Eg; Instituto Profesional
Los Leones

SAPIENTIA ET HUMANITAS

Carrera de Comunicacion Social en Marketing

Marketing Audiovisual
Desarrollo, Implementacién y Efectividad en la Industria

Cinematografica Chilena

Estudiante: Fabian Céspedes

Profesor Guia: Javier Zapata



Indice

EPIRFGIHGIBTOINT isuuumusuonsinmnssosmmessinis s oo oo T S R e R S A A S A 6
Planteamientede] Prolblema@. s s i i s G s smsmsrar et 10
MIBECE TEOMELR . uummprmssmsnsmssms s s T s TS T TS AR50 s s oy A SR 12
MAETREHNG, oo con ssssswssuvomvsiumsussnommspmens v sisssvmsimss s sy US s s o A AR SRS p s amemanen 12
5 LT A B R s Co = ST eSO 13
PRI w.cvucmsacoman eessmmsssnseisns mmssssincess R o S e S RT 13
PIEEIO 1.ttt ettt ettt ettt e eteans 16
Plaza (0 DIStribDUCION) .......ccoiiiiiiiciiiiie et 17
PrOMIOCION ...ttt ettt ettt ettt e et e e e e e eaeenneees 18
PUBICIAAA. ...ttt ettt ettt e e 19
T TSR 1465010000074 4004508 37 s s A A R R SR A AR 5 8 S D AR P AR S4B D 8 PR PSR 19
R IO Pl RS viiiiiicninsainsinmmm rersinsmsssnsrens onsr s s SR AR SRR AP RS AR RS SRR AP RSB A Y AR 20
El'CIclo 08 18 VIS i nmmmssmmmnseimiomsieisniim i i sipasnsss i s snssonsasseonssnmssanmanss sams 21
I I BB O s scmus swaisassvsvinss s boaes s s A A 395543 AR SARA S T Ao R A A S ammmmmo e R s s 23
e g L L — 24
LT T — 25
=T e] [T P27t Lo TR RSSO T—————— 26
] [a =T o | IO OSSOSO EOPROPON 27
DIVEISITICACION. ...ttt ettt ettt ens 28
FraNGUICIAS. ...ttt e e teens 29
Cine Arte 0 INAEPENAIENTE .......oiiieee e 31
La INAUSEFIA &I CINE ...ttt et eae e e st ans 32
Mercados aUdIOVISUBIES ..........ooiiiiiiiiiieet e et enes 38
LOS MErcados @UXIlIBIES ... ....viviieiiiiieeeee ettt ettt e et e eae e enaas 38
L= o= ta Lo o 4= [ L T T T L T 39
El Mercado Audiovisual GRS c s smssmmnss s mmsss i o st v svasvams 39
El Negocio del AlQUILEr...cumm iy e i i asina i imsa 47



Metodologia de TraDE[0: i et s s s s 49

HOllyWOOd VS. ChIlE ...t 53
GiNe MAEPBAIENATE «uvimiimsmmismvmsrminsmmsmarss s s s s s e s 57
La Industria CinematografiCa .........cc.ooi oottt ee e 61
L8 PrOGUCIONE ..ttt ettt e esbaesae e e ae e easaesnaa s 61
L@ DUSIIIDUIAOTE. .ottt e e s e e abe et e e nnaa s 61
El COMPIEIO A8 CINE .ottt e s s ens 61
Entretenimiento AUAIOVISUAL ..ot 62
El mercado audioVISUAL..........coiiiiiiiiie sttt et e e eeaseeane e 62
El mercado auxilar o mmmsssaai mm a resv aasasas re aa inev pvesas aies 62
e = e Lo e (S N e B T T T T 62
Mercad o AUSTOVISEIA uuwsmsmessmmomsmesssseimmss s s o sy i sy iy srsea v s S s s 63
ExXhiDiCiON: N Sala s srmmmeivsimms o iy s e sy sy i s s 63
Renovacion de |a:sala deiGingi  .uimimamismmisismaisinsvmiivs s i sasivmm 66
Participacion de Mercadoi . v anmsmsmimm i s s s s 68
TRACUITE  cvsvnavsvmmmesss seamummmanimeis suvwaie iesss s imiiius o ss 55 3 o 4430 G 64 5 R SRSV SR 72
Home ENtertainmEnt ........ooiviiiiii e 74
AGUITET ot et eb e bbb e 75
TRIBVISION ..ttt ettt et b bttt ettt ettt et ettt see e 77
MEICAAO AUKXITIAT ... ceeeee ittt ettt ettt et e ettt e et e et e e e ane e e e e e e 79
ETIEOIIEIES ...rernnnmsssnssmmnsssrsansnrn spssssmsssanssnsnsonsns nsnsannsas shesas s ssnsnses Sm oo s Lol For s dras iy 80
B AT AS S OTTONAS 1 vsiossiansuns s s ¥ 55085 1A o o8 TS Vo o S T S S H L oo SO TR 85
MErEhandiSNG . o s s R s G S S SRR 89
RPublicidad:. ;oummummvmems somnvimsimmmeins s R R SR e 92
B Ao = [ (= T TR RS Y 94
= o= Lo [ by = oL SRRSO S 96
(181511 o PR DRSS ——————— 99
DOBEVOEENEIAl i vsimmssimness s omeess sasasssasssss bt s e em e SRS 99
Bl resas el 08 i A N A xS s R 99
Tipo de INVESHGACION ..........ccovrieinrinissernsisninsserrsrersesesmesesnsmsasnsnssssssssnsssassanssssvsssassssssnesassioses 100
NTEIIHEEEEL......ccuerrnenssns sopramenpsasms sasmoms semmesmmsn s AL A HASF A S R R o S 101
LTI EEETOTIES . v cxosennnmmnensmssinsessnnessssssssssssnssssssiinsiives oo oS ror oo SO S ER S ol  ema Y SR T S 102



T ORIV sy s 3 3 S S G U S TS R T G A 102

Espatial: e vissimamummssss s sss s oo pss s e s s s s T Sy v S A 102
Eleccion y Justificacion de TECNICAS ......ccccvevivniiiiieie e 103
L 103
ANAlISIS CUANBIAHVE . .vvammssimsmsimmim s s i s v asiss s s iy is srasemssssns 104
UINIVerso:y IMUESINA msssmvmmy sovnmsmenyns s avsmis s e s s 5y 0o VI SIS o RV 105
Justificacion:del ESIUEI0 i isssiss ssivsnssbis siyessiviin 106
¢ Por qué no Funciona la Industria Nacional?.........cccccovieiiiiiciiiiieecee e 107
Estrategia de DistribUCION..........oiiiiiiiiiie e 111
Sala Comercial vs. Sala Independiente ... 111
La CUOLa A SAlA.... oot 113
BIOCKDUSTET ...t et 121
ARErNativas CoOMEBICIAIES . ..iiviiiii ettt ettt et 124
CORTCIUSION  eeenaonnon sesammmnnesnnsnsrsamsnissss omea shssmssisds ns pabs i Fodoam A AR A R G G s 128
Factaras ComarCiales ot i i i s s e e Srrers s G s Sammat s 129
Dol o1=11] 5] |13 = T I L 129
CENErOs ClNE Al OO A IEOB s s S T SRS SRR S T A 130
Cambio SOCIG-CUUIA| :cummemmmssvmmmsnmemaiosssdo ssivsosisi s issinsiii i miimasidmie 130
I AT ccissssssmmscrmns s o oo A TN S A AN S S R e e 131
Cpinion Perstnal s s stssoss i s o s o s s amsssis i 132
P T O S sy S o e R R R S S P A A S BT S S U S 454 SR RS Wi 136
F Y 1= o Nt OO OO T OSSO TP E PO R PPPPPPEOPPPPI 136
AAIEXO 2 .ottt et e e ean e e a e eh e e h e bt e et n bt e e e e 149
AANIEX0 B .ottt e e a e 163
INIEHOI s s svsssassavmnnsssumansiassimnssminsgunssabinsans sasds s erassaessn sensmn s anse sneendis snss st s ss AR A T SRR 0T 167
Referencias BibOgrafiGa. . orcvrmmssesmnommsonarssssnmmssamsesssonsisssnssnssisssiais sssir i i s e oo 169



Abstract

La presente investigacion expone la pregunta de investigacion: ;Como
funciona la cadena distributiva del mercado audiovisual chileno comparado al
mercado audiovisual estadounidense, en relacion a la implementacién de
estrategias de marketing? Para llevar a cabo esta investigacion de caracter
cuantitativo, se han realizado entrevistas a personas pertenecientes a la cadena
distributiva nacional y han sido contrastadas y analizadas segun las teorias
planteadas por autores expertos en el tema. Finalmente, se presentan las
conclusiones del estudio segun el objetivo general y los objetivos especificos

mencionados.

Palabras clave: Cadena distributiva, funcionamiento, implementacion, estrategias

de marketing, mercado audiovisual.



Introduccion

La industria cinematografica se caracteriza por ser un negocio riesgoso, de
alta inversiéon, con un lento retorno del capital’, por lo que no constituye un
beneficio lucrativo por si solo. Dichas circunstancias han llevado a los estudios y
productoras a ampliar sus horizontes comerciales por medio de la expansion
comercial en distintos mercados, dando origen al mercado del entretenimiento

audiovisual.

El entretenimiento audiovisual es uno de los negocios mas lucrativos a nivel
mundial®>. Su participacién comercial se extiende a diversos ambitos en muiltiples
mercados, tales como: el editorial, el discografico, vestuario, merchandising,

juguetes, venta de licencias, turismo®, entre otros.

La implementacién del marketing en la industria cinematografica, ha llevado
al desarrollo del marketing audiovisual®, un conjunto de procesos que facilitan la

vida comercial de un producto o servicio dentro del mundo del cine.

' Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 12.

> Knufken Drea “The World’s Most Lucrative Business Markets”, Estados Unidos, 26 de Mayo de 2010,
http://www.businesspundit.com/the-worlds-most-lucrative-business-markets/ consultado el 15 de Mayo de
2014.

* Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales: Exhibicién en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires,
1. Ed., 2008, p. 23.

' Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 9.




Las estrategias de comercializacion de una pelicula se limitaban solo a las
salas de cine. Esto cambia de manera exponencial con la incursién del marketing
audiovisual, donde las estrategias comerciales comenzaron a centrarse en una
extension de linea del producto a modo de prolongar la vida Util de este®. Es asi
como una pelicula pasa de ser un bien tangible a intangible, segin su tipo de

comercializacion en cada una de las etapas de la cadena distributiva.

La aplicacion y desarrollo del marketing audiovisual en nuestro pais es
escaso o limitado dadas las caracteristicas del mercado nacional. Chile tiene un
bajo numero de producciones por ano por lo que, gran parte de los estrenos
pertenecen a paises extranjeros (Estados Unidos en su mayoria)s. Debido a esto,
todas las campanas de marketing se limitan a realizar acciones tradicionales que
solo contemplan la difusién y promocion de una pelicula comercial con la finalidad
de lograr un desempefo eficaz en las salas de cine (C. Gonzales, comunicacion

personal, 9 de mayo de 2014), en relacion a la cantidad de entradas vendidas.

El objeto de estudio de esta investigacion es el marketing audiovisual; su
funcionamiento, implementacion y resultados en la cadena distributiva de nuestro

pais.

Debido al poco desarrollo del marketing audiovisual y al escaso material

bibliografico en Chile, se tomaran como referencias, para llevar a cabo el analisis,

* Del Teso Pablo, “Introduccién”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 8.
® Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2012). Encuesta Nacional de Participacién Y Consumo
Cultural en Chile 2012. Santiago: Juan Carlos Oyarzin Altamirano



el trabajo realizado por Pablo Del Teso, en su libro Marketing Audiovisual, junto al

modelo de Estados Unidos.

Estados Unidos se ha destacado por ser el gran precursor de estrategias

7 7 . .
comerciales’ que, a la fecha, han marcado la pauta a seguir en las acciones de
marketing dentro de la industria cinematografica como también en el mercado del

entretenimiento audiovisual a nivel internacional.

