aprobada Ley Especial de
Cinematografia Nacional, los distri-
buidores deberan obtener del Centro
Nacional de Cinematografia un cer-
tificado que les permita comerciali-
zar sus productos, tal como reza el
Articulo 41 del Titulo V, De las
certificaciones de la obra cinemato-
gréfica:

«Para la venta o alquiler de
videogramas en el territorio nacio-
nal se requerird el Certificado de
Distribucién que para tales efectos
expedir4 el Centro Nacional de Ci-
nematografia, el cual otorgard dicho
certificado tinicamente al titular de
los derechos de explotacién comer-
cial del videograma objeto de la co-
mercializacién.»

Las sanciones correspondientes
a la violacién de este articulo se
expresaen el Articulo 55, Titulo VII,
de la misma ley:

«El Centro Nacional de Cinema-
tografia deberd imponer multas a
quienes distribuyan, difundan, ven-
dan, arrienden o faciliten las opera-
ciones para la comercializacién de
videogramas de obras cinematogra-

ficas nacionales o extranjeras sin ha-

ber obtenido el Certificado de Distri-
bucién, establecido en el articulo 41

de esta Ley. Las multas serdn de un |(SOIIVNITGLYd o)1

monto equivalente a diez (10) veces
el mayor del valor de una unidad
similar legalmente comercializada,
por cada unidad vendida, arrendada
o comercializada de cualquier for-
ma; asf como también por cada uni-
dad que el fondo de comercio o la
persona juridica o natural posea, sin
el referido Certificado de Distribu-
cién.

En caso de reincidencia la multa
serd el doble de lo especificado en
este articulo y se podrd ordenar el
cierre temporal del establecimiento
hasta por seis meses. La segunda
reincidencia, en caso de dolo, aca-
rrear4 su cierre definitivo.

El Centro Nacional de Cinema-
tograffa deberd ordenar el decomiso
delos videogramas comercializados
sin el Certificado dé Distribucion,
los cuales quedardn a la orden del
Tribunal que conozca del proceso
correspondiente y la destruccién de
aquellos comercializados sin los res-
pectivos derechos, previa decisién
judicial.»

Asimismo, el Articulo 57 extien-
de la sanci6n a «las personas natura-
les o juridicas, sujetos o no de la
presente Ley, que presten su colabo-
racién para que las actividades cu-
biertas por la misma sean hechas en
violacién de lo preceptuado en su
articulado.» -

Pero, veamos acontinuacién cada
una de las distribuidoras en detalle.

2.2.1. Grupo Rodven
El grupo Rodven, de la Organi-
zacién Diego Cisneros (ODC), co-
mienza a funcionar en 1984 con tres
compaiifas: Video Rodven, Gran Vi-
deo y Videos de Venezuela. Poste-
riormente, y en orden cronoldgico,
se crearon las empresas Intervideo,
Vene Vista (1989) y Love Video
(1993). Actualmente, los derechos
de distribucién de cada compaiiia
son los siguientes:
¢ Video Rodven: Warner Home
Video (abarca Warner Bros. y
United Artist).
¢ GranVideo: CAN, Turner Home
Entertainment, sellos indepen-
dientes nacionales y extranjeros.
e Videos de Venezuela: 20th Cen-
tury Fox, sellos independientes.



¢ Intervideo: Columbia-Tri Star.
* Vene Vista: Walt Disney Produc-

tions y sus filiales Touchstone y

Hollywood Pictures.

* Love Video: Play Boy Home Vi-
deo.

Cada compafifalanza al mercado
mensualmente entre 3 y 8 titulos.
Los productos tardan en salir 6 me-
ses 0 més a partir de su exhibicién en
cine, periodo conocido como «ven-
tana» en la jerga del medio. En el
caso de Disney y por contrato, los
films. salen un afio después de su
exhibicién en las salas, lo que es
aprovechado en gran medida por los
videopiratas. Por otra parte, los pro-

_ductos de Vene Vistay Love Video
disfrutan de venta directa, mercado
en el cual Rodven es lider.

La empresa posee una planta en
Cagua donde realiza el copiado de
las cintas (de 3/4 y 1 pulgada a 1/2
pulgada). Los cascos con la cinta
lider son comprados y rellenados de
acuerdo a la duracién de cada film,
sin que haya desperdicio de cinta.
Rodven cuenta adem4s con un de-
partamento que se encarga del dise-
fio de las cajas.

En cuanto al doblaje y subtitula-
ci6n de las peliculas, el panorama es
diverso. Las peliculas de Disney vie-
nen de la casa matriz dobladas al

espafiol, mientras que las de Play .

Boy son dobladas en el pafs por la
empresa Lipsync Video. Las pelicu-
las de Warner, por su parte, vienen
en su mayoria subtituladas desde
México. Para el resto de 1a produc-
ci6n Rodven dispone de un cuerpo
de traductores y, dependiendo del
volumen de trabajo, contrata los ser-
vicios de alguna de las empresas del
ramo. :

Laspeliculas se promocionan me-
diante videocassettes para los deta-
llistas con avances de los titulos dis-
ponibles y material en el punto de
venta como afiches, méviles, dis-
plays, etc. Sise tratade los llamados
blockbusters o mega hits, se hace
publicidad por televisi6n a través de
Venevisién (Batman y El Guardaes-
paldas son ejemplo de ello). Las cin-
tas de Disney, por su parte, pueden
estar acompafiadas por calcomanias,
rompecabezas, prendedores, etc.

