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Distribuir:
l1a logistica de venta
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La distribucién consiste en poner el producto audiovisual en circulacion de forma
que pueda llegar a los espectadores. Lleva implicita todas las operaciones propias de
la logistica que una empresa establece para la venta de un producto: almacenaje, man-
tenimiento, control de calidad, atenciéon de pedidos, transporte, etc. La empresa debe
ser titular de derechos de explotacién de esas obras audiovisuales y las vende bajo
las leyes del mercado y de la defensa de la libre competencia, esto es, sin que puedan
incurrir en malas practicas comerciales, como es la venta de series y peliculas por lo-
tes. Como se ha sefialado, la cadena industrial contempla tres procesos principales:
produccién, distribucién y exhibicion. De esta forma, la distribucién es el proceso de
intermediacién entre los productores de las obras cinematograficas y audiovisuales y
los propietarios de las ventanas de exhibicién: salas de cine, plataforma de pago, DVD,
televisién en abierto, etc. Sin embargo, resulta complejo determinar cuidndo comienza
realmente las funciones de distribucién, pues en ocasiones las peliculas se venden so-
bre guion, mientras que otras esperan a estar finalizadas para vender los derechos de
distribucién. Por otra parte, como se comentara en otro capitulo, la distribucién se ha
visto alterada por la consolidacién de las plataformas de televisién a la carta o Video On
Demand (VOD), como Netflix, HBO, Filmin o Amazon. Estas provocan cambios en el
modelo convencional y afectan a los tiempos de exhibicién entre ventanas, los forma-

tos y habitos de consumo, la comunicacién y la interactividad con la audiencia.
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1. El proceso de distribucion:
organizacion y funciones

La distribucién es un proceso de intermediacién entre los productores y los propieta-
rios de las ventanas de exhibicién. El proceso de distribucién dota de entidad comer-
cial a la pelicula, pues no solo la pone en circulacién hacia los diferentes circuitos de
exhibicién, sino que le confiere la estrategia, promocién y marketing necesaria para
hacerla atractiva ante el publico.

En la actualidad, la distribucién es uno de los pro-

La distribucion dota de entidad cesos que mayores cambios estin experimentando,
comercial a la pel icula provocados por la disrupcién y consolidacién de las
plataformas de Video on Demand en streaming (difu-

sién o descarga continua de un contenido audiovisual digital). El modelo convencional

de las distribuidoras se ve alterado, lo que provoca continuos cambios en el sector.

A pesar de ello, la distribucién tiene un rol prioritario en el seno de la industria cine-

matografica, donde desarrolla miiltiples funciones:

- Acttia como agente financiero de la produccién mediante la participacién econé-
mica, que se realiza a través de adelantos de los derechos de explotacién o parti-
cipando como co-productoras.

- Selecciona los titulos para su circulacién hacia las ventanas de exhibicién, es de-
cir, el contenido audiovisual pasa por unos canales, soportes y medios de explo-
tacién comercial seglin unas pautas y unos tiempos de consumo que regulan la

competencia.

- Se encarga de la comercializacion de las peliculas, incluyendo doblaje y subtitulado,

por lo que actia como agente regulador de la oferta y la demanda.

- Es responsable de las acciones de promocioén, marketing y publicidad ligadas a los
lanzamientos de los estrenos. Esto incluye un amplio abanico de acciones, como
la creacion del cartel, 1a realizaciéon de la camparia publicitaria, la elaboracién de
contenido adicional (entrevista, making off, trailer, etc.,) para ventanas de venta
y/o alquiler, o la preparacion y gestion de las giras de promocién del elenco artis-

tico de la pelicula.

- Negocia la realizacién de material adicional (por ejemplo, contenido extra).

- Negocia con las productoras, agentes de ventas y ventanas de exhibicion.
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- Negocia el tiempo de exposicién
en ventanas (sala, plataformas,
etc.) y numero de pases (televi-

sién).

La distribucion es uno de los procesos
que mayores cambios ha experimentado
en los Gltimos anos, provocados por la

consolidacion de las plataformas streaming

2. Tipologia de distribuidores

Los distribuidores pueden diferenciarse segiin diversos criterios, principalmente por

ventanas de explotacién, por tamafio y por modelo de negocio.