La industria cinematografica estadounidense posee afios de experiencia
marcados por un extenso numero de exitos y fracasos que han ayudado a
posicionar a Hollywood como la meca del cine, dominando el area en tres

aspectos: economico, productivo y participativo.

El econémico se da por la gran cantidad de dinero que mueve a nivel
mundial, con mas del 75% del ingreso mundial del sector. El productivo, se debe
por el volumen de produccion que posee, que pese a ser inferior al de la industria
de la India (Bollywood), que supera las mil producciones anuales, solo Estados
Unidos ha logrado una mayor penetracion de mercado, siendo esta caracteristica
el ultimo aspecto a destacar; la gran participacion de mercado que tienen las

peliculas norteamericanas en el mundo®.

7 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 9.
¥ Del Teso Pablo, “Introduccién”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 7.



Con una gran presencia y preferencia en la cartelera internacional, con sus
cerca de 500° producciones al afio, EE.UU. logré generar cerca de US$ 10,922.9

mil millones durante el 2013°.

El rotundo éxito de Hollywood se debe a multiples factores a lo largo del
tiempo; cambios sociales, reformas politicas, desarrollo econdmico, avances
tecnologicos, entre otros™’. Algo lejano a la realidad de nuestro pais, donde aun no
se ha desarrollado o conformado la industria cinematografica como tal, dejando a
Chile atras en conceptos comerciales. Sin embargo, el centro de la investigacion
sera la relacion entre los elementos que componen el mercado cinematografico
nacional, como partes de un sistema mas amplio. El punto de unién de los
mercados audiovisuales, auxiliares (editorial, merchandising) y externos,
trabajando en conjunto para fortalecer cada uno de los eslabones de la cadena

distributiva de Chile.

Para entender de mejor manera el mercado del entretenimiento audiovisual
de Chile, se contrastara la realidad cinematografica de EE.UU. con la de nuestro
pais, desarrollando los conceptos esenciales que conforman la industria del cine

para comprender su funcionamiento.

? Tim Dirks “Foundations of the Prolific Film Industry”, Estados Unidos (s.f.)
http://www.filmsite.org/20sintro.html consultado el 4 de Junio de 2014

1% Box Office Mojo, “Box Office Yearly”. Estados Unidos (s.f.). http://www.boxofficemojo.com/ Consultado
el 8 de Junio de 2014.

" Del Teso Pablo, “Introduccion”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 7.




Planteamiento del Problema

En Chile el marketing audiovisual no se ha desarrollado alin dentro de la
industria cinematografica. Las estrategias de comercializacion de una pelicula en

nuestro pais, suelen limitarse al estreno en las salas de cine.

Al concentrar todos los esfuerzos de marketing en el lanzamiento y
exhibicion de una pelicula en las salas de cine, no se consideran otras etapas,
como el proceso de pre-produccion o la fase posterior al estreno; la explotacion de
los mercados auxiliares y externos. Limitandose a emplear acciones de marketing
tradicionales para la difusion y promocion de una pelicula, con la finalidad de tener
un buen desempeno en taquilla, que permita recuperar los costos invertidos, tanto
en la produccion, distribucion y promocion (acciones de marketing) de la pieza

audiovisual.

La implementacion de estas acciones de marketing, no siempre son
efectivas. Muchas veces el resultado obtenido en taquilla arroja numeros
negativos, que se condicen con los costos invertidos en las campafas de

promocion.

Las productoras independientes, a diferencia de los grandes estudios
cinematograficos, no poseen un vasto respaldo economico, lo que les impide

contar con un presupuesto elevado para invertir en publicidad.

10



En nuestro pais, la recaudacion en conceptos de taquilla es la principal
fuente de ingresos para el mercado, tanto para las distribuidoras y productoras
locales. Es por esto que todo esfuerzo de promocion y/o marketing son dirigidos a
llenar las salas de cine durante el primer fin de semana de estreno, el cual es
determinante para la vida util de una pelicula en cartelera. Lo que a su vez tiene
una gran incidencia en el resultado comercial que pueda alcanzar durante su

explotacion en los mercados auxiliares y externos.

El escenario nacional se complica debido al indice de pirateria existente,
como también por las formas de consumir entretenimiento audiovisual, tales como
la television por cable, streaming de video online o internet. Esta situacion, que
afecta no solo a Chile, sino al resto del mundo, ha llevado a ver disminuida la

asistencia del publico a las salas de cine.

Es por esto que la investigacion se enfocara en determinar el
funcionamiento del mercado cinematografico nacional, con la finalidad de entregar
respuesta al problema propuesto por medio de la implementacion de estrategias
de marketing audiovisual acorde a la realidad nacional, que ademas considere
todos los factores de la cadena distributiva a modo de extender el ciclo de vida util
de una pelicula, ampliando las posibilidades de obtener ingresos mas alla de las

salas de cine.

11



Marco Teodrico

Marketing

Distintos autores se refieren al marketing o mercadotecnia como una
practica, un sistema, un conjunto de herramientas e incluso una filosofia
comercial. Estas multiples percepciones varian de acuerdo al enfoque de estudio

que se utilice.

Philip Kotler, considerado el padre del marketing, lo define como “un
proceso social y administrativo mediante el cual individuos y grupos obtienen lo

que necesitan y desean creando e intercambiando productos y valor con otros”'?.

El marketing se define como un proceso de planificacion y ejecucion de
estrategias de marketing que permiten el intercambio de un producto o servicio
con el objeto de satisfacer las necesidades del consumidor como también los
objetivos del productor del proyecto audiovisual. Es decir, un conjunto de
principios y practicas que buscan el aumento del comercio, especialmente de la

demanda de dicho producto.™

El sdélido crecimiento en la industria del entretenimiento, sumado a la

evolucion constante de los medios de comunicacién y las nuevas tecnologias, han

12 Philip Kotler, Direccién de Mercadotecnia, México, 8. Ed., 2008, p. 7.
¥ Real Academia Espafiola. (2001). Diccionario de la lengua espaiiola (22.° Ed.). Madrid, Espafia.
Consultado en http://lema.rae.es/drae/?val=marketing Consultado el 22 de junio de 2014.

12



llevado al marketing a fusionarse con el entretenimiento en una era donde se
prioriza la comunicacion efectiva; la retroalimentacion con el publico™. Para ello,
se emplea una serie de variables agrupadas en lo que se conoce como “marketing

”

mix”.

Marketing Mix De Una Pelicula

La pelicula es un producto disefiado, producido y comercializado para ser
consumido por el espectador. Los distintos procesos a los cuales se ve sometida
una pelicula durante su ciclo de vida, le permite adoptar una cualidad de
versatilidad; pasando de un producto tangible a uno intangible, o bien, compartir

ambas caracteristicas en lo que se denomina un producto hibrido™.

Producto

Se denomina producto a un conjunto de atributos (caracteristicas,
funciones, beneficios y usos), que son capaces de utilizarse e intercambiarse para

satisfacer necesidades u objetivos individuales y organizacionales.

'* pepperdine University [Pepperdine University]. (2011, Abril 20). Future of Entertainment Industry: A
Panel Discussion [Archivo de video]. Recuperado
de https://www.youtube.com/watch?v=xsAa]GDWqWo&index=12&list=WL

15 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 13.
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Los productos, por lo general, son una combinacién de elementos tangibles
e intangibles, pudiendo ser ideas, bienes fisicos, un servicio, o una combinacion

de de estas tres formas’®.

Los productos totalmente intangibles, son intercambiados de forma directa
entre quien lo produce y el usuario que lo adquiere, sin poder ser transportados o
almacenados, siendo perecibles de forma inmediata, ya que su existencia sucede
al mismo tiempo en el que son comprados y consumidos'’. Mientras que un
servicio es un producto intangible o lo es en esencia, como una cena en un

restaurant o ir al cine a ver una pelicula.

Los servicios poseen elementos intangibles que son inseparables, por lo
general incluyen la participacion del cliente de forma importante; no puede ser

vendido en el sentido de transferir propiedad.

Hoy en dia el término “hibrido” se utiliza para encasillar productos que
poseen este tipo de cualidades, como por ejemplo: un préstamo bancario o un

seguro de vida.

'© AMA. (American Marketing Association Dictionary, Chicago, Estados Unidos. Consultado en
https://www.ama.org/resources/Pages/Dictionary.aspx?dLetter=P

7 American Marketing Association Real Academia Espafiola. (2001). Diccionario de la lengua espafiola (22.
%ed.). Madrid, Espafia. Consultado en http:/lema.rae.es/drae/?val=marketing

14



Una pelicula se compone al unir multiples servicios, que otorgan un valor
agregado al celuloide (que no tiene un valor significativo por si solo'®). Una vez
constituida la pelicula como tal, se procede a la distribucion para que pueda ser
exhibida en una sala de cine, donde el complejo de cine juega un rol de
intermediario entre un bien tangible y un servicio, ya que dispone del producto,

para ofrecer un servicio que incluye facilitar el lugar para la exhibicion de la misma.

El negocio del cine consiste en un préstamo del producto. La productora
cinematografica, quien invierte el capital, busca instancias para promocionar su
pelicula en festivales de cine que le permitan adquirir renombre, vender la cinta
para su distribuciéon o bien asociarse con una distribuidora, la cual se encarga de
poner en circulacion el producto a través de un complejo de cine en donde se

exhibira.

La productora o estudio cinematografico, son quienes asumen el mayor
riesgo al producir el proyecto, le sigue la distribuidora quien tiene Ia
responsabilidad de promocionar el producto una vez terminado, debiendo invertir
dinero en publicidad con tal de llamar al publico a ver la pelicula. Finalmente, el

cine, quien dispone la sala en donde sera exhibira al publico™.

'S Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 10.
' Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 11.
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Precio

El precio es la cantidad de dinero que paga un comprador a un vendedor
por un producto o servicio particular®®. El precio es la Unica herramienta del

marketing mix que produce ingresos.

Tanto producto o como servicio, poseen una expresion de valor a nivel
monetario que el comprador debe pagar al vendedor para obtener los beneficios

que otorga el tener y/o utilizar dicho producto o servicio.

En una pelicula, el precio es una variante modificable segun la fase en la
que se encuentre en la cadena de distribucion, ya que intervienen una gran
cantidad de factores?', desde los costos de realizacion, hasta los precios de la

competencia o incluso la percepcion de valor por parte del consumidor.

El precio de venta de una pelicula en festivales de cine internacional, se
basa en multiples criterios, desde el tipo de circuito o festival en el que se
participa, los costos de produccion, elenco que posee, productores asociados,
hasta los mismo premios obtenidos en festivales cinematograficos previos, como
también el tipo de plataforma de exhibicion al que sera vendida; cine, television,

aerolineas, o simplemente la expectativa y deseo del espectador por verla. Sin

20 Dwyer Robert, Tanner John. (2007). Marketing Industrial. México, 3. Ed., p. 401
2! Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 12.
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embargo, en cada festival se suele establecer un precio promedio para las

negociaciones de venta.

En el mercado del Home Entertainment, ocurre algo similar, tal como sefiala
Paula Veliz, encargada de marketing de AVH Chile, “donde los resultados de
taquilla y las expectativas del publico por obtener el producto pueden tener
incidencia en el precio, aunque el precio suele establecerse acorde al mercado”.
(P. Veliz, comunicacion personal, 30 de abril de 2014).

Al momento de ser exhibida en sala, el precio es establecido por el
complejo de cine en relaciéon al mercado. De este precio fijado para la entrada, se
obtiene la recaudacion de taquilla, la cual se divide entre el cine y la distribuidora,
siendo el cine quien se lleva la mayor cantidad con un 65% del valor total de la

entrada.

Plaza (o Distribucion)

La distribucion es la comercializacion y transporte de un determinado
producto a los consumidores®?. Se refiere al medio por el cual el producto llegara
al consumidor en la cantidad, lugar y momento contemplado, a traves de los

canales existentes; marketing directo, mercados minoristas y mayoristas.

2 AMA. American Marketing Association Dictionary. Estados Unidos. Consultado en

https://www.ama.org/resources/Pages/Dictionary.aspx?dLetter=P
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Tal como senala Jack Fleitman, “la distribucion comprende las estrategias y
los procesos para mover los productos desde el punto de fabricacién hasta el

punto de venta®”.