Las inversiones de la ODC en
medios de comunicaci6n se remon-
tan a 1960, cuando asumi6 la con-
ducciénde Venevisién. Actualmen-
te, la organizacién cuenta con las
siguientes empresas en el dreacomu-
nicacional (ademds de las ya men-
cionadas): Venevisi6n Internacional,
Televisién Latina y Global Tele-
vision Group.-Inc. (comercializado-
ras de las producciones de Venevi-
si6n); Cinemakity Videom6vil (post-
produccién de video); Televen, Ra-
dio Visién (circuito radiof6énico),
Rodven Discos (fabricante de vini-
les), Love Records (sello disquero),

Big Show (empresa de management °

y promocién), Disco Center (punto
de venta al consumidor), y Ameri-
catel Sistemas de Comunicaciones -
juntocon Motorola- (radiocomunica-
ciones). En el 4rea de informética
representan a la NCR Corporation,
Digital Equipment, Apple Computer
Inc., Status Computer y Fujitsu LTD.
En el 4rea de empresas conexas son
parte del Grupo Summa Sistemas,
Digimdtica y Plus Sistemas.

2.2.2. Blancic Video

Blancic Video surge en noviem-
bre de 1983, producto de la asocia-
ci6n del grupo Blanco y Travieso
con Cinema International Corpora-
tion (CIC). Laproducciénde Blancic
fue distribuida por el Grupo Yamin
durante sus primeros ocho meses,
luego de los cuales se separaron por
motivos estratégicos.

Actualmente la empresa comer-
cializa sus productos a través de dos
lineas: ADB" Video-y CIC. ADB

-Video (siglas de Antonio David Blan-

co) comercializalos films de produc-
tores independientes como DeLau-

| QO ILIeLXEIIN | rentiis Entertainment, Nelson En-

tertainment, Prisma, New World
International, Turner Home Enter-
tainment, New Line Home Video y
Hanna Barbera entre otros, ademds
de peliculas venezolanas. Cinema
International Corporation retine la
produccién de Universal y Para-
mount. De los 15 titulos mensuales
que lanzaBlancic almercado, 9 perte-
necen a ADB Video y 6 a CIC. Su
asociacién con CIC le permite sacar
en video los films 2 6 3 meses des-
pués de su estreno en las salas de
cine. )

Blancic también posee estudios
propios de grabacién, pero adiferen-
cia de Rodven compra los cassettes
virgenes. Las caritulas son diseifia-
das en la empresa siguiendo las di-
rectrices de los estudios. En cuanto a
la traducci6n y subtitulacién de las
peliculas, el 90% de ellas vienen
subtituladas desde Los Angeles; para
el 10%restante se contratan los servi-
cios de algunas de las empresas del
ramo.

Las peliculas se promocionan a
través de material en el. punto de
venta como cajas decorativas, afi-
ches, méviles, displays, etc. Ademas
existen dos publicaciones: Noti Vi-
deo, dirigido al usuario y Blancic
Express, dirigido al detallista. La
empresa cuenta con 500 puntos de
venta a nivel nacional.

Blancic estd incursionando en el
mercado de la ventadirectacon films
infantiles. El primer titulo para la -
venta de coleccién, Un cuento ame-
ricano: Faivel va al Oeste, sali6 al
mercado en septiembre de 1992. Pr6-
ximamente lanzard también video-
cassettes instructivos.

El grupo Blancoy Travieso es
poseedor de Cinematografica Blan-
cica, que junto a Metro Difra Fox
(MDF) domina la distribuci6n cine-
matogréfica del pafs. En 1993 la
Comisién Nacional de Telecomuni-
caciones (CONATEL) le otorgé a
Antonio Blanco una concesi6n para
lainstalacién en Caracas de un canal
de televisi6n por cable.

2.2.3. Videorama Stereo
Videorama Stereo surgi6 a fina-

les de 1985 con la novedad del soni-

do estéreo. Es parte del grupo de



empresas 1 Broadcasting Caracas
(1BC), fundado en 1984 y dedicado
en la actualidad exclusivamente alo
relacionado con medios de comuni-
cacion.

Videorama Stereo y Recordland
eran parte de la Distribuidora Sono-
gréafica (perteneciente al mismo gru-
po) hasta febrero de 1993, cuando se
fundé la Divisién Comercial, consti-
tuida por estas dos empresas y Sono
Industrial.

A diferencia de Blancic y Rod-
ven, Videorama no representa a los
grandes estudios en Venezuela, en-
cargdndose deladistribucion de pro-
ductores menores como Cannon
Group, Full Moon Productions, Tri-
mark Pictures, American VideoFilm,
entre otros. Eneste sentido, sus com-
petidores directos son la distribui-
dora Action Video y el sello ADB de
Blancic. .

El copiadode las cintas se realiza
en la planta que la empresa tiene en
Barquisimeto, para lo cual se utili-
zan videocassettes virgenes impor-
tados. Adem4s posee un cuerpo de
traductores encargados del doblaje y
1a subtitulacién de las peliculas.

Hasta junio de 1993 esta distri-
buidora sacaba un promedio de 15
titulos mensuales, pero a partir.de
julio de ese afio y hasta la fecha la
cifra aument6 a 18 titulos. La «ven-
tana» es usualmente de 1 mes, aun-
que a veces salen en video al mismo
tiempo -e incluso antes- qué en el
cine. Por otra parte, la serie Expedi-
cién constituye el inico producto de
venta directa.

Los films se promocionan prin-
cipalmente a través de avances en

otras peliculas y de material publici-
tario en el punto de venta. Ademds
cuenta con una publicacién mensual
destinada al usuario llamada Mar-
quesina, en la cual se anuncian los
estrenos del mes. Tal publicaciéndejé
de salir en julio de 1993 y se enfrenta
en la actualidad a un cambio de for-
mato. Videorama cuenta con aproxi-
madamente 400 puntos de venta en
todo el territorio nacional.

