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Una entrevista!!
anonima o

Convertido en una especie de parada turistica obligatoria, el
centro comercial Polvos Azules engendré hace mas de una
década un pasaje en el que distintos stands venden copias
informales en DVD de los titulos cinematograficos mas
rebuscados, pertenecientes a filmografias indies, europeas,
asiaticas o clasicas. Respaldados por una popularidad
creciente, sus vendedores aseguran ser difusores de cultura
antes que piratas. Conversamos con dos representantes de
este negocio (uno se hara llamar “C” y el otro “S”). He aqui
su posicion ante el fendmeno, como aporte de la revista a la
investigacion sobre la pirateria en nuestro pais.

Ricardo Bedoya, José Carlos Cabrejo y Luciana Masias
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¢Cual es la historia de este
pasaje en el que se empezaron
avender peliculas que antes
eran imposibles de conseguir
en el medio?

C: En 1998 conoci a un suizo que me
dijo que sabia copiar DVD originales
y pasarlos al formato VCD. Me ense-
N6 todo ese proceso que me demo-
raba alrededor de treinta horas. En
esos tiempos solo se vendian VHS y
VCD para musica. Sabiendo esto, in-
gresé a Polvos Azules en el 2000 para
vender peliculas hollywoodenses en
VCD cuando todo el mundo vendia
VHS. Cuando se dieron cuenta de que
yo era el inico que lo hacia, todos co-
menzaron a imitarme. Después deci-
di comenzar a copiar de una pelicula
original a un DVD en blanco y me
contacté con un importador para que
me trajera discos en blanco de dicho
formato. Fue complicado porque los
procesos eran muy largos. Hoy si
puedes copiar un original en menos
de una hora.

Hay toda una generacion de
aficionados al cine que ya

se acostumbraron a no ver
peliculas en pantalla grande,
sino en pantallas mas peque-
flas (computadoras, televiso-
res, etcétera). El sustento de
ello ha sido el DVD. ¢Cémo
es que han ido formando un
publico?

C: Empecé con el cine hollywooden-
se, o comercial, como lo llamamos. A
medida que pasoé el tiempo la com-
petencia creci6 y se abrieron muchas
maés tiendas. Dado que ya no era tan
rentable, me enfoqué en el cine euro-
peo e independiente y el americano
clasico. Me di cuenta de que habia un
publico que no habia sido satisfecho.

¢cComo detectaste eso?

C: Gracias a un cliente. Me acuerdo
que tenia en mis manos la pelicula
Ginger y Fred de Fellini y me dijo
algo como “Consiguete mas de este
director. Desde aqui puedes empezar
para explorar otro mercado. Esto es
muy interesante, hay mucha gente
que busca eso”. Ese fue el inicio.
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Y poco a poco llegé la gente...

C: Claro, poco a poco. Sabian que ha-
bia un sitio donde podian adquirir cine
arte.

Otros de los stands que tam-
bién se han especializado en
ese tipo de cine comparten
contigo la ubicacién en el mis-
mo pasaje de Polvos Azules.
¢Como se dio eso? ¢Hubo una
coordinacion previa para
ponerse en el mismo sitio o fue
una simple coincidencia?

C: No hubo una coordinacién. Fue una
copia, por las novedades que yo sacaba.
Quienes trabajan en aquellos stands se
dieron cuenta de que me estaba yendo
mejor al vender cine no comercial.

¢Cual es la reaccion del resto
de comerciantes cuando hay
intervenciones? ¢ Existe algun
tipo de presion para que uste-
des no estén ahi?

C: De las 2.070 tiendas del Centro
Comercial, me atreveria a decir que el
80 por ciento vende pirateria. Lo que
nos diferencia es que, por mas que sea

cierto que vendemos pirateria, también
vendemos cultura.

¢Se consideran los principales
en este rubro?