Llevado a la industria del mercado audiovisual, nos encontramos con
multiples plataformas de distribucién de acuerdo a la etapa del ciclo de vida en la
que se encuentre la pelicula; cine, retail, television, internet, circuitos cerrados;

cruceros, trenes, aerolineas, etc.

Promocidn

La promocién consiste en realizar actividades dirigidas a los miembros de
los canales de distribucién para incentivar la entrega de apoyo o actividades
especiales para los productos o servicios. La combinacion de muiltiples actividades
de publicidad, relaciones publicas, promocion de venta y prensa, utilizadas para
llevar a cabo una estrategia de comunicacion por un periodo de tiempo

determinado?*.

Estas actividades de promocion son parte de la denominada “mezcla de

25n

promocion®””, conformadas por:

3 Pleitman Jack. (2000). Negocios Exitoso. México. Mc Graw Hill, p.82.
2 AMA.  American Marketing  Association  Dictionary. Estados  Unidos. Consultado en
https://www.ama.org/resources/Pages/Dictionary.aspx?dLetter=T#trade+sales+promotion

%5 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 13.
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Publicidad

Esta disciplina es una de las herramientas de comunicacion mas utilizadas
por empresas, organizaciones o personas individuales, para promover y/o dar a
conocer informacion de un producto, servicio o idea a un publico meta®. Este
esfuerzo comunicacional se caracteriza por tener un interés comercial al ser
pagado, por tener un largo alcance al ser emitido a través de un medio de
comunicacion social y masivo (prensa, radio, televisién, cine, via publica.), ademas
de poseer un caracter persuasivo, ya que el mensaje esta destinado a influir en la
conducta del consumidor?’. Sin embargo, la efectividad de la persuasion, depende
de una serie de barreras de decodificacion?® que el publico genera en torno a la
misma publicidad, como por ejemplo la comprension de los simbolos y significados

que se utilizan.

Prensa

La prensa escrita se caracteriza por apelar a los sentidos; tacto y visual. En

el ambito publicitario, el énfasis se centra en resaltar las caracteristicas externas

del bien o los beneficios inmediatos del servicio.

% Stanton, Etzel, Walker. (2003). Fundamentos de Marketing, México., 13 Ed., Mc Graw Hill, pp.167-183.
" Kotler Philip, Armstrong Gary. (2008). Fundamentos de Marketing. Pais., 8va Ed., Prentice Hall, p. 470.

8 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 11
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Este medio de comunicacion, pese a no tener la capacidad de actualizar
sus noticias de manera inmediata (como los medios digitales, la television, radio o
cine); con articulos que pueden tener dias, incluso semanas de antigiiedad,
permiten brindar una informacion con mayor profundizacion y un mayor tiempo de
exposicion®®, ya que proporciona mayor detalle al describir una determinada
situacion.

Ademas otorga al lector la libertad de escoger lo que desea leer segun el
interes personal de cada uno, a diferencia de los otros medios de comunicacion

(radio, television, cine), que imponen la informacion escogida por el emisor.

Relaciones Publicas

Las relaciones publicas son una disciplina comunicacional que intenta
establecer una buena relacién con los clientes, consumidores o grupo de interés,
intentando influir en sus actitudes para con la empresa u organizacién, con la

finalidad de ganar aceptacion de los usuarios.

Esta disciplina se basa en acciones que buscan construir buenas relaciones
con los consumidores a partir de una publicidad favorable, como también de la

creacion de una buena imagen corporativa30. Las relaciones publicas se utilizan

= Jorge de Esteban, “La prensa escrita sigue siendo necesaria”, Espaiia, 29 de Julio de 2009,
http://www.elmundo.es/elmundo/2009/07/29/consejoeditorial/1248860225 html consultado el 24 de Junio de
2001.

% Kotler Philip, Armstrong Gary, Camara Dionisio, Cruz Ignacio. (2004). Marketing., 10. Ed. México.
Prentice Hall, p. 542.
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para promocionar tanto productos como lugares, ideas, actividades,

organizaciones, naciones e incluso personas.

El Ciclo de la Vida

Todo producto posee un tiempo de vida indeterminado en el mercado.
Durante este periodo, se ven expuestos a factores variantes como ganancia y
tiempo®', las cuales determinan la vida til de dicho producto en el mercado. Este
proceso se conoce como ciclo de vida; una serie de fases por las cuales atraviesa
un producto en el mercado, que permiten identificar las oportunidades y amenazas
con anticipacion para poder disenar una estrategia adecuada al producto,

conservando asi su rentabilidad®.

En la etapa de introduccion el film es lanzado al mercado a través de la
exhibiciéon en sala, para luego dar paso a la distribucion en formatos domesticos
en la etapa de crecimiento, seguida del pay-per-view (sistema de pago para ver un
titulo especifico), la television por cable o satelital en la madurez y finalmente la

etapa de declinacion donde la cinta es exhibida a través de la televisidn abierta®.

*! Kotler Philip, Armstrong Gary. (2003). Fundamentos de Marketing., 6. Ed. México. Prentice Hall, p. 337.

32 Sandhusen L. Richard. (2002). Mercadotecnia., 1. Ed. México. Compaiiia Editorial Continental, pp. 389-
393.

33 Del Teso Pablo. “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 19.
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Introduccion

Crecimiento

Madurez

/\

Declive

Ventas

Tiempo

Figura |. Imagen del ciclo de vida de un producto.

Y

A diferencia de un producto o servicio cualquiera, el ciclo de vida de una

pelicula se caracteriza por tener un comportamiento tan singular como complejo.

Los constantes cambios que sufre una cinta a nivel de tangibilidad en sus

distintas formas de consumo durante su vida util, le permite adquirir un reiterado

ciclo de vida en cada una de las etapas en la que se encuentra.
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Introduccion

Cuando un nuevo producto es lanzado al mercado, siendo la etapa mas
arriesgada y costosa del ciclo de vida*. La introduccion se caracteriza por la gran
cantidad de dinero que se invierte para desarrollar, producir, promocionar y lanzar
el producto al mercado®, ya que necesita una gran inversién de dinero para
solventar los gastos de marketing y distribucion, que incluye; investigacion de

mercado, planificacidon estratégica, difusion, entre otros.

En Chile, el primer fin de semana de estreno es decisivo para determinar la
vida de una pelicula en las salas de cine (C. Gonzales, comunicacién personal, 9
de mayo de 2014). Tanto los productores como las distribuidoras saben que, si al
inicio de la semana siguiente al estreno, la cinta no logré el minimo aceptable de
espectadores por copia (que aseguren la rentabilidad de la pelicula), esta sera

sacada de cartelera en una o dos semanas.

Las peliculas chilenas, cuentan con el apoyo del acuerdo establecido por el

gobierno con las cadenas de exhibicion; la cuota de pantalla. Que obliga a las

3% Stanton William, Etzel Michael, Walker Bruce. (2004). Fundamentos de Marketing., 13. Ed. México. Mc
Graw Hill, p284.

¥ Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 18.
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cadenas de cine a mantener las producciones nacionales en cartelera, aunque
estas no realicen venta de entradas, por hasta dos semanas®®.

En las grandes cadenas de cine suele darse que, debido al gran nimero de
estrenos cinematograficos que llegan cada semana, se origina una constante
rotacion de los mismos por lo que los complejos de cine se ven forzados a sacar
las peliculas gque no consiguen llenar las salas de exhibicién, de esta forma
pueden darle espacio a los nuevos estrenos (C. Gonzales, comunicacion personal,

9 de mayo de 2014).

Los cines independientes que exhiben peliculas de tipo artistico o autoral,
permiten una permanencia mas prolongada de cada pelicula, dada la baja

cantidad de realizaciones de corte independiente que llega a nuestro pais.

Crecimiento

Tras una buena aceptacién del producto por parte de los consumidores, las
ventas aumentan®. A raiz de ello, los precios comienzan a descender y afloran las
primeras utilidades. Esta fase se caracteriza por la aparicion de extensiones de

productos o servicios.

36

La Tercera, “Cine Chileno: el convenio que intent6 reemplazar el proyecto de ley de cuota de pantalla”™. P.
Reyes, Chile, 7 de julio de 2014. http://www.latercera.com/noticia/entretencion/2014/07/661-580042-9-cine-
chileno-pros-y-contras-del-convenio-que-intento-reemplazar-la-ley-de-cuota.shtml consultado el 9 de Julio de
2014.

7 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 19.
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Si una pelicula tiene buena aceptacion durante su primera semana de
estreno, su vida util en las salas de cine se puede extender. Si a esto le sumamos
una campafa publicitaria, junto a un “boca a boca”, un film puede sobrevivir

semanas e incluso meses.

Madurez

Por lo general, esta fase dura mas tiempo que las otras. Aqui el producto
alcanza su maximo esplendor; las ventas se estabilizan, reduciendo asi su
crecimiento. Aqui surgen las estrategias de branding, Yy fidelizacion®® para
potenciar el valor de marca y retener a los consumidores respectivamente.
También se busca la diversificacion de mercados; llegar a publicos que antes no

se tenian contemplados.

En el caso de las peliculas, éstas amplian su mercado a traves del sistema
de pago o video on demand (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de julio de
2014). donde el consumidor paga por ver el producto en cualquier momento y
lugar donde se encuentre; desde la comodidad del hogar, el cuarto de hotel, o en

pleno vuelo.

38 Kotler Philip, Gary Armstrong. (2004). Fundamentos de Marketing., 6. Ed. México. Prentice Hall, p. 337.
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Declinacion

La demanda disminuye, por lo que las ventas caen. Los precios se
estabilizan en un menor costo para el consumidor. La promocion se reduce,

utilizandola solo como un medio de recordacion®.

Llevado a la industria del entretenimiento audiovisual, la declinacion se
caracteriza por la pérdida del interés por parte de los consumidores, dado que la
pelicula (producto), es exhibido a través de la television; un medio en el que los
usuarios pagan por un servicio general (electricidad), accediendo a una oferta de
entretencion, sin necesidad de pagar por un servicio adicional o especifico como
sucede con la television por cable, digital o la satelital, donde se incluye el

sistema pay-per-view.

Como sefalan Stanton, Etzel y Walker, “La gente sencillamente se cansa

de un producto®®”.

3 Stanton William, Etzel Michael, Walker Bruce. (2004). Fundamentos de Marketing., 13. Ed. México. Mc
Graw Hill, p. 284.

%0 Stanton William, Etzel Michael, Michael Bruce. (2004). Fundamentos de Marketing. México, 13 Ed., p.
284.
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Sinergia

Se refiere a la colaboracion entre dos elementos que pueden crear un valor
superior al que harian por separado®’. Este concepto representa la base de las

estrategias comerciales de Hollywood.

Pablo Del Teso explica: [...] “Si lanzamos una pelicula exitosa al mercado,
junto con una banda sonora, los resultados seran superiores a que si lanzaramos
un film y un album que no tengan relacion alguna entre si. El exito del film

potenciara la venta del album, y este ultimo, ayudara a reforzar el éxito del film"2,

En Chile, podemos mencionar el caso del programa de television infantil “31
Minutos” de Television Nacional de Chile, que ademas de incursionar en el
mercado extranjero, al vender la licencia a Nickelodeon®®, también lo hizo en la
musica con 5 discos y una pelicula*, todo acompafiado de una estrategia de
merchandising (productos que utilizan el arte de una pelicula), que incluia un
album de laminas coleccionables, libros, juguetes, colonias, incluso conciertos

musicales®.

! Real Academia Espafiola. (2001). Diccionario de la lengua espafiola. Espaiia, 22. Ed., consultado en
http://lema.rae.es/drae/?val=sinergia

2 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 15.