Otras compaiifas adscritas al gru-
po 1BC son: Radio Caracas Televi-
si6n; Telearte (estudios de graba-

cién y post-produccién); Proyeccio-

nes Orinoco; Academiadel Cine y la
Televisién C.A.; Macanao Films
(produccién cinematogréfica); Dis-
tribuidora Sonogréfica; Recordland
C.A. (Puntos de venta al pdblico);
Sonartists C.A.; Sonoindustrial C.A.
(fabricantes); Omnikaset C.A.;
Polydor y Velvet (sellos disqueros),
Radio Caracas Radio; FM929C.A.;
Sono International INC (manage-
ment y produccién); Seleven 'y Mer-
calibros (negocio editorial); C.A. El
Diario de Caracas; Inani (comercia-
lizadora de disefios graficos) y de-
m4s empresas del grupo Coraven.
Entre los proyectos del grupo se
encuentra producir cine en inglés
para comercializarlo en Europa y
Estados Unidos. Por otra parte, su

. presidente, Peter Bottome, afirmé

estar interesado en el negocio de la
televisién por cable a nivel de pro-
duccién de programas.

2.2.4, Action Video

Action Video surgi6 a finales de
1988 y pertenece a cuatro socios:
Andrew Finder, Peter Keledy, Zsig-
mond Dozsa (antiguo duefio de las
tiendas Unifot y ahora de Fotounién,
que cuenta con clubes de video) y
Luis Alberto Finol (del grupo del
mismo nombre, duefio de Block-
buster Video).

Action Video distribuye films de
productores independientes como
Vista Internacional, Overseas Film
Productions, Common Wealth, ABM
Group (Canad4), Audio Video Mi-
sién (Venezuela) entre.otros, siendo
su contrato més importante con lared
de cable y TV norteamericana ABC.

El copiado de los master se reali-

za en los laboratorios de Blancic
Video, ya que la empresa no cuenta
coninstalaciones propias. Los video-
cassettes virgenes son importados
de Estados Unidos y Europa. Para el
trabajo de doblaje y subtitulacién
contratan los servicios de Loops Do-
blajes, mientras que las cardtulas son
disefiadas por ellos mismos.

Action Video lanza al mercado
un promedio de 4 titulos mensuales,
todos ellos pertenecientes a la cate-
gorfa «B» y dnicamente para el al-
quiler. Laempresacuentacon aproxi-
madamente 300 puntos de venta en
todo el territorio nacional.

Esta distribuidora contaba con
una publicacién destinada al deta-
llista que fue eliminada por impro-
ductiva. Actualmente las peliculas
se promocionan a través de material
en el punto de venta.

2.2.5. Grupo Yamin

La distribuidora Video Games
naci6é en manos del grupo familiar
Yamin el 18 de febrero de 1983.
Posteriormente surgieron Hollywood
Video, Euroamérica Video -en aso-
ciacién con Antonio Blanco- y Vista
Video. LadistribuidoraEuroamérica
desapareci6 con la separacién Blan-
co-Yamin, mientras que Vista Vi-
deo fue vendida.

En materia de produccién video-
gréfica Hollywood Video se mantu-
vo inactiva durante los dltimos tres
afios, perfodo durante el cual conti-
nué importando equipos y acceso-
rios video, adem4s de videocassettes
virgenes. Ahorareaparece en el mer-
cado en representacién de producto-.
resindependientes como New World
y Korda Films, entre otros. Carlos
Yamin, propietario de la empresa,
piensa lanzar al mercado un prome-
dio de 5 a 8 titulos mensuales por
cada distribuidora (Video Games y
Hollywood Video). Incluso se estu-
dia la posibilidad de que ambas dis-
tribuidoras se fusionen paradar paso
a una nueva compafifa.

Si bien Yamin desarroll6 la sub-
titulacién electrénica y la técnica de
traduccidn y transcripcién legalenel
pafs, en la actualidad todos sus pro-
ductos vienen ya subtitulados de las

(oM ISUSL N casas matrices. En cambio la dupli-



cacién de los cassettes s se realiza
en los laboratorios de la empresa,
paralocualutilizan los videocassettes
virgenes Nyto, ahora ensamblados
-mas no producidos- bajo licencia,
ya que la fabrica Video Plastic fue
vendida.

Hollywood Video cuenta con
aproximadamente 500 puntos de ven-
ta a nivel nacional, entre ellos las
tiendas Video Color Yamin, de las
cuales hablaremos posteriormente.

2.2.6. Video Movies

La distribuidora Video Movies,
propiedad de Luis Lamana y Alvaro
Conde, naci6 en octubre de 1991,
fecha en que sali6 al mercado su
primer titulo. Sin embargo, la idea
de crear la compaiifa se remonta a
1982. Lamana posefa adem4s una
empresa de promocién y venta de
peliculas para televisién, que des-
apareci6 posteriormente.

Video Movies distribuye princi-
palmente films latinoamericanos,
aunque también ha distribuido peli-
culas de Filipinas y Australia, entre
otros paises.

En 1993 Lamanacreé ladistribui-
dora cinematografica Movie Movie,
que cumple un papel semejante al de
Video Movies pero a nivel de salas
de exhibicién. Ademds existe la po-
sibilidad de que este afio surja otro
sello de video dedicado a un tipo de
cine més «comercial».

Las peliculas distribuidas por
Video Movies no tienen ventana e
incluso se ha dado el caso de que su
estreno en las salas de exhibicién o
enla TV es posterior a su disponibi-
lidad en video. Para Lamana, sin
embargo, esto no constituye proble-
ma alguno ya que considera que los
publicos de las salas de exhibici6n,
del videocassettes y de la television
son distintos y estdn motivados por
intereses diferentes.

La duplicacién de las cintas se
realiza en los laboratorios de Signa
Video, propiedad de Enrique Rodri-
guez, y que actualmente trabaja en

Ladistribuidora lanza un prome-
dio de 40 titulos anuales destinados
al alquiler. Lamana piensa incursio-
nar préximamente en la venta direc-
taconlosdibujos del afamado carica-
turista Quino. -

Las peliculas se promocionan a
través de afiches y anteriormente a
través de untriptico, peroéste desapa-
recid, ya que la mayorfa de las veces

- no llegaba al usuario sino que per-

forma exclusiva para Video Mo- -

vies. Si las pelfculas requieren do-
blaje -las brasileiias, por ejemplo-,
se contratan los servicios de alguna
empresa del ramo.