C: Honestamente, no me puedo con-
siderar el principal, el mejor o el peor.
Simplemente intentamos dar la pauta,
pero si tengo que poner todo en una ba-
lanza, creo que estamos dando la hora
en este momento. A veces conversamos
con nuestra competencia y pregunta-
mos “¢cudnto has vendido?”. El calculo
delas cifras de venta nos favorece. Ade-
mas, la competencia viene a preguntar-
nos por titulos que les han pedido sus
clientes y ellos no conocen.

¢Son muy celosos con su mate-
rial o hay un intercambio entre
distintos puestos?

S: Hay que ser bien celoso. Abastecer-
nos y tener conocimiento sobre lo que
nuestros clientes buscan cuesta mucho,
entonces no podemos estar soltando
los titulos deliberadamente. Pero si de
repente nos piden una pelicula que ya
sabemos que todos tienen si la presta-
mos. Sabemos lo que los otros tienen y
no tienen. Si vienen a pedirnos pelicu-
las de un director como Sergei Parad-
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janov, de esos dificiles de hallar, no las
prestamos.

Hay otro puesto en Polvos que
posee copias que no se encuen-
tran en otros stands, como por
ejemplo toda la coleccién
Criterion, ademas subtitulada
al espaiiol.

C: Ese puesto es abastecido por una
persona que se ha dedicado exclusiva-
mente a buscar la coleccién Criterion.
Subtitular un DVD, que originalmente
no lo estd, implica desarmarlo y volver-
lo armar, lo cual es muy trabajoso.

ELPUBLICO

¢Cuadl es el perfil del cliente?

S: La tienda esté llegando a gente muy
joven con ganas de conocer. No se remi-
ten tanto a referentes antiguos, como el
cine clasico americano. No quieren ese
cine, a menos que sea lo méas indie que
se pueda. Yo les doy referentes de pe-
liculas desconocidas de Europa, titulos
que nunca habian visto en su viday que
les termina gustando mucho.

Por eso, nos hemos especializado en
cine europeo e independiente.

C: Claro, aparte del latinoamericano.
Procuramos tener lo que no tiene el res-
to, marcar la pauta porque la voz se co-
rre muy rapido. La gente llega al pasaje
donde nos encontramos y pregunta por
una u otra pelicula que nosotros sila te-
nemos, con eso ya nos diferenciamos.

¢Como podrias clasificar tu
publico?

S: A veces llega un cliente con cero
conocimientos, pero trato de no apa-
bullarlo. Lo que hago es preguntarle
qué tipo de pelicula quiere ver, o cual
pelicula comercial le gusté. Hay clien-
tes a los que les gustan las peliculas
con imagenes bien compuestas, y a
partir de ello les recomiendo cintas con
excelente fotografia. También estan
quienes prefieren las peliculas con bajo
presupuesto. Algunos me piden pelicu-
las parecidas a Antes del atardecer de
Richard Linklater, con personajes que
caminan y hablan mucho. El otro dia
se acerco una chica y me dijo “iDame
sangre!”, entonces le mostré peliculas



gore. Recomiendo cintas que a mi me
gustan y doy las alternativas corres-
pondientes.

C: Hay de todo. El promedio de edad
del puablico puede ser de 25 afios, pero
también hay escolares. Tengo un cliente
de alrededor de 12 ahos que va con su
papé. El es el que elige las peliculas y me
sorprende porque lleva cintas de Felli-
ni, Truffaut o Godard. Hay clientes que
llegan con apariencia de “pastrulos” y
me piden peliculas tipo Trainspotting.

¢Y cuando la gente va a com-
prar una pelicula especifica,
ustedes saben cé6mo se han
enterado de su existencia?

S: Creo que es de boca a boca. Por
ejemplo, lo que ocurri6 con una peli-
cula basada en una matanza escolar.
Nosotros la pusimos y comenz6 a ven-
derse un montén, varios clientes se pa-
saron la voz.

Hay gente que hace compras
mensuales de peliculas ;Cual
es el maximo numero de peli-
culas que han vendido en una
sola oportunidad?