2.1. Distribuidores por ventana de explotaciéon

En relacién con las ventanas de explotacién o exhibicién hacia las que se dirige su acti-
vidad, diferenciamos entre los espacios y las plataformas: salas de cine, alquiler DVD,
rental VOD, venta DVD, EST VOD, Pay TV, Open TV y SVOD.

Las distribuidoras centradas en las salas de cine son filiales de grandes empresas pro-
ductoras o distribuidoras independientes que adquieren los derechos de distribuciéon
en mercados cinematograficos como los de Cannes, Berlin o Toronto. Estos derechos
estan delimitados a una zona geografica y un tiempo determinado. Normalmente lo
hacen en exclusividad. Las distribuidoras suelen adquirir los derechos de distribucién
de las peliculas no solo para las salas, sino también para las ventanas posteriores, con

el fin de amortizar la inversion.

Las plataformas streaming amenazan este modelo,

como disruptoras, al alterar los tiempos y ambitos Las plataformas str eaming
de explotacién. Estas plataformas estan presentes en  modifican el modelo

cada vez mayor niimero de mercados, lo que requie-  convencional de distribucion y
re de licencias de explotaci6én internacionales. Netflix, alteran los tiem pos y ambitos de

por ejemplo, aplica una politica de distribucion global,  explota cion

priorizando licencias de distribucién que le permitan

ofrecer los contenidos en todos los paises donde opera. Ademas, estas plataformas cuentan
con un catilogo muy amplio y heterogéneo, al que sus usuarios acceden mediante f6rmulas
de suscripcién (aunque también pueden combinarse con otros métodos de pago, como el
alquiler o pay per view). Por tanto, requieren que el tiempo de permanencia en su catalogo sea
lo mas amplio posible, para garantizar que todos los usuarios puedan encontrarse en algin
momento con el contenido licenciado. Obviamente, las plataformas ejercen mecanismos de

promocién dentro de su oferta para priorizar el consumo de unos contenidos sobre otros.
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2.2. Por tamaiio

Podemos diferenciar tres grupos fundamentales de distribuidoras en relacién al tama-

fio de la empresa.

El primer grupo lo forman las grandes empresas distribuidoras, y sus integrantes son
las majors y las plataformas streaming consolidadas. Las majors son principalmente
seis estudios de produccién y distribucién con alcance global: Warner, Fox, Universal,

Sony, Paramount y Disney. La japonesa Sony adqui-

Las ma jo rs distrib uyen ri6 el estudio americano Columbia-TriStar Pictures,

principalmente pe||'cu|as pero el origen sigue siendo norteamericano y, de
provenientes de Hollywood (sus hecho, se produce desde alli. Por su parte 21st Cen-
propios estudios)' pero sus filiales tury Fox fue adquirida por Disney. Estas empresas

nacionales también distrib uyen disefan la estrategia de distribucién y adoptan las
peI iculas locales decisiones y acuerdos desde sus matrices estadouni-

Las plataformas streaming
mads consolidadas distribuyen
contenidos de todo tipo de
productores

denses, de forma que las filiales que tienen reparti-
das por diversos paises se limitan a perfilar las estrategias para la distribucién local. Su
principal producto proviene de Hollywood, pero las filiales también alcanzan acuerdos
de distribucién de producto nacional/local, que debe ser aprobado por la matriz cen-
tral. Estas distribuidoras son las que mayor presupuesto destinan al apartado de Print
& Advertising (P&A), lo que suele facilitar el éxito en el estreno en salas (theatrical). Las
distribuidoras de mayor tamafio se retinen en Espafia en Fedicine, la Federacién de

Distribuidores Cinematograficos.

Dentro del grupo de las distribuidoras de mayor tamafio encontramos también aquellas
plataformas streaming globales consolidadas: Netflix, HBO y Amazon Prime Video
(APV). Estas empresas alcanzan acuerdos de distribucién con todo tipo de produc-
toras, desde majors hasta productoras locales, en numerosos paises. Ademas, coinci-
den en ser también productoras de algunos de sus contenidos. En este sentido, destaca
Netflix, cuyo catilogo incluye un gran niimero de producciones propias (que marca con
el sello de Original, que también identifica a los contenidos cuyos derechos tiene en ex-
clusiva). Estas plataformas distribuyen peliculas y series de los estudios de Hollywood,
pero también contenidos locales y producciones propias. Su condicién de plataformas
streaming de caracter global les condiciona para buscar nuevos tipos de acuerdos, que
les permitan mantener las licencias de los productos durante més tiempo y con cober-
tura multinacional. Netflix destaca en estos acuerdos al
procurar licenciar los derechos para los 190 paises en los
que opera. Estos requerimientos contravienen el modo
de actuar convencional de la industria, donde las distri-