3 Emol “Nickelodeon compré 31 minutos”, Chile, 06 de Septiembre de 2004,
http://www.emol.com/noticias/magazine/2004/06/09/149882/nickelodeon-compro-3 1-minutos.html
consultado el 10 de Junio de 2014,

** 31 minutos http://31minutos.cl/codex/discos/ consultado el 8 de Junio de 2014.

% David Ponce, Emol “31 Minutos arras6 en Lollapalooza”, Chile, 31 de Marzo de 2012,
http://www.emol.com/noticias/magazine/2012/03/31/533726/3 1-minutos-arraso-en-lollapalooza.html
consultado el 10 de Junio de 2014,
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Diversificacion

Todo se remonta a los anos 20 en Hollywood, donde los estudios
cinematograficos, enfrentados a la crisis social y econémica de la época, vieron
encarecer los costos de produccion, llevandolos a buscar nuevas formas de
subsistir®®. Es asi como Los Estudios Universal abren sus puertas al ptblico como
una forma de acercar la magia del cine a la audiencia a través de las visitas
guiadas, ademas de generar dinero extra, ya que con la recaudacion en taquilla

(ingreso de dinero por ticket vendido) no era suficiente.

En los afios 30, tras el éxito internacional de su personaje Mickey Mouse,
Walt Disney realizé una serie de negociaciones®’, que incluyé la venta de los
derechos de sus personajes en conceptos de merchandising, acuerdos de
exclusividad con la empresa Technicolor, para la utilizacion de su tecnologia que
dotaba las imagenes de una pelicula en celuloide con color, ademas de contratos
para la publicacién de una tira comica en la prensa escrita, como también del
“Libro de Mickey Mouse”. Estas acciones, no solo significaron la recuperacion de
Disney, que se encontraba al borde de la quiebra, sino que marcaron un

precedente en la industria cinematografica acerca del poder de la sinergia.

% Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 19.

7 Capodagli Bill, Jackson Lynn. (2007). La gestion al estilo Disney, Espafia.: Deusto, p. 118.
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Durante la construccion de Disneyland en los 50, la cadena ABC (American
Broadcasting Company) realizo una inversion para la realizacion del proyecto,
accediendo asi al catalogo de cortometrajes y peliculas de Disney*®. Tras Ila
disminucién del publico en los cines, Disney realizd una alianza con la cadena
televisiva. Como resultado, nacié un programa de television en 1955*°, conducido
por el propio Walt Disney que sirvid como vitrina publicitaria, tanto para sus

peliculas como para el pargue tematico.

Franquicias

La franquicia como tal, surge a raiz del cambio de paradigma en la industria
del cine, donde las peliculas comienzan a concebirse como un producto en lugar
de una mera expresion artistica®, llevando a los estudios cinematograficos a crear
secuelas de sus éxitos de taquilla.

Desde peliculas como Sherlock Holmes hasta James Bond, las franquicias
han estado presentes por décadas en la industria del cine. Pero, no fue sino hasta
la década de los 70 donde este tipo de peliculas empiezan a tener un rol
protagonico®’ de la mano de titulos como James Bond o El Planeta de los Simios,

validandose mas tarde con el rotundo éxito de Star Wars.

*8 Capodagli Bill, Jackson Lynn. (2007). La gestion al estilo Disney, Espaiia.: Mc Graw Hill, p. 133.
®The Walt Disney Company, “Disney History”, Estados Unidos, (s.f)
http://thewaltdisneycompany.com/about-disney/disney-history/1950-01-01--1959-12-31 consultado el 20 de

Junio de 2014.

" Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 20.

31 “Greatest film franchise of all time”, Estados Unidos, (s.f.). http://www.filmsite.org/series-
introduction.html consultado el 27 de Junio de 2014,
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En 1989, el cineasta Tim Burton fue el encargado de llevar a la gran
pantalla a Batman, uno de los héroes mas famosos del comics, consagrando el
exito de la franquicia como tal, con una campafa de marketing, distribucion y

merchandising a nivel global, triunfando en los mercados internacionales.

La estrategia de los estudios Warner Bros., mas que promocionar una
pelicula, consistid en establecer la marca Batman en torno a la venta de productos
relacionado en el negocio del merchandising?, algo similar al modelo comercial de
Star Wars. En el ultimo tiempo, todas las peliculas basadas en comics, han
demostrado ser un negocio altamente rentable. Prueba de ello es el actual
fenomeno Marvel con la franquicia The Avengers, la mas lucrativa de todos los

tiempos®>.

La sinergia es responsable de gestar las relaciones entre los mercados

audiovisuales, auxiliares y externos. Estos mercados, junto a la sinergia,

constituyen la base del mercado del entretenimiento audiovisual®®”.

%2 peter Bart, Variety “The Batman Who Sold The World”, EstadosUnidos, 18 de Julio de 2014
http://variety.com/2014/voices/columns/batman-started-superhero-franchises-1201263460/ consultado el 18
de Julios de 2014.

3 Tim Dirks, “Box Office Franchise”, http://www.filmsite.org/series-boxoffice.html consultado el 22 de Junio
de 2014.

* Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 19.
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Cine Arte o Independiente

El cine independiente hace referencia a todas las peliculas realizadas fuera
del mundo de Hollywood®. Sin el respaldo e influencia de los grandes estudios,
sin actores de renombre o presupuestos abultados, en su mayoria, financiadas por

el propio director o fondos publicos.

Paul Andrews Williams, director inglés de cine independiente, expresa lo
siguiente: “Para mi, Indie significa hacer un filme sin mucho dinero. Es mas libre,

sin estar lleno de estrellas. Es acerca de la pelicula”se.

Durante los 90, los grandes estudios comenzaron a diversificarse en el
territorio de las peliculas independientes, creando divisiones especializadas en su
produccion como los estudios Lions Gate Films, Tartan, o Fox Searchlight, en un
intento por replicar el exito de empresas como Miramax, que consiguieron
sobresalir con titulos tales Pulp Fiction o Boogie Nights, creando el concepto
Indiwood®”; piezas audiovisuales de caracter independiente realizadas por un

estudio, pero con un sentido mas comerciales, aunque con un menor presupuesto.

3% Indie Film, “Indie Film Definitions”. Estados Unidos, (s.f.). http://www.gkindiefilm.com/?page_id=57
consultado el 20 de Junio de 2014.

% Richard Vine, The Guardian “What's indie cinema?”, Estados Unidos, 4 de Noviembre de 2008
http://www.theguardian.com/film/filmblog/2008/nov/04/what-is-indie-cinema consultado el 24 de Junio de
2014.

37 Richard Vine, The Guardian “What's indie cinema?”, Estados Unidos, 4 de Noviembre de 2008
http://www.theguardian.com/film/filmblog/2008/nov/04/what-is-indie-cinema consultado el 24 de Junio de
2014.
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La Industria del Cine

El cine es una de las industrias mas completas, en cuanto a las
dimensiones comerciales que puede alcanzar. Durante su ciclo de vida, una
pelicula puede ser explotada en multiples formas; salas de cine, television (sea
pagada, satelital o abierta), circuitos cerrados de hoteles, aerolineas, cruceros,
formatos para el hogar (DVD, Blu-Ray), VOD (video on demand). Ademas de los
mercados auxiliares donde se incluye el merchandising, juguetes, vestuario,

bandas sonoras, videojuegos, comics, libros, entre otros.

Es aqui donde el marketing juega un rol esencial, no solo a nivel de
comercializacion de una pelicula, sino desde el proceso de creacion con la
elaboracion de estrategias de marketing y distribucion adecuadas, basadas en las
expectativas, intereses gustos y deseos del publico, pudiendo asegurar la
sustentabilidad de los proyectos al momento de lanzarlos al mercado (A. Asfura,

comunicacion personal, 26 de julio de 2014).

Estados Unidos es el lider indiscutible en la generacion e implementacion
de estrategias de marketing audiovisual, sea para sus “mega producciones” o para
el cine de corte independiente. Este liderazgo es producto de una meticulosa

planificacion comercial que se origina en pleno proceso de creacion.
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En sus inicios, el cine era catalogado como una expresion artistica; el
séptimo arte, donde directores, productores y escritores realizaban peliculas con

la mera intencion de que fuesen vistas.

El concepto de séptimo arte data de 1911, extraido de la obra de Raccioto
Canudo, “El Manifiesto de las Siete Artes”, publicado por primera vez en 1914°¢,
donde expresaba que el cine era la recopilacién total del arte: pintura, escultura,
literatura, danza, musica y arquitectura. A su vez, afirmaba que “el cine es una
union de arte e industria, por ello es en si un “producto”, pero que si es de calidad,

es una obra de arte”.

En sus inicios, la industria del cine norteamericano disfrutaba de su época
dorada, viviendo con los frutos que dejaba la taquilla, sin existir ain una vision de
explotacion de mercado, mucho menos los avances tecnolégicos de hoy en dia.
Pero los constantes cambios sociales, econdémicos, politicos y tecnologicos,
obligaron a la industria hollywoodense a adaptarse, tanto en el tipo de films que se

realizaban, como a nivel de comercializacion del mismo®.

*% La Toma, ;Por qué el cine se llama 7 arte? Chile, 9 de septiembre de 2014.
http://latoma.cl/AprendeFilmando/2014/09/09/por-que-al-cine-se-le-llama-7-arte/ Consultado el 20 de
septiembre de 2014.

59 Universidad Nacional Auténoma de México, “Epoca de Oro del Cine de Hollywood™. México (s.f.).
http:/www.filmoteca.unam.mx/amiba/index.php/cursos/cursos-internos?id=284 consultado el 22 de Agosto
de 2014,
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En la década del 20, los estudios comenzaron a diversificar su negocio a
través de productos dirigidos al tiempo libre®, tales como libros, comics, revistas,
discos, juguetes y parques tematicos, dando origen al negocio del entretenimiento

audiovisual.

A partir de la llegada de la television, la industria del cine comienza a sufrir
sus primeras transformaciones®'. El impacto que provoca este nuevo medio de
comunicacion trasciende en la industria del entretenimiento, generando cambios
culturales en torno a las forma de consumir entretenimiento; desde la comodidad

del hogar.

Con el arribo de la televisiéon a Chile, junto a la crisis econémica que afecto
al pais durante la década de 1970, el negocio del cine comenz6 a decaer,
disminuyendo la cantidad de salas que existian en el pais.

Durante el gobierno de la Unidad Popular, el estado comenzdé a administrar
las salas de cine a través de Chile Films. Sin embargo en 1988, durante el
gobierno de Pinochet, esta institucion se privatizd, dando pie a la llegada de las
cadenas internaciones al pais durante 1990.

Asi es como las cadenas Cinemark, Cine Hoyts y Showcase, las que

comenzaron a masificar el formato de multicine en Chile®?. Desde entonces, la

0 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 10.

1 paramount Picture, “The Paramount Story”, Estados Unidos (s.f.). http://www.paramount.com/100-years-
paramount/paramount-story Consultado el 12 de Junio de 2014.

%2 Memoria Chilena, “Las Salas de Cine en Chile (1896-2000)". Chile, (s.f.).
http://www.memoriachilena.cl/602/w3-article-3543.html#presentacion consultado el 22 de julio de 2014.

34



participacion de mercado de las salas de cine pas6 a estar liderada por las

cadenas de cine internacionales.

El cine sufrid un gran golpe al ver disminuida la asistencia a los cines,
problema que le afecta desde entonces®, pero Hollywood ha sabido
sobreponerse. Su constante reinvencion lo mantiene a la par con el avance de las
nuevas tecnologias, adaptandose a ellas en funcién del progreso de la industria
cinematografica como también de los procesos de marketing, beneficiandose a
través de la expansion comercial a mercados tales como el Home Entertainment:
con la televisién por cable, VHS, DVD, Blu-Ray y los medios de entretencion

online.

Con la aparicion de internet, la forma de consumo cambié de manera
radical, llevando a la industria del entretenimiento audiovisual a un nuevo

escenario, donde la comodidad, la inmediatez y la movilidad serian la tonica.