C: Hace cinco afios atendi a un sefior
espafiol. Tenia apariencia de director.
Conocia bastante de cine y llegué a ven-
derle 483 titulos en dos dias. También
hay muchos clientes que llevan 40 o 50
titulos para un mes. Hay estudiantes
que vienen con una lista de peliculas
que requieren ver para trabajos.

LOS PROVEEDORES

Lo que a un aficionado del cine
le llama la atenciéon cuando va
a Polvos Azules es la posibi-
lidad que tienen de conseguir
copias de ediciones rusas o
norteamericanas pero con
subtitulos en espaiiol. ;Cémo
es que existe esa especie de
suministro internacional
exclusivo?

C: Durante todo el tiempo en el que
he estado en este negocio, he adqui-
rido muchos clientes, directores, ac-
tores, alumnos, que cuando viajan se
compran un original y noslo prestan.
Tenemos apoyo de coleccionistas.
Gracias a estas personas he podido
obtener més conocimiento.
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Aparte de esas fuentes, ¢tienen
algun suministro fijo o se ven
en la necesidad de adquirir
las peliculas en viajes o por
encargo?

C: Tengo un suministro fijo, alguien
que me abastece de peliculas. No te
puedo dar el nombre, pero es un colec-
cionista que se dedica a comprar origi-
nales. Aparte tengo otros abastecedo-
res que me brindan cine de animacién,
de terror, independiente. Asi se van ar-
mando las novedades. Ademas, siem-
pre aparece algn cliente que viene y
me dice “me fui de viaje y me compré
esto, toma”.

¢Nos pueden decir cinco titulos
de peliculas “calientes”, que

se estén vendiendo mucho por
ahora o en los iltimos meses?

S: En los tltimos meses se ha vendido
mucho un falso documental llamado
Corazén de papel, protagonizado por
el chico de Juno, Michael Cera. Lo mis-
mo ocurre con Una pelicula serbia,
que es fuerte y grotesca, pero cumple
su cometido. También Cashback, un
corto llevado al largo muy interesante.
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<Y cuantas copias vendes de
una de estas peliculas?

C: Depende. A la semana podemos
sacar hasta tres juegos. En cada juego
vienen cinco discos. Es decir, podemos
vender 15 copias de una sola pelicula
en una semana.

¢Cuantas peliculas tienes en
stock en este momento?

C: Hemos hecho un célculo del total de
matrices, que llega aproximadamente
a los seis mil titulos. En stock, es im-
posible tener ese total por cuestién de
espacio, pero manejamos casi el 50 por
ciento en nuestro stand. En la tienda
debemos tener unos 2.500 titulos, en
un total de cinco mil o cuatro mil dis-
cos grabados.

¢Coémo se desarrollan las ventas
enuna semana?

C: De lunes a viernes, ingresa un
aproximado de 300 soles diarios, y los
sabados, que por lo general son muy
buenos, superamos los mil. Seria como
alrededor de 1.500 soles a la semana,
una cantidad a la que hay que reducir
costos: discos, mantenimiento, luz, et-
cétera.

¢Venden peliculas de tematica
gay? ¢Como se comercializa
este tipo de cine?

S: Es un mercado que no esta satis-
fecho. Quienes buscan este tipo de
filmes recorren todo Polvos Azules
insatisfactoriamente, hasta que se
encuentran con nosotros, que les
sacamos el catilogo especializado,
con infinidad de titulos. Me he dado
cuenta de que la mayoria de este pu-
blico busca que en la portada haya un
hombre con el torso desnudo, y llevan
la copia asi la calidad no sea 6ptima.
Normalmente no les interesa mucho
la historia, pero algunos si me piden
peliculas melodramaticas. Es algo
que se fue descubriendo en el cami-
no, cuando un cliente seleccionaba
ciertos titulos de los catalogos. Hay
gente que se cohibe mucho y hay que
tratarla con tacto. Por ejemplo, una
vez se acerco una pareja y la esposa se
fue a comprar a otro puesto. El sefior
aproveché eso para pedirme pelicu-
las con el tema gay. Es un mercado

muy buscado, incluso el dia en el que
las ventas estin bajas, el catélogo que
nos salva es el gay.