COMUNIGAGION]
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manecfaenelclub. Laempresa cuen-
taen la actualidad con 420 puntos de
venta.

En cuanto a la aceptacién de las
peliculas latinas en el mercado vene-
zolano, Luis Lamana afirma que «al
principio fue duro; la gente decia
que ese cine no gustaba... luego se
dieron cuenta que no tienen que leer
-pues no hay subtitulos-, las pelicu-
las se entienden y los temas son muy
parecidos a los nuestros. En estos
momentos las peliculas latinas se
alquilan igual que las peliculas ‘pro-
medio’ de otra nacionalidad, por lo
menos a nivel de tiendas.»

2.3. Doblaje y subtitulacién

de videogramas

En Latinoamérica la mayoria de
las peliculas de video y televisién
por suscripcién son subtituladas ya
que el ptiblico, acostumbrado a ver
el cine con subtitulos, prefiere dis-
frutar de las voces auténticas de los
actores. Asilo demostré unaencues-
tarealizada a principios de 1993 por
HBO-OI¢ entre sus suscriptores de
América Latina: el 85% de los en-
cuestados prefiri6 las peliculas sub-
titulada a las dobladas.

Por otra parte, la subtitulacién
resulta m4s econémica y rapida que
el doblaje: en Venezuela, la subtitu-
lacién de una pelicula «promedio»
puede costar de 700 a 1.000 dé6lares,

‘mientras que el doblaje puede ir de

2.500 a 3.000 délares.

En materia de subtitulacién de
peliculas destinadas al video del ho-
gar, la empresa mds importante en
nuestro pafs es Reprovideo, perterie-
ciente a José Manuel Salgado y con
mds de 10 afios de servicio. Salgado
posee también la empresa Softni de

Venezuela, creadora y distribuidora

del Sistema 1II, el primer sistema

computarizado disefiado especial-
mente para la subtitulacién en video.

Este sistema, desarrollado en un
principio para consumo interno, fue
posteriormente ofrecido a otras em-
presas tanto a nivel nacional como
internacional. Con cinco afios en el
mercado, el Sistema I1I ha desplaza-
do a otros sistemas, convirtiéndose
en el estandar internacional.

El proceso de subtitulacién de
una pelicula de videocassette consta
de los siguientes pasos:

1) Los didlogos son traducidos y
transcritos con la ayuda de un proce-
sador de palabras. Algunas peliculas
traen el libreto original en inglés,
facilitando asf el trabajo del traduc-
tor. Debe cuidarse 1a longitud de los
subtitulos para evitar que estos sal-
gan de la llamada «zona de seguri-
dad» y queden fuera de la pantalla.

2) Se «temporizan» los subtitu-
los; es decir, se le asigna a cada uno
el momento de entrada en pantalla,
su duracién y momento de salida.

3) Los subtitulos se imprimen
sobre el master, a partir del cual se
obtienen las copias subtituladas. (El
Sistema 111 permite subtitular y du-
plicar simultdneamente en forma au-
tomadtica directo desde el master ori-
ginal, generando copias subtituladas
de primera generacién.)

En el caso de los doblajes, una
vez realizadala traducci6n del guién
se inicia la fase de preproduccién (se
preparan las cintas para grabar el
audio, se realiza la contratacién del
talento, se busca el video que servird
de guia, etc.). Una vez grabadas las
voces se pasa a la etapa de post-
produccién donde se mezclan el

.



audio, las voces y la banda de Ia
pelicula, que viene por separado.
Las empresas que realizan traba-
jos de subtitulacién y doblaje de pe-
liculas destinadas al video del hogar
son: Reprovideo, Lipsync Audio Vi-
deo, Loops Doblajes, Etcétera Pro-

ducciones, Estudios Lips, Latin Ame--

rican Independent Network (LAIN),
Beta Video y Video Text Makers.

2.4. Pirateria

La pirateria en Venezuela hadis-
minuido por diversas razones: prefe-
rencia del consumidor por la mer-
cancfa legal -que es de mejor cali-
dad-, negativa de la prestacién de
servicio de las empresas ligadas al
sector (vendedodres de videocassettes
virgenes y subtituladores, por ejem-
plo) a los denominados «piratas»,
cooperaci6n del cuerpo- policial y
legislacién que especifica que cons-
tituye un hecho punible la comercia-
lizacién de reproducciones ilicitas
de las obras de ingenio, tal y como lo
sefiala la Ley sobre el Derecho de
Autor en su Articulo 120 del Titulo
VII de las Sanciones Penales:

«Seré penado con prisién de uno
acuatro (4) aios, todo aquel que con
intenci6n y sin derecho reproduzca,
con infraccién del encabezamiento
del articulo 41 de esta Ley, en forma
original o elaborada, integta o par-
cialmente, obras del ingenio, edicio-
nes de obras ajenas o de textos, o
fotografias o productos obtenidos por
un procedimiento similar a la foto-
grafia o imdgenes impresas en cintas
cinematogréficas o equiparadas a la
fotografia; o quien introduzca en el
pafs, almacene, distribuya, venda o
ponga de cualquier otra manera en
circulacién reproducciones ilicitas
de las obras del ingenio o productos
protegidos por esta Ley.»

Ademadsdelas sanciones legales,
existe una fuerte campaiia publicita-
ria por parte de los distribuidores
oficiales en contra de la piraterfa de
videocassettes.

Sin embargo, el hecho persiste:
en 1989 se incautaron mas de 10 mil
videocassettes piratas, asi como 5
mil estuches para video, reproduc-
ciones y material divulgativo. En
1991 fueron decomisados 6 mil vi-

deos por un valor de comercializa-
¢ién cercano alos 500 mil bolivares,
y 10 casos estaban siendo procesa-
dos en tribunales. Segin Humberto
Arria, presidente de CAVEV], la pi-

raterfa en Venezuela en 1993 repre-

sentaba el 35% del mercado.
Lareforma de laLey de Derecho

de Autor constituye un hecho signi-
ficativo en la lucha contra la pirate-
ria del video al incluir a las «obras
audiovisuales expresadas por cual-
quier procedimiento» entre las obras
de ingenio amparada por ella, y sus-
tituir la Secci6n Tercera De las obras
cinematograficas (Capitulo I del Ti-
tuloI), porunanueva Secci6n Terce-
ra De las obras audiovisuales.