buidoras suelen licenciar por paises. Ademaés, la presen-
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cia de los contenidos en estas plataformas limita la La distribucién de las plataformas

streaming limita la capacidad
comercial de las peliculas en el
resto de ventanas

capacidad de venta en el resto de ventanas, espe-
cialmente en DVD vy televisiéon. Como consecuen-
cia, el continuo proceso de acortamiento del tiempo
de ventanas sigue avanzando e, incluso, se altera el
orden de explotacién. En Espaiia, la distribucién de Carmina o revienta (2012), de Paco
Ledn, experimenté con el estreno simultdneo en sala, DVD, plataformas de descarga en
Internet y television de pago. Aunque han sido las plataformas quienes lo han norma-
lizado, especialmente Netflix, con el estreno de importantes producciones como Roma
(2018), de Alfonso Cuarén, o The Irishman (2019), de Martin Scorsese.

Tlustracion 108. Cartel de Hollywood y antenas de comunicacion en el Monte Lee en la Sierra de Santa Ménica,
Los Angeles.

Un segundo grupo lo componen empresas distribuidoras de tamafio mediano, de ca-
racter internacional, aunque también se encuentran distribuidoras nacionales que
operan en el seno de grandes grupos de comunicacién. Estas distribuidoras trabajan
con productos adquiridos de los estudios hollywoodienses, si bien no suelen ser los
grandes titulos (que se reservan las propias majors), sino géneros mas especificos,
como cine fantastico o cine de caricter menos comercial. En Espafia destacan eOne,
Tripictures o DeaPlaneta, entre las distribuidoras, y Filmin (especializada en cine y se-
ries europeas, independiente y de autor) y Rakuten (catdlogo de géneros heterogéneo),

entre las plataformas streaming.
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La tercera categoria se compone de distribuidoras independientes, con un mayor gra-
do de especializacion en el catilogo que distribuyen. Esta especializacién puede ser por
audiencia, por nacionalidad, por género cinematografico, etc. En Esparia, esta categoria
permite diferenciar entre distribuidoras asentadas con mayor presencia en el mercado,
como son: A Contracorriente, Avalon, Caramel, Filmax, Golem, Karma, Vértigo o Wan-
da Visién. Pero también resulta significativo un nutrido grupo de distribuidoras mas pe-
quenas, que buscan un hueco en el mercado. Estas empresas se retinen en Préxima, una
asociacion de distribuidoras de cine independiente y de autor en versién original. Son:
Adso Films, Atera Films, Begin Again Films, Capricci Cine, #ConUnPack Distribucién,
El Sur Films, Elamedia Estudios, Flamingo Films, Margenes Distribucién, Night Drive,
Noucinemart, Numax Distribucién, Paco Poch Cinema, Segarra Films y Surtsey Films.

Entre las plataformas, destacan dentro de este grupo Acorn TV (series de Gran Bre-
tafia, Irlanda, Canad4, Australia y Nueva Zelanda), FlixOlé (cine espafiol), Mubi (cine

independiente) y Planet Horror (cine de terror).

2.3. Por modelo de negocio

La digitalizacién del sistema comunicativo ha provocado la aparicién de nuevas distri-

buidoras, ademaés de las plataformas de VOD. Podemos diferenciar entre:

- Distribuidoras integradas en una estructura vertical: forman parte de un grupo
empresarial que incluye también produccién cinematogréfica. De esta forma, su mo-
delo se encuentra vinculado a las estrategias del grupo y aprovechan las sinergias que

se generan. Las majors se encuentran en esta categoria.

- Distribuidoras independientes: empresas cuyo modelo se basa en la negociacién
con productoras y exhibidores para la comercializacién de la pelicula. Estas dis-
tribuidoras pueden estar formando parte, a su vez, de grupos empresariales (sin

integracion vertical cinematografica).