En los ultimos afos se ha producido un aumento en los costos de
produccion de Hollywood, debido a la inversion en efectos especiales o tecnologia.
A su vez, se han aumentado los costos de marketing. Si la produccién de una

pelicula asciende los $US.200 millones, solo en acciones de marketing se pueden

% Universidad Nacional Auténoma de México, “Epoca de Oro del Cine de Hollywood”. México (s.f)).
http://www.filmoteca.unam.mx/amiba/index.php/cursos/cursos-internos?id=284 consultado el 22 de Agosto
de 2014.
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gastar cerca de $US. 100 millones®. Inversion que se hace mas fuerte en los
mercados auxiliares y externos, ya que Hollywood ahora ve el negocio a nivel
global. He ahi el interés de la diversificacion por parte de las majors (los grandes
estudios); abarcar mercados que incluyen medios de comunicacion® como

television, telefonia y las plataformas digitales de internet.

Los consumidores de cine y video en Estados Unidos, se han inclinado
hacia los medios de comunicacién online, duplicando las ventas digitales,

reduciendo asi los ingresos de mercados minoristas y de alquiler®.

Para los grandes estudios, tener canales propios implica una plataforma de
difusion de sus propias producciones, reduciendo los costos y minimizando los
riesgos al acotar los tiempos de lanzamiento en la cadena distributiva®’, aqui la
sinergia forma parte fundamental del marketing audiovisual, en relacion a su
significancia; unir dos elementos que al trabajar juntos pueden lograr mas de lo

que harian de forma separada.

Walt Disney, considerado como el padre de la sinergia, fue uno de los

grandes precursores del marketing audiovisual al ver el potencial comercial de unir

% Ted Kemp, cnbe news, “Star Wars How the world changed”, Estados Unidos (s.f.)
http://www .cnbc.com/id/18782445 consultado el 22 de Junio de 2014.

% Del Teso Pablo, “El cine com parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,

Buenos Aires, 1. Ed., 2008, pp. 16 -17.

% Capital, “Consumo de medios digitales supera a la TV en Estados Unidos”. Chile, Federico Willoughby,
lunes 5 de agosto de 2013. http://www.capital.cl/vida-y-estilo/2013/08/05/110851-consumo-de-medios-
digitales-supera-a-la-tv-en-eeuu Consultado el 22 de junio de 2014

57 Del Teso Pablo, “Mercados audiovisuales. El mercado hogarefio y televisivo”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 38.
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dos elementos trabajando en conjunto con un mismo fin®. No solo construyé una
empresa entorno a los cuentos de hadas, ademas desarrollé toda una industria en

torno al entretenimiento familiar. Imperio.

Pablo del Teso comenta: “Hollywood se dio cuenta de que su negocio no

era solamente cine, también lo era el entretenimiento” (P. Del Teso, 2008, p. 20).

Es asi como los grandes estudios comienzan a diversificar su negocio en
otras areas, como el turismo; con parques tematicos, shows de television,
productos que utilizan elementos de un pelicula tales como merchandising, el

negocio discografico con bandas sonoras de las peliculas, el negocio editorial.

En 1977 Star Wars fue la primera pelicula en obtener ganancias por sobre
la medida proyectada, tanto en merchandising como en concepto de taquilla.
Iniciando asi la diversificacion del negocio del cine al explotar los mercados
auxiliares, estableciendo a su vez el fendbmeno de las franquicias, peliculas
comercialmente atractivas®®, como las peliculas de terror, accion, aventura e
infantiles. Todas dirigidas al publico joven, impulsando a su vez el desarrollo tanto
de la ciencia ficcion como género cinematografico, como también de los efectos

especiales.

% Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,

Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 20.
% Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,

Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 21.
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En Chile se pueden mencionar el éxito de las peliculas 37 Minutos™ vy
Promedio Rojo, las que han contado con sinergias que incluyen el negocio

discografico, editoriales, uso de merchandising y publicidad.

Figura 2. Imagen Caratula CD Promedio Rojo Figura 3. Imagen Album coleccionable de 31 Minutos

Estas multiples plataformas comerciales de entretencion dirigidas al tiempo

libre de las personas, se agrupan en tres ramas’ "

Mercados audiovisuales (o cadena distributiva); la comercializacion de un
film en todas sus formas, tanto la exhibicién en sala como en television, a su vez,

los formatos para el hogar (Home Entertainment).

Los mercados auxiliares, donde se utilizan elementos de una pelicula
para generar nuevos negocio; venta de licencias para personajes, imagenes, arte,
musica, adaptaciones, videojuegos, negocio discografico, editoriales,

merchandising, etc.

" Cine Chile, “31Minutos, La Pelicula”. Chile (s. [). http://www.cinechile.cl/crit&estpel-123 Consultado el 8

de agosto de 2014.
" Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicion en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires,

1. Ed., 2008, p. 23.
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Mercados externos, que se basa en la repeticion de los mercados
audiovisuales en el extranjero; como es el caso de Chile, la cual no ha

desarrollado auin su industria cinematografica.

El Mercado Audiovisual Chileno

Para la realizacion de una pelicula se necesita una gran inversién de dinero,
el cual retornara solo hasta que la cinta sea vista por el publico, lo que implica un
gran riesgo, en especial en el caso de productoras independientes, que ven todo

su capital invertido en un proyecto que pone en juego el futuro de la misma’?.

A diferencia de las majors (grandes estudios cinematograficos), que pueden
solventar la produccion de varias peliculas durante el afo al financiarlas con los
excedentes de otras producciones exitosas, que compensan incluso los fracasos
en taquilla (C. Gonzales, comunicacién personal, 9 de mayo de 2014). En Chile,
tanto productoras como cineastas independientes, se centran en obtener fondos
para realizar sus trabajos. Una vez que lo consiguen, llevan a cabo el proyecto;
una vez finalizado, desarrollan las estrategias de comercializacion o distribucion,
estableciendo como prioridad la exhibicion en cine (A. Asfura, comunicacion

personal, 26 de julio de 2014).

2 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 10.
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Si bien, el paso de una pelicula por las salas de cine corresponde a una
sucesion de acciones dentro de la cadena distributiva, no siempre es sinénimo de
éxito, dado que nada asegura que la cinta lograra triunfar en cartelera (C.

Gonzales, comunicacion personal, 9 de mayo de 2014).

Debido al alto riesgo y complejidad de producir una pelicula, muchos
directores independientes o productoras pequefas, recurren en ocasiones a
privados en busca de financiamiento, como también a los fondos concursables
que otorgan algunas entidades plblicas’®, como CORFO (Corporaciéon de

Fomento a la Produccion), o el Consejo Nacional de Cultura y las Artes (CNCA).

Una vez producida la pelicula, se determina los elementos que resultan mas
atractivos para el publico. Para ello existen herramientas tales como los testeo de
pantalla; donde se exhibe la cinta a un grupo de personas para ver la reaccion de
ésta, a su vez se analizan los puntos negativos que generan rechazo’®. Segun los
resultados, se pueden volver a realizar o simplemente eliminar algunas escenas y

secuencias completas, cambiar el final, entre otras.

En Chile, la exhibicion en sala constituye el principal ingreso, tanto para las

distribuidoras de cine, como para las productoras locales. En esta cadena de

7 Chile Audiovisual, “Informacién®. Chile (s.f.). http://chileaudiovisual.cultura.gob.cl/informaci on.php
Consultado el 15 de Julio de 2014.

™ Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 14.
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colaboracion entre productora, distribuidora y la sala de cine, el primero en obtener

los beneficios es el cine, le sigue la distribuidora y por tltimo la productora.

El complejo de cine es el lugar donde las personas acuden a disfrutar del
producto terminado. La distribuidora es quien debe establecer el nexo con los
cines, ademas de invertir en publicidad para promocionar la pelicula, recibiendo
gran parte de lo recaudado en concepto de entradas, mientras que la productora
debe esperar que la distribuidora obtenga el reembolso de lo invertido en difusién,
ademas de su comision, para comenzar a recibir el retorno del capital junto a los
posibles excedentes (G. Duque, comunicacién personal, 26 de noviembre de

2014).

La distribucion y comercializacion en formatos para el hogar de peliculas
extranjeras, se lleva a cabo por empresas especializadas que operan en la region,

como AVH Chile, Cinecolor y la ya desaparecida Video Chile.

El precio de una pelicula en la industria se establece acorde al mercado. En
festivales de cine existen precios estandar, al igual que en los circuitos cerrados o
en la venta en formatos para el hogar (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de
julio de 2014). Mientras que en la sala de cine, quien fija el precio es el complejo,
quien se queda con el 65% del precio de la entrada (C. Gonzales, comunicacion

personal, 9 de mayo de 2014). El resto pertenece a la distribuidora, quien al
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recuperar su inversion en marketing, por concepto de difusion, saca un porcentaje

de la ganancia antes de que el dinero llegue a la productora’.

La productora siempre esperara recuperar lo invertido, en caso de haber
contribuido al financiamiento de la pelicula de forma parcial o total. Si bien muchas
postulan a los fondos concursables, no siempre el monto alcanza a cubrir los
gastos de la produccion, teniendo que invertir dinero propio. Ademas, siempre se

espera generar suficiente dinero para realizar el siguiente proyecto audiovisual.

Pablo Del Teso sefiala que “en EE.UU. si se advierte que las expectativas
del publico no se veran satisfechas, la pelicula muchas veces se retirara
rapidamente de la exhibicién en salas, antes que la comunicacion boca a boca lo
lleve al fracaso y le impida la explotacion en el mercado hogarefio. Con el boom
de taquilla de la primera semana, y el rapido retiro, la imagen del film no se ve
dafada y se pueden comenzar a explotar el resto de los mercados” (P. del Teso,

2008, p. 18-19).

En cambio en nuestro pais, aunque la pelicula no tenga un buen
desempefio durante su primera semana de estreno, seguira manteniéndose en
cartelera debido a los acuerdos existente de cuota de pantalla para el cine

nacional; iniciativa que permite prolongar su permanencia para ayudar a la

5 Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 11.
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.y 76 . .
recaudacion en taquilla’™, dado que esta representa el principal ingreso, tanto para

la productora como para la distribuidora.

Cuando la pelicula realmente satisface las expectativas del publico, se
exhibe por mas tiempo. Tal es el caso de la pelicula E/ Conjuro’’, de la
distribuidora Warner Bros., estrenada el 22 de agosto del 2013 en nuestro pais, la
cual consiguid un exitoso desempefo tras su primera semana de estreno,
logrando una publicidad boca a boca que le permitio abarrotar las salas de cine,
extendiendo su permanencia por meses en la cartelera local. Convirtiendose asi,
en la pelicula de terror mas vista en la historia de Chile, con mas de 800 mil

espectadores, superando a Sexto Sentido que logro 523.969.

Figura 4. Afiche en inglés de “El Conjuro™.

7 1a Tercera, “Cine Chileno: el convenio que intenté reemplazar el proyecto de ley de cuota de pantalla™. P.
Reyes, Chile, 7 de julio de 2014. http://www.latercera.com/noticia/entretencion/2014/07/661-580042-9-cine-
chileno-pros-y-contras-del-convenio-que-intento-reemplazar-la-ley-de-cuota.shtml consultado el 9 de Julio de
2014.

"a Tercera, “De Siniestro a El conjuro: los filmes de terror que revientan la taquilla mundial

»_Chile, 17 de octubre de 2013. http://www.latercera.com/noticia/cultura/2013/10/1453-547483-9-de-
siniestro-a-el-conjuro-los-filmes-de-terror-que-revientan-la-taquilla-mundial.shtml Consultado el 12 de Julio

de 2014,
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Algo similar es lo ocurrido con la pelicula nacional Gloria, la cual tuvo una
buena aceptacion del publico durante su primera semana en cartelera,
aumentando sus copias al igual que su audiencia durante las semanas siguientes

a su estreno, permaneciendo por mas de dos meses en las salas de cine’®.

Nuestro pais es un mercado externo, esto quiere decir que todo esfuerzo
por parte de las distribuidoras se centra en llevar al publico a las salas de cine
para conseguir una buena recaudacion en taquilla (C. Gonzales, comunicacion
personal, 9 de mayo de 2014). Esta situacion, sumada al lento desarrollo del cine
nacional, solo permite replicar los procesos de marketing llevados a cabo en el

pais de origen’®.