La falsificacién de marcas de
obras de ingenio también estd san-
cionada en el Articulo 338 del Cédi-
go Penal con prisién de'l a2 meses.
Por su parte, el Articulo 472 contem-
pla la medida de detencién y tiene
una pena de 3 meses a 1 afio de
prisién por aprovechamiento de co-
sas provenientes del delito.

- En el plano internacional, Vene-
zuela es miembro de dos acuerdos
sobre proteccién de Derechos de
Autor: _
1. El Acuerdo Mundial sobre los

Derechos de Autor, del 6 de sep-

tiembre de 1952 y refundido en

Paris el 24 de julio de 1971.

2. El Acuerdo sobre la Proteccion
de Obras Literarias y Artisticas,
alcanzado en Berna el 9 de sep-

-tiembre de 1886 y su refundido

de Parfs del 24 de julio de 1971,

acuerdo al que estdn adheridas la

mayor parte de las naciones del

mundo. .

En nuestro pais, la defensa legal
de los productos cinematograficos
estdacargodel Instituto Venezolano
de Representacién Cinematografi-
ca, INVERECI, presidido por Ricar-
do Antequera Parilli.

En febrero de 1993 los goberna-
dores del Distrito Federal y del Esta-
do Miranda, através de laresolucién

-nimero 004 de 1a Comandancia Ge-

neral de la Policfa Metropolitana,
crearon el Departamento de Protec-
cién de los Derechos de Autor, que
pasard a formar parte del organigra-
maestructural de 1a Divisién de Inte-

e
1
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ligencia de esa instituci6n. Entre las
funciones de dicho departamento
estn: investigar e informar sobre
todo tipo de procedimiento donde se
presume que se esté violando dere-
chos autorales; capturar ¢ incautar
mercancias, instrumentos y materia-
les motivo de la comisién del delito
y remitirlos a la orden de un tribunal
de parroquia, el cual continuard el
procedimiento judicial de acuerdo a
lo pautado, en la Ley de Proteccién
al Derecho de Autor.

2.5, Clubes de Video
Para 1990 existan unas 500 tien-

das de venta y alquiler de video-

cassettes en ciudades y pueblos del
pafs, para cuyo circuito se producfan
un promedio mensual de 120 titulos

y 500 copias por titulo, segiin datos

de los fabricantes. Ese afio el total de

transacciones de alquiler de pelicu-
las registrado fue de aproximada-
mente 10 millones 800 mil unidades;
mientras que las ventas al detal al-

canzaron a 276 mil.

Ademds de los clubes, existen
numerosos establecimientos que uti-
lizan la venta y alquiler de video-
cassettes como actividad comple-
mentaria; asi como particulares que
ofrecen estos servicios. Tales perso-
nas se promocionan a través de la
prensay las revistas y ofrecen titulos
«exclusivos» (como por ejemplo pe-
liculas de una determinada época o
del llamado «cine de autor»).

En cuanto al sistema empleado,
los videoclubes pueden regirse por 3
modalidades:

1. Cambio: el cliente compra una
pelicula y luego la cambia por
otra, pagando una tarifa por cada
cambio y sin limite en el tiempo
de entrega. Es empleado por los



clubes especializados en porno-

grafia y algunos clubes locales.

2. Alquiler: previo dep6sito, el
cliente alquila la pelicula pagan-
do una cantidad por dias. Es el
sistema md4s extendido en la ac-
tualidad y las tarifas dependen de
la ubicacién del club.

3. Sistemadeclubes: elusuariopaga
inscripcién y una mensualidad
con el derecho a ver un determi-
nado nimero de peliculas al mes.
Este sistema es muy utilizado
por los clubes «exclusivos» que
ofrecen servicio a domicilio.

El precio de los videocassettes
pregrabados para los detallistas os-
cila entre 3.399 y 1.039 bolivares si
provienen de las distribuidoras lega-
les, mientras que las ilegales ofrecen
peliculas hasta por Bs. 300. Una vez
comprada la cinta pasa a ser propie-
dad del club.

De los 70 estrenos mensuales
que la industria legal del video del
hogar lanza en nuestro pafs actual-
mente, s6lodiez o quince pertenecen
alacategoria «A» (titulos de cartele-
ra). El resto pertenece a la categoria
«B»,cuyomovimientode alquileres
mds lento, aunque demuestran una
rotacién constante y significan més
del 60% de las ganancias del deta-
Hista.

A continuacién veremos en deta-
lle los distintos tipos de clubes de
video.

2.5.1. Clubes locales
Denominamos clubes de video

locales a todos aquellos que surten a

pequeiias comunidades. Este tipo de

clubes suele tener una clientela esta-
blecida, lo que propicia las relacio-

. nes entre el cliente y el detallista.

peliculas varia de un establecimien-
to a otro, asf como el sistema em-
pleado y las tarifas. El sistema més
utilizado suele ser el alquiler diario,
aunque algunos se rigen todavia por
el cambio. Tambiénexiste el sistema
de cuponeras, en el cual el usuario
pagaporadelantadoun nimerodeter-
minado de alquileres a un costo me-
nor (por ejemplo, se compra una
cuponera de 10 peliculas por Bs 800,
cuando el alquiler diario es Bs. 100
por pelicula).

Muchos de estos locales ofrecen
también servicios de reparacién de
equipos de video, ademds de vender
articulos de diversa indole (discos,
accesorios para video, equipos elec-
trénicos, etc.). El sistema de promo-
cién mds utilizado es la decoracién
externa del local, y en ocasiones se
recurre a incentivos para los usua-
rios tales como rifas, descuentos en
1a afiliacion, etc.