- Plataformas VOD: plataformas de distribucién online que negocian con produc-
toras para la comercializacién de los contenidos y que actdan como ventanas
de exhibicién. Dentro de este grupo pueden diferenciarse varias modalidades:
plataformas que producen sus propios contenidos y distribuyen contenidos de
terceros mediante licencias (Netflix, HBO, APV), plataformas que distribuyen
contenidos exclusivamente de terceros (Filmin), plataformas que distribuyen
contenidos de stock con licencia propia (FlixOlé), y plataformas que distribuyen
contenidos de stock con licencia propia y de terceros, y nuevas producciones

propias (Disney+).
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3. Los flujos de trabajo

La distribucién contempla dos areas
principales de actuacion: las ventas y el
marketing. El drea de ventas adopta de-
cisiones estrictamente vinculadas a la

distribucién. Entre las funciones que se

realizan desde ventas se encuentran: la M A H C H E D U F I LM

seleccion de catalogo, la adquisicién de li- FESTIVAL DE CANNES

cencias para cada mercado, el calculo del

numero de copias, la produccion fisica
y/o el acceso online de las copias, el repar- mundiales de comercio de peliculas.
to de estas copias (fisicas o digitales) para

su venta en las diferentes ventanas (cine, DVD, television, plataformas, ancilliary, etc.),

la seleccién de ventanas, la negociacién con productoras y exhibidoras, etc.

El periodo de ventanas mantiene una cadena de valor articulada en la explotaciéon conse-
cutiva, de forma que la primera ventana, la de la sala de cine, acttia como motor comercial
de la pelicula. Los esfuerzos de distribucién y promocién se destinan al estreno en cines,
ya que el éxito en taquilla arrastrara a las audiencias a las ventanas posteriores, que serian
el video (DVD y Blu-ray), cada vez en mayor desuso, los sistemas de pago por vision o pay
per view (television de pago y plataformas), la television de pago, las plataformas streaming
(VOD Premium y VOD de suscripcién) y la televisién en abierto. Estos plazos llegaban a
estipular periodos de afios entre el estreno en sala y su disposicion en televisiéon. Aunque,
como hemos visto, estos periodos de exhibicién por ventanas se han visto alterados con el

tiempo, el avance de la tecnologia y los cambios en los hébitos de consumo.

En Espaia, por ejemplo, los exhibidores

La distribucion por ventanas se piden un periodo aproximado de 120 dias
ha visto alterada y es posible entre el estreno en sala y su distribucién
estrenar una pe||'cu|a de forma en plataformas streaming, pero no existe
simultanea en varias de ellas regulacion al respecto. De esta forma, es

posible estrenar una pelicula de manera
combinada en salas y plataformas, o estrenar directamente en salas. Esta disrupcién del
modelo tradicional ha provocado tensiones entre parte de la industria tradicional y las
plataformas, que han dificultado, por ejemplo, la presentaciéon de producciones de Net-
flix a certdmenes cinematograficos como el Festival de Cannes y los Oscars. No obstante,
la tendencia se dirige hacia la eliminacién de los periodos entre ventanas, especialmente

en el contexto derivado de la pandemia del coronavirus de 2020. La reduccién de los

Tlustracion 109. Cannes es uno de los principales mercados
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aforos en salas de cine provocaron que las mismas majors decidieran poner en disposi-
ci6n del VOD las peliculas que tenian en cartelera, sin cumplir el periodo entre ventanas.
Ademas, Disney retrasé durante semanas el estreno de Mulan (2020), de Niki Caro, has-

ta que finalmente decidi6 estrenarla directamente en su

El marketing cinematografico plataforma streaming Disney+. Esta tendencia parece con-
genera conocimiento e solidarse con acuerdos como el de la major Universal y la
interés sobre la pel icula para cadena de cine norteamericana AMC, para que las pelicu-

estimular el impulso las se mantengan en exclusiva en las salas iinicamente un

de visionado plazo de 17 dias (3 fines de semana), en lugar de 90, antes

de distribuirse en plataformas mediante Premium VOD.
Estas medidas comportan modelos adicionales de monetizacién, que repercuten en la
audiencia (con pagos extra sobre el precio de suscripcién) y, especialmente perjudican al
sector de la exhibicién, que debe prescindir de la exclusividad de su ventana o, incluso
del estreno de la pelicula en sala.

Por su parte, el marketing se centra en la generacién de conocimiento e interés sobre la pe-
licula para estimular un impulso de compra por parte de la audiencia. Desde el marketing se
realiza el disefo de la camparia de promocién y publicidad, que incluye desde la ejecucién
de acciones de comunicacién (grafica, carteleria y trailer) y su insercién en medios de co-
municacion lineales (prensa, radio, television, salas, etc.) y digitales (blogs, redes sociales,
pagina web, etc.), hasta la negociacién con los medios para la realizacion de entrevistas y
campailas de promocién por parte del equipo artistico y/o directivo de la pelicula.