¢Como es la relacion con los
consumidores extranjeros?
¢Queé tipo de reacciones tie-
nen?

C: Siempre decimos “no necesitamos
ir a los festivales, los festivales vienen
a nosotros”. Es un honor que nos bus-
quen directores o actores extranjeros.
El ano pasado visit6 nuestra tienda Lu-
crecia Martel. Creo que los directores
y actores que vienen saben que apenas
pisan Lima tienen que conocer Polvos
Azules. Lo dijo el mismo Ricardo Da-
rin cuando vino hace poco. Nos hemos
hecho conocidos a nivel internacional.

Y alguna vez han tenido algin
problema serio con un cliente
que haya visto su pelicula en
la tienda?

S: Nunca. Cuando vino Lucrecia Mar-
tel no la reconoci porque nunca habia
visto una foto suya. Estaba con un gru-
po de personas y les mostré cine lati-
noamericano. De pronto, ella levant6
una caja y me dijo “¢Qué hace esta fir-
ma aqui?” Era la del actor de La nina
santa, Carlos Belloso. Le expliqué y me
dijo “Ah, entonces te falta la mia, yo soy
la directora”. Todos los directores o ac-
tores que vienen nos han dicho que es
un honor firmar sus peliculas en nues-
tro stand. Ocurre mucho también que
viene gente del extranjero que nunca
pudo encontrar ciertas peliculas en sus
paises y aqui si estan.

POR ENCIMA DE LA
LEY

¢Coémo son sus relaciones con
lo legal? ;Con la municipa-
lidad y la obtencion de licen-
cias, con Apdayc y los dere-
chos de autor?

C: Es algo bien chistoso, en realidad.
Nos exigen la licencia municipal,
pero para obtenerla evidentemente
tiene que ir una persona a registrar
el puesto y ver lo que vas a vender.
Dicha licencia la tenemos, y también
pagamos a Apdayc por el audio, por
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la musica que se reproduce al probar
las peliculas.

¢Como funciona el otro merca-
do de discos de DVD en Polvos
Azules? ¢ El mercado comercial
“hollywoodense”?

C: Hoy en dia hay una nueva tendencia
que es el Blu-ray. El DVD va a pasarala
historia como en su momento ocurrié
con el VHS. Se abre un segundo nicho
para nosotros, porque en Blu-ray no se
va a encontrar el 9o por ciento de titu-
los que nosotros si vendemos.

¢Saben si parte de su publico
también se dedica a bajar peli-
culas por internet?

S: Muchos dejan de comprar las pe-
liculas porque ya las bajaron, pero
también hay varios que prefieren com-
prarlas. La mayoria las baja, las ve y
las borra y quieren tener una copia
también. Pienso que para un consumi-
dor bajar peliculas tiene sus ventajas
y sus desventajas. A veces ocurre que
alguien baja una pelicula con su audio
original alemén, y las traen donde no-
sotros para que las subtitulemos.

¢Coémo se enteran de nombres
de peliculas o directores im-
portantes? ;Solo a través de
las personas que les dan peli-
culas?

C: No, principalmente a través de in-
ternet. Gracias a ella estoy casi al dia
con todo lo que sale en cuanto a pe-
liculas. Incluso en Polvos Azules me
pongo a ver los catalogos o cajas que
botan los mayoristas o los que venden
cine comercial porque ahi encuentras
alguna cinta rara que si termina sien-
do atractiva para nuestro publico.

¢Cuadl es la relacién con el
cine peruano? ;Venden peli-
culas peruanas?

C: Cuando sabemos que una pelicula
peruana se estrena no la vendemos.
Somos piratas, pero no de lo nacional.
Incluso a los que van a comprar los in-
citamos a que vayan al cine y la vean
antes de comprarla en una copia in-
formal.