2.5.2. Cadenas de clubes

. Las cadenas de clubes son aque-
llas conformadas por varios locales
propiedad de una misma persona o
empresa. Todos los locales retinen
caracteristicas similares tanto en de-
coracién como disposicién del espa-
ciofisicoy articulos ofrecidos. Estos
establecimientos suelen utilizar me-

- dios masivos de comunicacién para

promocionarse, principalmente la
prensa y la radio.

2.5.2.1. Blockbuster Video

El furor del entretenimiento en
casa y los altos precios del cine en
EE.UU. dieron origen a Blockbuster
Video en 1985 en Texas, gracias ala
iniciativa de H. Wayne Huizenga.
Lacompaiifa tiene unardpida expan-
sién internacional -existen actual-
mente mds de 3.000 tiendas a nivel
mundial- y trabaja bajo franquicias.

Laintroducci6n de las tiendas en
Venezuela comenzé como un expe-
rimento de Ilapeca (perteneciente al
grupo Finol) después de la buena
acogida que tuvo una pequeiia sec-
cién de videos colocada en sured de
supermercados Victoria. La aventu-
ra comenz6 en 1991 con la adquisi-
ciéndelafranquiciay latransforma-
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urbanizacién Los Castores, en San
Antonio de los Altos, en lo que seria
la primera tienda  Blockbuster en
Venezuela. El éxito obtenido fue tal
que llevé al grupo Finol alacreacién
de una compaiifa independiente para
la firma, Registred Video, con un
capital de 400 millones de bolivares,
ademds de la aperturade 2 locales en
Maracaibo en Septiembre de 1992.
Le siguieron un local en Guarenas,
uno en Valencia y 3 en Caracas (en
Bello Monte, Unicentro El Marqués
y Montalbdn), para un total de 8
tiendas a nivel nacional.

Aunque la competencia local es
bastante fuerte, Blockbuster Video
mantiene el liderazgo en zonas estra-
tégicas como San Antonio de los
Altos y Maracaibo, entre otras. El
local de Bello Monte, a pesar de su
reciente apertura (mayo de 1993), se
sitda en el primer lugar de rentas.
Cada tienda cuenta con un promedio
de 5 mil miembros activos.

Entre las novedades introduci-
das por Blockbuster Video figuran
unhorariode 10delamafianaa 12 de
la noche todos los dias -sin excep-
cién-, un buzén «Quick-Drop» para
la devoluci6n de cintas las 24 horas
y el alquiler de videoreproductores y
peliculas en discos l4ser. Los alqui-
leres, tanto de peliculas como de
aparatos, se hace por un minimo de
tres dias a razén de Bs 250 para los
videocassettes y Bs 620 para los dis-
cos laser y los videoreproductores,
constituyendo los precios més altos
del mercado. El cliente tiene opcién
atres peliculas, o a dos y un cassette
de Nintendo por visita. Los afiliados
con tarjeta de crédito pueden alqui-
lar 10 peliculas 6 7 peliculas y 3
cassettes de Nintendo.

Cada tienda dispone de 10.000
cintas en Beta y VHS separados en
més de 30 géneros cinematografi-
cos. Lapornografia estd excluida, ya
que el concepto de la tienda exige
que seade orientacion familiar. Tam-
poco se incluyen titulos polémicos
como La iltima tentacion de Cristo.
Otra novedad es la inclusién de cin-
tas que no son pelicula (la mayoria
de ellas en inglés) y que se agrupan
bajo las categorfas de instructivos
(autodefensa, cuidado de animales,



ejercicios, etc.), videos musicales,
viajes, recreacion y deportes, docu-
mentales y servicios comunitarios
(incluye la Videopedia Britdnica y
temas como educaci6én sexual para
nifos).

El abastecimiento de cintas pro-
viene de compaififas locales, a pesar
de que la compafifa original posee un
contrato exclusivo con Spelling
Productions (entre otros). Pablo Gon-
zélez, presidente ejecutivode Regis-
tred Video, explica que no se puede
importar un stock sélo en inglés de-
bido a las licencias exclusivas que
los distribuidores nacionales man-
tienen con las casas matrices.

Ademais del alquiler de cintas se
ofrecen parala venta accesoriosrela-
cionados al video (cassettes en blan-
co, limpiadores de cabezales, rebobi-
nadores, etc.) asf como golosinas y
refrescos para consumir junto con la
pelicula en la comodidad del hogar.

Blockbuster ha recurrido a la
publicidad promociondndose en
prensa y radio.

2.5.2.2. Video Color Yamin

Video Color Yamin, pertenecien-
te al grupo del mismo nombre, reina-
ba en el comercio de alquiler de
videohastalaentrada de Blockbuster
al mercado. Su negocio no se limita
al alquiler de peliculas, abarcando
también la venta de equipos electré-
nicos -la mayoria marca Sony- y
juegos de video como Nintendo y
Sega Génesis.

Video Color Yamin trabaja bajo
el sistema de sucursales y -a diferen-
cia de Blockbuster- cada tienda es
independiente, por lo que cada local
posee un espacio fisico distinto y
ofrece mds o menos mercancia en
funcién de ello.

En materia de software video,
Yamin se nutre del material ofrecido
porlasdistribuidoras del pais, el cual
es enviado por la oficina principal.
El alquiler es de Bs 75 y 50 diarios,
dependiendo de la novedad del titu-
lo. Los locales de Paseo Las Merce-
des, Sabana Grande y Altamira dis-

ponen ademds de peliculas en disco-

l4ser para la venta. )
Actualmente existen 15 tiendas

" Video Color Yamin, 12 de ellas en -

Caracas (en Los Ruices, Chacaito,
Centro Plaza, C.C. Concresa, La Ur-
bina, C.C.C.T. (2) y Plaza Las Amé-
ricas, ademds de los nombrados) y
otros tres en Maracaibo, Maracay y
Valencia. La tienda de Altamira po-
see caracteristicas especiales, por lo
que nos referiremos a¢llaen un punto
aparte. El grupo Yamin posee tam-
bién tres establecimientos de video-
juegos denominados Video Arcade.