Tlustracion 110. Su Majestad la Reina con la representacion de la Federacion de Distribuidores Cinematogrdficos
(FEDICINE) encabezada por su presidenta y directora general, Estela Artacho Garcia-Moreno. Palacio de La
Zarzuela. Madrid, 14.01.2020. Fuente: Casa de S.M. el Rey.
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De nuevo, las plataformas VOD han provocado cambios en la relacién entre empre-
sa distribuidora y pudblico. Mientras las distribuidoras convencionales actiian como
agentes industriales, que no se comunican directamente con las audiencias, sino que
se dirigen a ellas mediante acciones comunicativas sobre las peliculas que distribuyen,
las plataformas como Netflix generan una comunicacién directa con sus espectadores,

utilizando principalmente las redes sociales.

También es muy importante en la promocién de una pelicula o una serie su presenta-
cién en festivales. De cara al publico, son eventos en los que las obras audiovisuales
compiten por un premio, se proyectan en primicia o se exhiben dentro de un ciclo
dedicado a una tematica o a un cineasta. Al mismo tiempo, los festivales mas impor-
tantes son una especie de feria comercial: sirven para que productores y distribuidores
negocien la venta de derechos de explotacion. El festival mas antiguo es el Festival
de Cine de Venecia, creado en 1932. El namero de festivales ha ido creciendo, tanto a
nivel nacional como internacional, y existen distribuidoras especializadas en poner en
circulacion las obras cinematograficas por estos circuitos. Estas distribuidoras sue-
len trabajar directamente con los directores y directoras de las obras, principalmente
cortometrajes (aunque también pueden incluir largometrajes), con quienes disefian la
estrategia para inscribir y distribuir las obras por miltiples festivales alrededor del

mundo. En esta ocasién no es habitual trabajar con exclusividad.

4. Herramientas de negociacion
4.1. La negociacién con las productoras

La negociacién para la distribucién de una pelicula comienza entre la empresa distri-
buidora, que suele ser un estudio o distribuidora cinematografica, o una plataforma
streaming, y la productora. Entre ambas partes se formaliza un contrato de distribu-
cion, que puede responder a diferentes tipos de acuerdos, como veremos en el siguien-
te apartado. El objetivo de estos contratos es que la distribuidora ponga en circulacién

la pelicula en un formato, ventana, tiempo y territorio previamente definidos.

Un contrato de distribucién debe contener como

elementos bésicos: la identificacién de las partes,la  Los contratos de distribucion
cesion de derechos y comunicacién publica, deter-  tienen como objetivo poner en
minar la existencia o no de una clausula de exclu- circulacion la pe||'(u|a en un
sividad, la declaracién de la productora como po- formatQ, ventana, tiempo y
seedora de los derechos y de la distribuidora como  territorio previa mente definidos

tomadora de esos derechos, la especificaciéon de las

235
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ventanas y/o plataformas donde se va a realizar

La licencia de distribucion es la la distribucién, la clausula de proteccién entre
concesion que la productora cede a ventanas, la zona de cobertura de la distribucion,
la distribuidora sobre los derechos el tiempo de vigencia del contrato, y el detalle de
de distribucion de la pelicula las versiones idiomaticas (doblaje y subtitulado)

que incluye: los gastos en P&A, el detalle del mé-
todo de pago (adelantos a produccién, porcentaje de facturacién, liquidacién periédica,
devolucidon de anticipo, etc.) y el tipo de acuerdo.

Existen diferentes tipos de acuerdos para la distribucién de peliculas. En todos ellos, el
derecho adquirido para la distribucion se realiza mediante una licencia. Una licencia
es una concesion que la productora cede a la distribuidora sobre los derechos de dis-
tribucién de una pelicula. Los acuerdos de la licencia dependen de las negociaciones
entre productora y distribuidora, y pueden ser desde licencia de pago por visién para
un dia, hasta una concesién de todos los derechos por un amplio periodo. Estas nego-

ciaciones suelen recogerse en alguno de estos tipos de acuerdos:

Acuerdos de produccion, financiacién
y distribucién (PFD): la distribuidora
contrata los servicios de una productora
para realizar la pelicula, asumiendo ade-
mas su financiacion y su distribucién. En
este acuerdo, la distribuidora se reserva
no solo los derechos de distribucién de la
pelicula (sin restricciéon de ambito geo-
grafico o tiempo), sino que ademas tiene
el control sobre los aspectos de produc-
cién. La productora puede mantener un
porcentaje sobre las ganancias netas,
pero depende de la negociacién.