Gran parte de los titulos que llegan a cartelera cada semana, provien'en del
extranjero. La mayoria pertenece a EE.UU., le siguen las producciones europeas,
las latinoamericanas, junto al resto de las regiones del globo. Sin embargo, las
peliculas mas vistas pertenecen a Estados Unidos junto a las producciones
nacionales, con la industria norteamericana a la cabeza, tal como senalan los
datos entregados por el Informe de Oferta y Consumo de Cine en Chile del afo

2013.

8 ADN Radio, “Ante éxito de taquilla, desde este jueves "Gloria" se exhibira en 32 salas™. Chile, 16 de mayo
de 2013 http://www.adnradio.cl/noticias/sociedad/ante-exito-de-taquilla-desde-este-jueves-gloria-se-exhibira-
en-32-salas/20130516/nota/1899969.aspx Consultado el 22 de Julio de 2014.

™ Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual™, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 10.
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Figura 5. Grifico de audiencia en cine segiin procedencia.
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estadounidense®’.

% Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del espectaculo

es

bastante pequefio

en

comparacion

al

norteamericano o el europeo. En relacion a la cantidad de peliculas que se
realizan al afio como también por el nimero de personas que asiste a verlas, dado

que la cuota de audiencia se inclina preferentemente hacia las peliculas de origen

cinematogréafico en chile 2013. Santiago: Consultora 82, Estadisticas y estudios cinematograficos.
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Participacion en Pantalla

Figura 6. Grafico representativo de cuota de pantalla segiin pais de origen.

Esta realidad, refleja que el mercado de la produccion cinematografica
nacional aun esta en pafales, en pleno proceso de crecimiento. Falta mucho
camino por recorrer aun para que Chile equipare a otros paises en la cantidad de
producciones que realizan al afio, como tambien en la cuota de participacion del

mercado internacional.

En el ultimo tiempo, se ha visto en nuestro pais un aumento en la inversion
destinada para marketing en la industria. Esto es producto del gran aumento de
publico que ha tenido el cine en los Ultimos afios®'. A su vez el crecimiento de la
economia, que ha posibilitado la construccion de nuevos centros comerciales, los

cuales albergan en su mayoria a las grandes cadenas de cine del pais, lo que ha

8! Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2012). Encuesta Nacional de Participacion y Consumo
Cultural en Chile 2012. Santiago: Juan Carlos Oyarzin Altamirano.
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permitido aumentar la cantidad de salas, llegando a publicos que antes se

encontraban alejados®,

El Negocio del Alquiler

A lo largo de los afnos, en nuestro pais han existidos varios negocios
dedicados al alquiler o venta de peliculas, como también de merchandising. La
mas recordada fue la cadena internacional Blockbuster, la cual llegd a Chile en
1996, que afnos mas tarde se declard en quiebra anunciando el cierre de todos sus

locales en EE.UU®., al igual que en nuestro pais.

La exitosa irrupcion en el mercado de Nexflit, compafia de entretenimiento
a traves de streaming multimedia por internet que se ha expandido a nivel global,
fue una de las causas de la quiebra internacional de Blockbuster®, la empresa de

alquiler mas grande del mundo.

En nuestro pais, la llegada del streaming de video se ha traducido en el

aumento de las ventas de tecnologias ligadas al acceso de entretenimiento digital

*2 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del espectaculo cinematografico en
chile 2013. Santiago: Consultora 8", Estadisticas y Estudios Cinematograficos.

8 TVN, 6 de noviembre de 2013, http://www.24horas.cl/tendencias/magazine/blockbuster-no-peleara-mas-y-
cierra-todos-sus-locales-922860

¥ TVN, 28 de Enero, 2013. http://www.24horas.cl/economia/blockbuster-anuncia-cierre-de-tiendas-y-mas-
de-3000-despidos-488033
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como es el caso de las tablets, que aumentaron un 11% durante el segundo

trimestre del 2014%°, en relacion al mismo periodo del afio anterior.

Otro factor que jugo en contra del mercado del alquiler es el gran indice de
pirateria que existe tanto a nivel global como en nuestro pais®®, que afecta de igual

forma a peliculas, discos musicales, libros, entre otros.

La masificacion de internet, junto a la pirateria, fueron los principales
factores que afectaron el negocio del alquiler®”. El al acceso e inmediatez que
otorga internet, ha servido para la proliferacion de la pirateria, siendo perjudicial

para el negocio de arriendo de peliculas al igual que para la industria del cine.

La comodidad e independencia que entrega internet, ha llevado a las
personas a preferir su hogar en lugar de salir en busca de entretencion. Optando
por ver la television digital, o disfrutando de peliculas y series online en lugar de

arrendarlas, pudiendo descargarlas e incluso comprarlas.

Con la incursion de empresas de video on demand como Netflix, la nueva

tonica en cuanto al consumo de entretencion para el hogar, donde las personas

5 EFE, Radio Cooperativa, “Aumenta venta de tablets en el mundo aunque el ipad sigue a la baja”, Viernes
25 de Julio de 2014, http://www.cooperativa.cl/noticias/tecnologia/industria/aumenta-venta-de-tablets-en-el-
mundo-aunque-el-ipad-sigue-a-la-baja/2014-07-25/073830.htm] consultado el 4 de Agosto de 2014,

8 Economia y Negocios, “Chile es el tercer pais con mas pirateria de la OCDE”. Chile, miércoles 25 de junio
de 2014. http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=120849 Consultado el 26 de agosto de
2014.

7 pulso, “Duefios de blockbuster chile optan por cerrar la cadena ante fuerte caida en ventas”, Sergio Saez 22
de Octubre de 2013, http://www.pulso.cl/noticia/empresa-mercado/empresa/2013/10/11-31964-9-duenos-de-
blockbuster-en-chile-optan-por-cerrar-la-cadena-ante-fuerte-caida-en.shtml consultado el 15 de Julio de 2014.
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pagan un plan mensual, con el cual acceden a través de internet a un amplio
catalogo de peliculas, series, documentales, dibujos animados e incluso
telenovelas®™, con recomendaciones basadas en las preferencias seguin las
ultimas reproducciones, pudiendo ver de forma inmediata y en cualquier tipo de

aparato que tenga acceso a internet.

Con esta nueva forma de consumir entretenimiento, el negocio del alquiler
perdio terreno. Si bien, aln existen locales en funcionamiento que prestan este
tipo de servicios (arriendo de peliculas), el negocio ya no es rentable para invertir

o explotarlo, dado que se encuentra en la etapa de declinacion de su ciclo de vida.

Metodologia de Trabajo

Las estrategias de marketing empleadas por Hollywood tienen un caracter
masivo desde el punto de vista comercial, dado que el darea que abarcan es mucho
mas extensa (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de julio de 2014). Una pelicula
requiere una estrategia comunicacional que contemple todos los mercados; el

audiovisual, el auxiliar y el extranjero.

En cambio, en nuestro pais, eso se restringe por las caracteristicas que
tiene el mercado nacional, el cual representa un mercado externo para Hollywood,

en donde se replican las acciones de marketing utilizadas para el lanzamiento de

¥ La Tercera, “La television segtin Netflix”. Sol Mérquez, 12 de septiembre de 2014,
http://www latercera.com/noticia/entretencion/2014/09/661-595532-9-la-television-segun-netflix.shtml
consultado el 20 de septiembre de 2014,
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una pelicula en las salas de cine. Las estrategias que utilizan las distribuidoras en
Chile, son similares a las de EE.UU., ya que en el pais norteamericano, la
comunicacion de una pelicula cuenta con una difusion publicitaria masiva con
afiches, anuncios, spot de television. Esas mismas acciones se llevan a cabo en el
mercado nacional, debido a que los estudios venden a Chile la pelicula con el
paquete completo, el que incluye todo el material promocional listo; afiches,
merchandising, imagenes, entre otros (C. Gonzales, comunicacion personal, 9 de

mayo de 2014).

La implementacion de acciones de marketing audiovisual casi no existe.
Son pocas las instancias en donde se emplea una estrategia de marketing mas

elaborada, que no sea utilizar publicidad masiva.

La distribuidora BF Distribution para

.

s ST "‘——.;'--1_—
REVIVE EL VERTIGO |
DE HOY EN

el lanzamiento de la pelicula Al Borde del

CINES l

Abismo, en el afio 2012, realizé junto al
grupo AWA, una intervencion urbana en
Estacion Mapocho, donde un hombre
amenazaba con lanzarse desde el techo, lo

cual causo revuelo entre los transeuntes y

medios de prensa®.

Figura 7. Fotografia de Intervencién Urbana.

% BF Distribution, “Con impresionante intervencion urbana se promociona Al Borde del Abismo”. Chile (s.
f) http://www.bf'distribution.cl/con-impresioname-intervencion-urbana—se-promociona-al-borde-del-abismo/
consultado el 5 de julio de 2014.
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Otro caso ocurrié en abril de este afio con la pelicula £/ Mago, distribuida
por Market Chile; la plataforma de distribucion de cine nacional creada por BF
Distribution, protagonizada por Jean Paul Olhaberry, ex integrante de Magic
Twins, quien realizé un truco de magia frente a la estacion de metro Baquedano,

ademas de una intervencion en una de las estaciones del metro de Santiago®.

Este tipo de acciones solo busca llamar la atencion; acaparar medios de
prensa que ayuden a la difusion de la informacién, como también a la viralizacion
de ella por parte de los mismos usuarios, promocionando la pelicula para que el
publico, al momento de ir al cine, pueda reconocerla, recordando los comentarios
de la prensa, las criticas de expertos de cine o personas de referencia (C.

Gonzales, comunicaciéon personal, 9 de mayo de 2014).

Las estrategias, tanto para cine como para los formatos en DVD o Blu-Ray,
son similares entre si, ya que se utilizan las mismas téecnicas tradicionales que
imponen desde Estados Unidos. Por ejemplo, las distribuidoras Fox, Warner,
Andes Films, Cinecolor (esta ultima que representa la marca Disney en Chile),
utilizan material promocional para sus peliculas que viene listo desde EE.UU. El

formato, idioma, incluso el titulo de la pelicula, resultando mucho mas sencillo para

trabajar.

“" El mago la pelicula. [el mago la pelicula]. (2014, Abril 7). La Magia viaja en METRO [Archivo de video].
Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=q5w4_cmW_XA
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Todas las imagenes o disefios vienen predeterminados, es solo cuestiéon de
afinar detalles para poder hacer llegar a los medios de prensa las imagenes
oficiales para su uso; los poster a los cines, los disefios a las imprentas (en caso
de hacer material POP), como también enviar a las agencias de publicidad el
material para que elaboren la campafia de medios que utilizara soportes graficos

en via publica.

Lo mismo ocurre con el merchandising que disponen las distribuidoras para
promocionar las peliculas a través de sorteos en medios de prensa, radiales o
medios online como paginas web o blogs especializados de cine, los que
provienen directamente desde Estados Unidos (C. Gonzales, comunicacion

personal, 9 de mayo de 2014).
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Figura 8. Imagen merchandising de la pelicula “Jack el Cazagigantes™.
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Hollywood vs. Chile

La industria cinematografica estadounidense posee una estructura sélida en
base a la planificacion, donde una pelicula se comienza a gestar junto con la
estrategia de comercializacion en pleno proceso de creacion. Una pelicula es
creada considerando el segmento al que desea llegar, junto con la tematica,
desarrollando una estrategia dirigida a los distintos negocios en donde se pueda
explotar el filme dentro del mercado auxiliar (A. Asfura, comunicacion personal, 26
de julio de 2014). Es decir, si una cinta va dirigida al publico adolescente, se
considera ese segmento en relacion a sus preferencias; los protagonistas seran
idolos adolescentes, se contara con una banda sonora con los artistas de moda,
se elegiran las marcas preferidas del target para realizar alianzas comerciales.
Todo el desarrollo de la explotacién de los mercados sera meticulosamente

planificado desde el comienzo del proyecto.

La industria chilena en cambio, se centra en la recoleccion de fondos para
alcanzar el objetivo; hacer la pelicula. Una vez que el producto esta terminado,
recién en ese momento se comienza a planificar los pasos a seguir, junto a las

posibles estrategias comerciales.