Las tiendas Video Color se pro-
mocionan a través de la prensa, pero
haciendo énfasis en los equipos y los
cassettes de videojuegos.

2,5.2.2.1. Yamin Family Center

Enrespuesta a la amenaza cons-
tituida por Blockbuster Video, el gru-
po Yamin inaugur6 en diciembre de
1993 el «Yamin Family Center»,
concebido como un centro familiar
de diversiones. El local, ubicado en
Altamira, tiene 600 m2, aunque los
dos pisos superiores del edificio ain
no se han abierto al piblico.

El club de video, que cuenta con

més de 10 mil titulos, se nutre de las -

distribuidoraslocales, ademds de co-
pias importadas directamente y cuyo
alquiler es el doble del precio de las
nacionales. Las peliculas se clasifi-
can por géneros y por actor y se

alquilan a razén de Bs 100 diarios,

con un maximo de alquiler permiti-
do de 10 peliculas por visita.
Ademads dispone de videojuegos
y peliculas -tanto en videocassette
como en disco l4ser- para la venta,
asf como muiiecos, afiches, equipos
electrénicos (cdmaras, televisores,
videograbadores, video l4ser, etc.),
accesorios (limpiadores de cabeza-
les, rebobinadores, videocassettes

virgenes, etc.), refrescos y chuche--

rias para llevar. Cuenta también con
dos méquinas de videojuegos y un
parque infantil y tiene un horario de

- 9a.m.a 12 p.m. de lunes a domingo.

El Yamin Family Center se ha
promocionado por prensa y radio y
cuenta hasta el momento con més de
3 mil afiliados.

2.5.2.3. Disco Center .~
Las tiendas Disco Center, perte-
necientes a Inversiones Rodvende la
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afios de existencia. Si bien su punto
fuerte es la venta de discos compac-
tos y videocassettes, algunos locales
prestan servicios de alquiler de pelf-
culas.

En Caracas las tlendas que cuen-
tan con clubes de video son las de

‘Macaracuay, CADA de LaFloriday

tiendas MAXY'’S de Bello Monte y
El Marqués, estas tltimas dedicadas
exclusivamente a video. Las cintas
pueden alquilarse —previo dep6sito—
por Bs 50, 60 6 90, dependiendo de
la novedad de las mismas.

Disco Center cuenta actualmen-
te con 12 locales, 8 de ellos en Cara-
cas (en C.C.C.T. (2), Concresa y
CADA de Paseo Las Mercedes, ade-

_m4s de los ya mencionados), 2 en

Maracay y 2 en Valencia. El horario
esde9a.m.alp.m.yde3a7:30p.m.
de lunes a sdbado y de 8:30 am. a
1:30 p.m. los domingos.

2.5.2.4. Recordland

Los clubes de video de las tien-
das Recordland dejaron de funcio-
nar hace aproximadamente 4 afios
debido a la poca rentabilidad de los
mismos. En la actualidad la seccién
Video se limita a la venta de pelicu-
las infantiles, conciertos de rock y la
serie Expedici6n, distribuida por Vi-
deorama Stereo. Los locales de Sa-
bana Grande y las Mercedes venden
ademds discos l4ser.

El plato fuerte de Recordland es
la venta de discos y cassettes, aun-




que también disponen de accesorios
para video y sonido. Las tiéndas se
promocionan através de radio, pren-
sa y television.

Recordland comenzé a funcio-
nar en 1983 bajo el régimen de con-
cesiones. Habifa aproximadamente
10 tiendas en estas circunstancias
hasta hace 6 6 7 afios, cuando la
empresa decidi6 tomar las riendas
del negocio. Actualmente existen 6
tiendas Recordland, 5 de ellas en
Caracas (en Catia, Plaza Miranda,
Av. Universidad, Sabana Grande y
Las Mercedes) y una en Valencia,
que funcionan en horario corrido de
9 am. a 7 p.m. de lunes a sdbado.

2.5.3. Clubes especializados
en pornografia - .

Los clubes dedicados ala porno-
grafia ofrecen titulos para. diversas
tendencias y gustos sexuales, diferen-
cidndose asi de otros clubes donde la
oferta de material pornogréfico se
limita —la mayoria de las veces—alo
que pudiera considerarse sexo comer-
cial y con criterios estéticos muy
especificos.

Los videos de estos clubes son
adquiridos a través de distribuidores
o traidos de los Estados Unidos por
los propietarios de los locales, quie-
nes los reproducen para su comer-
cializaciénsin el correspondiente pa-
go de los derechos de autor, pago de
impuestos y compra de autorfa para
distribucién, por lo que tales videos
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caen en la categoria de ilegales.
Elsistemautilizado porestos clu-
beses el cambio, siendolos costos de
las peliculas entre 1.700 y 2.000 bo-
livares y el cambio entre 250 y 400
bolivares en el este.de Caracas. Mu-
chos locales venden adem4s jugue-
tes sexuales. '
Losclubesespecializados en por-

nografia se publicitan a través de.

anuncios clasificados y suelen con-
tar con servicio a domicilio. Algu-
nos ofrecen ademds catdlogos de pe-
liculas como forma de atraer nuevos
clientes.

Segininformacién suministrada
por propietarios de dos de estos clu-
bes (quienes prefieren permanecer
en el anonimato), los usuarios sonen
su mayoria hombres solos, aunque
también acuden parejas homo y he-
terosexuales. Humberto Arria, pre-
sidente de 1a Cdmara Venezolana de
Productores y Distribuidores de Vi-
deogramas, asegura que es un hecho
reconocidoen la industria del video
que el 90% del mercado consumidor
de pornografia estd compuesto por
mujeres profesionales, casadas o de
edad avanzada porque, segtin expli-
ca «ciertas mujeres han encontrado
en la pornograffa una herramienta
bastante Util para mantener matri-
monios o estimular relaciones».