Recogida de negativos: es un acuerdo si-
milar al PFD, excepto que la empresa de
distribucién no adelanta el coste de produc-
cién de la pelicula, sino que paga un precio
fijo a la entrega de la copia final. De esta

forma, la distribuidora no suele tener tanto

Tlustracion 111. La pelicula The Irisman (2019) y la serie The control sobre los aspectos de produccién.

Crown (2016-) han sido distribuidas por Netflix.
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Acuerdos de preventa: la empresa distribuidora adquiere los derechos de la peli-
cula para su distribucién en un pais determinado, antes de que finalice la produc-
cién. Estos derechos se adquieren antes de la finalizacién de la pelicula (en oca-
siones, incluso antes de su inicio). La distribuidora se compromete a pagar una
cantidad fija (anticipo o garantia minima) a la entrega de la pelicula para su distri-
bucién en un pais determinado por un tiempo limitado. Ademads, la distribuidora
se compromete a realizar pagos contingentes (excedentes) basados en el éxito que
pueda alcanzar la pelicula. Este tipo de acuerdos pueden involucrar a diferentes
distribuidoras extranjeras. No suelen incluirse derechos auxiliares (por ejemplo,

derechos de comercializacién, de publicacién o banda sonora).

Acuerdos de rent-a-system: la distribuidora paga por adquirir determinados dere-
chos sobre la pelicula por un tiempo limitado sin obligacién de abonar un anticipo
a la productora o compromiso de cantidad fija a la entrega.

4.2. Negociacion con las empresas exhibidoras

La sala es la ventana donde convencionalmente se inicia la distribucién de una pelicula
comercial. La recaudacién esta gestionada por la empresa exhibidora. Sin embargo, el
reparto de las ventas de entradas tiene lugar, generalmente, entre la sala y la distribuido-
ra. Es la distribuidora quien controla los derechos de explotacién, y en las negociaciones
con el exhibidor, busca la férmula mas ventajosa, lo que en ocasiones provoca conflicto
de intereses, ya que puede llegar a acaparar el 90 por ciento de la recaudacion libre de

gastos de exhibicién.
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En términos generales, la relacién contractual en- la negoci acion entre distribuidora

tre distribucién y exhibicién se regula por dos fac- y exhibidora estd condicionada
tores: el catilogo de peliculas y la recaudacién en por el catélogo de p9|I’CU| asy la

taquilla. Las distribuidoras trabajan con un cata- recaudacién en ta q uilla
logo de peliculas para cada temporada, compuesto

por peliculas de diferente calidad técnica y artistica. Logicamente la exhibidora esta
interesada tinicamente en los titulos de mayor potencial comercial, mientras que la
distribuidora busca dar salida a todo el catialogo. Una tactica de negociacién explotada
por el sistema de estudios de Hollywood hasta la década de 1940 fue la contratacién
por lotes (block booking). La distribuidora organizaba lotes de peliculas como unidades
de comercializacién, de forma que agrupaba un titulo comercial con posibilidades de
éxito con otros titulos de menor importancia (blockbuster con peliculas de serie B). De
esta forma, la exhibidora debia adquirir el paquete completo si queria estrenar el éxito
comercial. Esta férmula era muy ventajosa para la distribuidora, pero obligaba a los

cines independientes a alquilar peliculas de inferior calidad. Aunque esta practica se
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derogdé con la ley antitrust de 1948, posteriormente se han mantenido tacticas simila-
res, que fuerzan la adquisiciéon de titulos menores por potenciales éxitos. Por ejemplo,
la distribuidora puede ofrecer un precio exorbitado por la adquisicion de un titulo co-
mercial, y reducir ese coste si la sala contrata un titulo menor junto a él, obligandole
a estrenarlo y mantener ocupadas sus instalaciones durante un periodo determinado
con ambas peliculas. Estas tacticas no estan exentas de polémica. Por un lado la sala se
ve obligada a adquirir titulos en los que no esta interesada. Sin embargo, esto permite
a las distribuidoras apostar por titulos de menor calado comercial, ya que después se
asegura su colocacién en sala, por lo que ofrece oportunidades a pequefios proyectos,
con equipos menos conocidos, que de otra forma no captarian la atencién de las dis-
tribuidoras cinematograficas. En alguna ocasién, algunos de estos titulos menores se

convierten en grandes éxitos, como ocurrié con Star Wars (1977), de George Lucas.