Las producciones nacionales suelen realizarse a modo de satisfacer el

suefio autoral que tienen los cineastas de ver su idea materializada, sin una
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proyeccion comercial que contribuya a una causa en comun o al desarrollo de la

industria del cine nacional (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de julio de 2014).

La industria del cine en nuestro pais se encuentra en pleno crecimiento, con
un incremento anual considerable de la cantidad de producciones realizadas®'. Sin
duda, el aumento en la produccion nacional, es una buena senal que posibilita
abrir nuevos puestos de trabajo, despertar el interés de nuevos inversionistas, e
incentiva al gobierno a proporcionar mas ayuda para el fomento y desarrollo del
cine chileno por medio de legislaciones que protejan el producto nacional. Sin

embargo, la cantidad no es sindnimo de calidad o rentabilidad.

En los ultimos anos, el cine nacional se ha expandido a nuevos generos, en
cuanto a las tematicas que se presentan. Tras el retorno de la democracia al pais,
los cineastas se inclinaron por hacer en su mayoria peliculas de tinte politico, lo
que se ha perdido con los afios (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de julio de
2014). Pese a que el género mas recurrente sigué siendo el drama, la nueva
camada de directores se ha atrevido a incursionar en géneros tan diversos como

la comedia, el thriller, el terror y la animacion.

! La Tercera, “El dilema del cine chileno: como llevar més publico a las salas™. Rodrigo Gonzalez, Pablo
Marin, 7 de junio de 2014. http://diario.latercera.com/2014/07/06/01/contenido/pais/31-168075-9-el-dilema-
del-cine-chileno-como-llevar-mas-publico-a-las-salas.shtml Consultado el 22 de Julio de 2014,
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El referente actual de la comedia es la pelicula Stefan vs. Kramer, que se
posiciond como la cinta mas vista de la historia del cine nacional®. Similar es el
esfuerzo que realizan los hermanos Badilla con sus comedias, apuntando a un

publico adolescente.

Jorge Olguin ha sobresalido en el ambito de la ciencia ficcién y el terror,
siendo el unico exponente nacional de esos géneros con peliculas como Sangre
Eterna, Caleuche: El Llamado del Mar, e incluso su préoximo estreno: Gritos del

Bosque, la primera produccion chilena realizada en 3D%.

El director Sebastian Silva, hace lo mismo con sus largometrajes a la hora
de representar a Chile en el extranjero. Con titulos como La Vida Me Mata o La
Nana, ha logrado abrirse paso en la escena internacional, representando al cine
Indie (independiente), ganando terreno al realizar proyectos cinematograficos con

reconocidos actores de Hollywood.

2 Medio Social, “Stefan Vs Kramer se convierte en la pelicula chilena mds vista de la historia del cine en
Chile”. Chile (s.f.) http://www.mediosocial.cl/index.php/cine/cine-chileno/603-stefan-vs-kramer-la-pelicula-
chilena-mas-vista-de-la-historia Consultado el 8 de Julio de 2014.

% La Segunda, “Asi es "Gritos del bosque", la primera pelicula chilena en 3D™. Andrés Nazarala, lunes 11 de
marzo de 2013 http://www.lasegunda.com/Noticias/CulturaEspectaculos/2013/03/829157/asi-es-gritos-del-
bosque-la-primera-pelicula-chilena-en-3d Consultado el 17 de mayo de 2014.

55



+ LN
d s r
UN FILM DE _JORGE OLGUIN L
> “DIAI PROVIDES A FASCINATING CENTRAL PERFORMANCE.
INTAINING A DRY [OOL WHILE REGISTERING AS
ALTERNATELY ON TOP DF THINGS DR SLIGHTLY DAZED
BY FORCES HE CAN'T DUITE GRASP.”
- VARIETY

LS
KILLS ME
LANIVA MEMRA

A Film b
Sebastian Silva

TrE GLOBAL
G FiLM
INITIATIVE

Figura 9. Afiche “Gritos del Bosque™. Figura 10. Afiche “La Vida Me Mata™.

La mayoria de las peliculas que las productoras independientes realizan en
nuestro pais son de caracter autoral, dirigidas a segmentos especificos, sin
pretensiones de entretener al publico; con una vision de futuro comercial que llega

soOlo hasta el estreno en salas de cine.

El resto de las producciones, con un sentido mas comercial definido, estan
dirigidas a un publico mas masivo, suelen ser peliculas que cuentan con un
respaldo privado para su realizacion, sea un canal de television, una marca, una

empresa o una persona ajena al cine a modo de productor.
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Entre los exponentes de este género, encontramos titulos como Que Pena
Tu Boda (Nicolas Lopez), El Babysitter (Los hermanos Badilla) y Stefan vs. Kramer

(Sebastian Freud, Leonardo Prieto y Stefan Kramer).

e ———
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Figura 11. Banner Afiche “El Babysitter”.

El gobierno de Chile, ofrece apoyo a la produccién audiovisual por medio de
sus diversos organismos, entre ellos el Consejo Nacional del Arte y la Industria
Nacional, El Fondo de Fomento Audiovisual y CORFO. Estos ultimos, cuentan con
fondos concursables, a los que muchos cineastas o productoras postulan con tal

de reunir el dinero suficiente para llevar a cabo sus proyectos cinematograficos.

Cine Independiente

Este tipo de cine alcanzo relevancia a mediados de la década del 80 e

inicios de los 90 en EE.UU. gracias a directores como Quentin Tarantino o Jim
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Jarmush, quienes impulsaron el desarrollo del cine Indie®, influenciando a nuevos

cineastas como los hermanos Cohen o Wes Anderson en la época actual.

Muchas peliculas de este estilo han logrado triunfar en la cartelera
internacional en el ultimo tiempo, como por ejemplo: Lost In Traslation de Sofia
Coppola; Little Miss Sunshine, de Jonathan Dayton y Valerie Faris, o las

realizaciones de Woody Allen, como Blue Jamine.

En Chile, existen varios exponentes del cine independiente que han logrado
cultivar éxitos en el extranjero representando al pais en reconocidos festivales de

cine internacional.

Uno de ellos es Sebastian Silva, director de La Nana o su mas reciente
trabajo Crystal Fairy and The Magical Cactus®, peliculas por las que ha sido
nominado al /ndepedent Spirit Awards, en el ano 2012 y 2014 respectivamente.
Ademas de ganar el festival de Sundance el World Cinema Dramatic por Crystal

Fairy el 2013.

* Indie Film, “Indie Film Definitions™. Estados Unidos, (s.f.). http:/www.gkindiefilm.com/?page_id=57
consultado el 20 de Junio de 2014,

% Emol, “Sebastian Silva y su comedia con Michael Cera: "El humor de mis peliculas es internacional"”.
Francisca Gonzélez miércoles 23 de abril de 2014.
http://www.emol.com/noticias/magazine/2014/04/23/6566
el 7 de Mayo de 2014

89/sebastian-silva-y-chrystal-fairy.html Consultado
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Figura 12 Afiche de “La Nana”. Figura 13 Afiche de “Crystal Fairy”.

Silva presenté su trabajo en festivales internacionales obteniendo una
buena aceptacion por parte del publico como también del jurado, ganando un par
de premios por ello, lo que ayudd a dar a conocer sus realizaciones
cinematograficas antes de estrenarse en las salas locales, representando el

nombre de Chile en el extranjero.

Otro representante del cine independiente es Sebastian Lelio, quien con su

pelicula Gloria, saltd a la palestra internacional tras ser nominado en la categoria

de mejor pelicula en festivales tales como; New York, Havana, pero en especial,
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por haber ganado el premio del jurado en el festival de Berlin, ademas del Oso de

Plata en la categoria mejor actriz para Paulina Garcia®, protagonista de Gloria.

Figura 14. Fotografia Paulina Garcia.

Las peliculas que se presentan en festivales internacionales cumplen un rol
fundamental a la hora de promocionar el cine chileno. Estos realizadores, junto a
sus trabajos audiovisuales, se convierten en embajadores tanto de Chile como de
la industria cinematografica nacional. A su vez, potencia las carreras profesionales

de todos los involucrados en el filme.

Esta instancia ademas, permite dotar a la pelicula con una estampa de

prestigio y calidad internacional, en especial al ser nominadas o adjudicarse algun

% Cine Chile, “Gloria”. Chile, (s.f.). http://www.cinechile.cl/notipel-2377 Consultado el 25 de septiembre de
2014,
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premio, facilitando su distribuciéon y difusion a la hora de estrenarlas en salas

locales.

La Industria Cinematografica

La industria cinematografica esta compuesta por tres participantes;
productora, distribuidora (mayorista) y la sala de cine (minorista). Quienes se

encargan de crear, comercializar y exhibir la pelicula.

La Productora, es la responsable de realizar una pelicula. Esto comprende
su financiamiento para llevar a cabo el desarrollo del proyecto. Una vez terminada
la cinta, se debe promocionar para poder vender o distribuir en los distintos

mercados audiovisuales existentes.

En el caso de los grandes estudios internacionales, estos se hacen cargo

tanto de la produccion de la pelicula, como de su distribucion y comercializacion.

La Distribuidora, es la encargada de poner en circulacion la pelicula para
que pueda ser vista por el publico. Para ello, se asocia con las salas de cine para
que el filme pueda ser exhibido en sus dependencias, ademas de difundir la cinta

por medié del mix de promocion.

El Complejo de Cine, es el Ultimo eslabén de la cadena cinematografica,

en el cual se exhibe la pelicula. Su funcion consiste en dar acceso al publico para
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que este consuma el fiime, ademas de ser una vitrina publicitaria para los

proximos estrenos de cine.

Entretenimiento Audiovisual

El negocio del entretenimiento audiovisual, se conforma por tres mercados

existentes: el audiovisual, el auxiliar y el exterior®’.

El mercado audiovisual corresponde a las distintas formas de exhibicion
que tiene una pelicula; sala de cine, mercado hogarefio, mercados de nicho

(aerolineas, hoteles), y television.

El mercado auxiliar hace referencia al uso de elementos de una pelicula
en otro tipo de productos; banda sonora, libros, videojuegos, merchandising,

derechos de remake, adaptaciones, etc.

El mercado externo, en el que se realiza la venta de una cinta a
distribuidoras internacionales para repetir el ciclo de vida, pero en mercados

extranjeros.

9 Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicion en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires,
1. Ed., 2008, p. 23.
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Mercado Audiovisual

Exhibicion en Sala

La primera fase del mercado audiovisual es la exhibicion en sala, la que es
determinante para el éxito o fracaso de una pelicula®. Segun la respuesta del
publico, la que se mide en la asistencia al cine, se puede realizar una estimacion o
proyeccion de ventas en el resto de los mercados donde se decida explotar la

pieza audiovisual.

En 1948, la Corte Suprema de Estados Unidos emitio un fallo contra los
cinco grandes estudios de cine y los tres estudios menores de la época, donde se
les prohibia poseer salas de cine por atentar contra la libre competencia®,
ordenando a la industria cinematografica separar la produccion cinematografica de

la exhibicion.

Tras el fallo, ademas de la llegada de la television, el cine sufrio una baja
considerable en la asistencia de publico. Situacién que se revertiria en los afos
70, con el éxito de taquilla de peliculas como Tiburén de Steven Spielberg o Star
Wars de George Lucas. Sin embargo, este repunte del mercado duraria poco tras

la llegada del video en los 80, donde los cines volvieron a sufrir una caida en la

“ Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicion en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires,
1. Ed., 2008, p. 26.

% Filmsite, “The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.
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cantidad de visitas'®®, viéndose en la obligacion de subir el valor de la entrada

para compensar el deficit econémico originado por la baja audiencia.

Debido a los cambios culturales, como también en la forma de hacer
negocios de Hollywood, los cines pasaron a ser mas que un lugar de entretencién.
Se convirtieron en una vitrina para la industria cinematografica, permitiendo
publicitar una pelicula y al mismo tiempo otorgarle un estatus, potenciando asi la

venta de articulos relacionados en otros mercados como el hogarefio™'.

La propagacion de los centros comerciales a nivel internacional, significo
una gran ayuda a las grandes cadenas de cine, las cuales se potenciaron, e
incluso se consolidaron al insertarse dentro de las dependencias de los centros
comerciales, reactivando la asistencia al cine'® Sin embargo, los cines
independientes se vieron afectados con esta tendencia, obligando a muchos a

cerrar.