2.5.4. Club de mercadeo directo:

el Music & Video World Club
Una novedad en el mercado ve-

nezolano es el Music & Video World

- Club, homénimo de los estableci-

mientos de USA, Canad4 e Inglate-
rra y que ofrece peliculas de video,
discos compactos y cassettes a tra-
vés del mercadeo directo. LaFederal
Music es la cadena que representa a
los clubes en todos los paises y ofre-
ce sumercancfa alos miembros inte-
resados mediante catélogos.

La inversi6n de esta empresa en
Venezuela, a cargo de Juan Cantor y
Alejandro Goiri, es de 120 mil d6la-
res. Cantor'y Goiri aseguran que
bajo este sistema de compra los pro-
ductos costarian de 15 a 30% menos
de lo que se vende en una tienda.

Paraunirse al club el cliente paga
22 d6lares, lo que da derecho a un
tal6n de 20 cupones y un lapso de 15

meses para gastarlos. Cada cupén
permite adquirir minimo 2 produc-
tos de la misma clase, pagando 4
délares por cada pedido para gastos
de envio més un 5 6 15% de impues-
to segin el tipo de mdsica que se
elija.

Toda la mercancia proviene de
los Estados Unidos y se entrega al
usuario en ladireccién que este indi-
que. El tiempo de entrega correspon-
de a dos semanas y esto se extiende
atodo el pafs, ya que estdn buscando
distribuidores en otras ciudades.

3. MAS ALTERNATIVAS
PARA EL USUARIO

La ampliacién de la gama de
alternativas de programacién es la
nueva tendencia del negocio televi-
sivo a nivel mundial y Venezuela no
escapa a ello:

* Omnivisién-Multicanaly Cable-
visién dieron inicio a la televi-
sién por suscripcién en el pafs.
La oferta de programacién de
dichos canales ha sido ampliada
recientemente con la salida al
aire en sefial de prueba de Cine-
max (producto del acuerdo entre
Sony Entertainmenty HBO-OI€)
y, préximamente, de la cadena
de televisién de USA Networks
International (surgida de la aso-
ciacién entre USA Networks y
Cablevisi6n), que transmitirdn las
24 horas del dia para Latinoamé-
rica. Actualmente, Omnivisién-
Multicanal y Cablevision pro-
porcionan en conjunto un total
de 24 canales. No obstante, en

1993 el Ministerio de Transporte

y Comunicaciones, através de su
organismo CONATEL, otorg6 4
concesiones para television por
suscripcién via cable en la capi-
tal y 7 para el interior del pafs,
por lo que tal cantidad de canales
se verd ampliada. )

* Lossistemasderecepcion casera
viasatélite mejoran cada vezmds.
Seg(in Alberto Federico Ravell,
vicepresidente ejecutivo de Ca-
blevisién, «muy pronto téndre-
mos laposibilidad de recibir, con
una antena de 60 centimetros de
didgmetro, un abanico de 150 ca-



nales pagos viasatélite.» (Produc-
to, n°116:93;116)

« Entre 1991 y 1993 CONATEL
otorgd 5 concesiones para poner
al aire en Caracas televisoras en
la banda UHF, hasta ahora no

utilizada por los televidentes. Ya'

inici6 sus transmisiones el Canal
Metropolitano, canal 51,y sepre-
vé para marzo la salida al aire en
periodo de prueba de Globovi-

si6n, canal 33 de lamisma banda..

* Loscanalesregionales han flore-
cido en Zulia, Mérida, T4chira,
Lara, Carabobo, Nueva Esparta,
Bolivar y Amazonas; y se han
otorgado concesiones paralains-

talaciéndetelevisorasen Anzoéa- -

tegui, Aragua, Gudrico, Mona-
gas, Portuguesa y Sucre. En este
sentido, se prepara la constitu-
ciénde varias cadenas federativas
que acorto plazo cubrirdn todo el
pais amodo de televisoras nacio-
nales pero con programacion re-
gional. '

Sin embargo, el acceso al total a
la oferta visual estd condicionado
por el poder adquisitivo del usuario
—si se toma en cuenta los costos de
una parabélica, el pago de un canal
por suscripcién o un videograbador—
por lo que la audiencia potencial se
ve reducida a las clases AB y C, que
representan el 23% de los hogares a
nivel nacional El resto de la pobla-
ci6n se ve limitada a los canales de
transmisién abierta, algunos de los
cuales ya han ampliado sus horas de
transmisién a las 24 horas del dia

(Televen y RCTV).

La multiplicacién de las alterna-
tivas audiovisuales contribuye a la
fragmentacién de la audiencia, a la
vez que representa una mayor liber-
tad de selecci6n para el usuario. Al
respecto, Tulio Herndndez sefiala:

«...]a multiplicaci6n de la com-
petenciay la ampliacién de 1a oferta
(...) podria conducir con el apoyo del
‘controlremoto’ al pasode una ‘tele-
visién de hébitos’ a una ‘televisién
de contenidos’. Es decir, la.posibili-
dad de que el televidente deje de ser
un ente cautivo y pasivo para con-
vertirse en un verdadero cliente, en
alguien que selecciona con libertad
aquello que quiere consumir...»(El
ojo del Huracén, n°5 y 6:91;18)

Conrespectoal videograba-
dor especificamente, la presencia de
nuevas alternativas en la televisién
venezolana —y en particular, de ca-
nales que transmiten peliculas las 24
horas del dia—, puede ocasionar una
disminuci6n de su uso para la repro-
duccién de videocassettes pregraba-
dos, tal y como sucedi6 con la irrup-
cién de las antenas parabdlicas en

los techos capitalinos. Muy . lejana

todavia es la amenaza del pay-per-
view, que yafuncionaen otros paises
del continente y los sistemas interac-
tivos.
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