Por otro lado, la recaudacién de taquilla se reparte entre distribuidora y exhibidora
en base a los acuerdos alcanzados en la negociacién. Esta se calcula sobre el bruto de
la recaudacién (box office gross), formado por el precio de la entrada menos impuestos
(IVA). Asi se obtiene el valor neto de la recaudacion (box office net), que es la cantidad que
se reparten entre ambas partes conforme al porcentaje establecido. Este reparto suele
realizarse por dos modalidades: a tanto alzado y a porcentaje. En el primer caso, la ex-
hibidora entrega una cantidad determinada a la distribuidora por la cesién de la pelicula.
Esta cantidad se fija por dias de exhibicién. En el reparto a porcentaje, la recaudacién se

Tlustracion 112. Cartelera de una local con varias salas de cine.
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divide entre la distribuidora y la exhibidora en base a unos porcentajes establecidos de
antemano. Este porcentaje oscila de acuerdo a unas variables, destacando el interés que
suscite la obra y la fuerza que ostenta cada una en el mercado. Por ejemplo, es diferente si
es una sala independiente o una cadena de locales de exhibicién; y también si es una dis-
tribuidora independiente o una gran distribuidora internacional. Incluso este porcentaje

puede variar a medida que se suceden las semanas con la pelicula en cartel.

Ademés, en estas negociaciones entre la exhibidora y la distribuidora pueden presen-
tarse otras férmulas como la inclusién de clausulas de periodo minimo de exhibicién,
garantias pagadas y no reembolsables para el distribuidor, adelantos reembolsables en
caso de poco éxito de la pelicula, etc.

A menudo, las majors son acusadas de practicas abusivas por parte de las empresas distri-
buidoras. En Espaiia, la Comisién Nacional de los Mercados de la Competencia (CNMC)
ha abierto expedientes para sancionar a las grandes distribuidoras, por haber pactado
acuerdos comerciales que dejaban en desventaja a las exhibidoras en las negociaciones.

Los tratos con el resto de las plataformas siguen parametros similares. La distribuido-
ra alcanza acuerdos con las televisiones y plataformas online para la comercializacién
de la pelicula. Los parametros sobre los que se negocia son, principalmente el nimero
de pases (para television), el tiempo de exposicion (para televisiéon de pago y platafor-
mas streaming), la cobertura geogréfica y el grado de exclusividad.

5. La distribucion en cifras

El sector de la distribucién presenta una elevada concentracién. En Espaiia, se estre-
nan cada ailo miles de peliculas. En 2019 un total de 42 distribuidoras alcanzaron una
recaudacién minima de 100.000 euros. Juntas distribuyeron un total de 1.169 pelicu-
las. De esta oferta de peliculas, tan solo 289 (24,7%) recaudaron el 80 por ciento de
los ingresos totales en la taquilla, y lo hicieron bajo tnicamente 6 distribuidoras, que
coinciden con las grandes empresas majors.

Esta concentracion no solo afecta al equilibrio eco- La distribucion es un sector

némico del sector, sino también evidencia una clara
desventaja por las producciones espaiiolas. De las
289 peliculas distribuidoras por las majors, tan solo

un 10,7% (28 estrenos) fueron espaifiolas. plataformas streami ng

En el mercado espafiol del streaming también se produce esta concentracién. Segun el
diario EL PAIS, que cita datos de Barlovento Comunicacién, en abril de 2020, Netflix si-

tda en 14,1 millones el nimero de personas que reciben sus contenidos, sean abonados o

altamente concentrado, que
ha pasado de estar controlado
por las majors a estarlo por las
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no, con una mayoria de mujeres (52%) y con la franja de edad de entre 35 y 44 destacada.
La plataforma, ademads, estd presente en 6.172.000 hogares (33%). Le siguen Amazon
Prime Video (5.872.000 personas y presente en el 14,3% de hogares) y HBO Espaiia
(3.751.000 personas y 9,4% de hogares). Juntas, retnen a la mayoria de los suscriptores
espafioles a estos servicios, dejando en minoria al resto de plataformas.
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