Nuestro pais, al igual que Estados Unidos, también se vio afectado por la
llegada de la televisién. Claro ejemplo de ello es lo ocurrido con los emblematicos

cines tradicionales de la epoca de oro del cine, los que fueron cerrando sus

"% Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicion en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos
Aires, 1. Ed., 2008, p. 25.

""" Del Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 20.

2 Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicién en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos
Aires, 1. Ed., 2008, p. 25.
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puertas tras la masiva penetracion de la television en los hogares chilenos, junto a

la proliferacion de los multicines y centros comerciales.

El cine Las Lilas fue demolido para dar vida a un conjunto residencial de
departamentos de la constructora Penta'®. El cine Pedro de Valdivia, que cerré

sus puertas en enero del 2008, dio paso al Restaurante La Hacienda Gaucha'®.

El Gran Palace, que pese a su intento de transformacioén en 1998, donde
transformé sus dependencias en multisalas para dar cabida a 4 pantallas, termind
bajando el telon al ser vendido en Octubre del 2010 al Hotel Gran Palace'®. El
2008 el multicine Vitacura tambien finalizo sus funciones, transformandose en el

Centro Cultural Amanda.

1% 35 milimetros, “Aqui habia un cine: Las Lilas”. Andrés Daly, 9 de julio de 2010.
http://www.35milimetros.org/aqui-habia-un-cine-las-lilas/ Consultado el 6 de Julio de 2014.

'35 milimetros, “La transformacién del Ex Cine Pedro de Valdivia™. Andrés Daly, 14 de junio de 2011.
http://www.35milimetros.org/ex-cine-pedro-de-valdivia/ Consultado el 6 de Julio de 2014.

"% Emol, “El silencioso adiés del Gran Palace, el tltimo gran cine del centro de Santiago™. Chile, martes 26
de octubre de 2010. http://diario.elmercurio.com/detalle/index.asp?id=%7B9b354268-c268-4dc3-858 1 -

1661ac275f27%7D Consultado 10 de agosto de 2014,
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Figura 15. Fotografia Demolicién Cine Las Lilas.

Otros aun sobreviven como es el caso del cine El Biégrafo, inserto en pleno
barrio Lastarrias que cuenta con una sola sala dedicada al cine arte, al igual que el
cine Normandie y el Cine Arte Alameda. Este ultimo, que ademas de exhibir
peliculas de esa indole (cine arte o independiente), realiza exposiciones y eventos

musicales privados.

Renovacion de la sala de cine

La constante reinvencion de la industria cinematografica es un fenémeno
global que ha llevado a las grandes cadenas de exhibicion a implementar nuevos
servicios y tecnologias en las salas de cine. Esto incluye mejoras en proyeccion,

butacas, pantalla e incluso procesos atencion, como el trato al cliente, la venta de
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entradas online o por medio de cajeros automaticos (G. Duque, comunicacién
personal, 26 de noviembre de 2014). También en servicios tales como eventos

privados, cumpleafos, visitas pedagogicas, entre otras.

En la actualidad, las salas de cine cuentan con una amplia gama de ofertas
que incluyen: pantallas gigantes, cambio de los equipos de proyeccion de 35mm a
digital, el uso e implementacion de la tecnologia 3D, como también 4D, la que
permite incluir efectos sensoriales tales como; aromas, agua, humo, luces, viento y

el movimiento de la butaca'®

Figura 16. Fotografia Sala Prime, Cineplanet.

1% Emol, “Llega el 4D: Debuta en Chile la primera sala de cine con olores y movimientos™. Francisca
Gonzales, 18 de julio de 2013. http://www.emol.com/noticias/magazine/2013/07/18/60979 1/llega-el-4d-
debuta-en-chile-la-primera-sala-de-cine-con-olores-y-movimientos.html Consultado el 10 de julio de 2014.
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Ademas de las salas Premium, donde el cliente accede a un servicio
personalizado que incluye la atencion por parte de un garzén con menu a la carta,
en un area de descanso exclusiva que otorga un ambiente mas privado, previo al
ingreso a sala, con menor cantidad de asientos por sala, amplias y comodas
butacas reclinables tipo berger, con una cartelera que ofrece titulos menos
comerciales, aunque esto varia segun el cine (G. Duque, comunicacion personal,

26 de noviembre de 2014).

Participacion de Mercado

Segun el Informe de Oferta y Consumo de Cine en Chile, realizado por la
Consultora 8A, nos encontramos con dos tipos de sala de exhibicion en el
mercado nacional; las salas de cine independiente y las multisalas de las grandes

cadenas de cine

HOyts & cineplanet crnemans

Figura 17. Imagen Logotipo de Cadenas de Cine en Chile

Durante el 2013, ambos espacios de exhibicion obtuvieron un total de
21.075.226 espectadores. Con una participacion de mercado del 0,62% en las

salas independientes, versus un 99,38% en las grandes cadenas'?’.

"7 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del espectaculo cinematogréfico en
chile 2013. Santiago: Consultora 8%, Estadisticas y estudios cinematograficos.
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Independiente 131.619

Figura 18. Grafico representativo de la distribucion de las salas de cine en el mercado.

La mayor cantidad de salas de cine del pais corresponden a grandes
cadenas de cine, lo que les permite tener una amplia variedad de estrenos a
diferencia de los cines independientes, los que ven restringida su oferta de

peliculas por la disponibilidad de salas que poseen.
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Figura 19. Grafico de distribucion de las salas de cine comerciales por marca.

La oferta de estrenos en cartelera proviene de tres fuentes distintas;
EE.UU., Chile y otros paises. Tal como senala el informe del afio 2012, elaborado
por la Camara de Exhibidores Multisalas de Chile A.G. (CAEM), de los 187
estrenos durante ese afio, 128 fueron de EE.UU. (68,4), 23 chilenos (12,3%),

mientras que 36 eran provenientes de otros paises (19,3%).

Al afio siguiente, el Informe de Oferta y Consumo de Cine en Chile,
elaborado por la Consultora 8A, sefalé que del total de estrenos durante el afo
2013, 130 son de origen norteamericano, 37 chilenos, mientras que 42 eran

provenientes de otras regiones.
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Figura 20. Grafico representativo de los estrenos segiin pais de origen.

Estados Unidos predomina la cartelera local con el mayor numero de
peliculas estrenadas, al igual que lo hace con la asistencia del publico, que le
otorga la preferencia, dejando los primeros lugares de la cartelera a realizaciones
estadounidenses, salvo por E/ Ciudadano Kramer, que se ubica en la posicion

nimero 7 entre los diez titulos mas vistos durante el 2013.
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Figura 21. Gréfico representativo de las peliculas més vistas durante el afio 2013.

Taquilla

En Estados Unidos, lo recaudado en concepto de taquilla no representa el
principal ingreso para los estudios o productoras. Para los estudios, el negocio

reside en la venta de productos asociados al filme en los mercados auxiliares'®.

108 el Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicion en salas™, Marketing Audiovisual, Buenos
Aires, 1. Ed., 2008, p. 24.
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En nuestro pais, esta situacion es completamente opuesta, ya que el
principal ingreso para las distribuidoras y productoras locales proviene de lo

recaudado en taquilla.

En EE.UU. el primero en recibir los beneficios es la distribuidora, le sigue el
exhibidor, y por ultimo la productora™. Esto se debe a que los exhibidores, del
total de la taquilla, descuenta un porcentaje por el mantenimiento de la sala. Lo
restante, se divide por lo general en un 10% para el exhibidor y un 90% para el
distribuidor, correspondiente a la ganancia bruta. Finalmente, de este monto se
descontaran los costos de difusion y marketing, para luego dividir la suma total en

un 30% para la distribuidora y un 70% para la productora.

En nuestro pais, el primer beneficiado es el exhibidor, quien se queda con
el 65% de la recaudacion en taquilla, luego la distribuidora, para finalizar con la

productora (C. Gonzales, comunicacion personal, 9 de mayo de 2014).

Las cadenas de cine por otro lado, funcionan en base a la venta de
alimentos dentro de sus dependencias (G. Duque, comunicacion personal, 26 de
noviembre de 2014). Esto ocurre tanto a nivel internacional como nacional, es por

esto que sus esfuerzos se centran en atraer al publico a las salas de cine por

199 pablo del Te Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicidn en salas”, Marketing Audiovisual,

Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 26.
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medio de una oferta de titulos atractivos y una amplia variedad de productos

comestibles.

A su vez, los exhibidores han incursionado en la publicidad con la venta de

espacios publicitarios tanto fisicos, como con tiempo en pantalla’™.

Home Entertainment

El concepto de entretenimiento para el hogar surge a partir de la decada del
80 con la expansion de la television por cable, la televisién satelital y el VHS'"'

(Video Home System), con el cual nace el negocio del video alquiler.

Las multiples formas de exhibicion que surgieron, le otorgaron al espectador
una mayor libertad al poder escoger y pagar de manera individual por ver una
pelicula desde la comodidad de su hogar. Hoy en dia, esto incluye los formatos

DVD, Blu-ray, el video on demand, pay-per-view, y el streaming multimedia

En 1975 la empresa Sony introdujo al mercado el Betamax, el primer

sistema de grabacion en videocassette. Al afio siguiente, la empresa JVC

% Cine Hoyts, “Area Comercial”. Chile (s.f.). http://www.cinehoyts.cl/AreaComercial Consultado el 4 de
enero de 2014.

! Cambridge Dictionary. (2015). Cambridge Business English Dictionary
http://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles-de-negocios/home-entertainment Consultado el 8 de
Agosto de 2014,
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comenzo la comercializacién del VHS, el que termind imponiendose en el

mercado.

Varios estudios se volcaron a la produccion de peliculas exclusivas para la
television ademas de lanzar al mercado sus peliculas en formato de video para el
hogar''?. Paramount Pictures fue el primero en lanzar al mercado sus peliculas en
Betamax en 1976, mas tarde 20th Century Fox, Warner Bros., e incluso Disney,
uno de los mas beneficiados, llegando a duplicar sus ingresos después de sufrir

una crisis a inicios de los 80",

Alquiler

En 1979, George Atkinson abrié la primera tienda de arriendo de video,
Video Station. Con 50 titulos de su propia coleccion, comenzo a ofrecer peliculas
a $10 délares por dia en el diario The Los Angeles Time. Debido al gran éxito, dio

inicio a su expansion, llegando a vender su modelo de negocios.

Segln la Asociacion de Vendedores de Software de Video de EE.UU.,,
hasta el afo 2004 existian cerca de 24 mil tiendas de videos, con mas de 2.6
billones de arriendos en DVD’s y peliculas en VHS, generando mas de 8 billones

en ganancia.

U2 “The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.

'3 Capodagli Bill, Jackson Lynn. (2007). La gestion al estilo Disney, Espafia.: Mc Graw Hill, p. 139.
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Blockbuster, la empresa icono del alquiler de peliculas, goz6é de un gran
éxito a fines de la década del 90, en pleno apogeo del VHS'"*, consolidandose

mas tarde con la llegada del DVD.

Esta revolucionaria tecnologia, posibilité a cineastas independientes y
pequefias productoras a distribuir en el mercado sus peliculas de manera mas
efectiva, sin tener que pasar por las salas de cine. Cerca del 40% de las
producciones realizadas entre los 80 y 90, pasaron directamente al video o a la

television por cable'™.

En 1997, el DVD haria su debut al mercado, entregando una mejor calidad
de imagen, mayor durabilidad e incluso mas seguridad contra la pirateria,
caracteristicas mas atractivas que la ofrecida por la cinta de video. Lo que incluye

también un disefio mas elaborado de su packaging'™® (

empaque).
En tan solo un par de anos, la venta de DVD’s se impuso por sobre el VHS,
acortando el tiempo desde el estreno de una pelicula en cine, hasta su

disponibilidad en el cable o formatos para el hogar'".

1% The New York Times, “Internet kills the video store”, Estados Unidos 6 de Noviembre de 2013,
http://www.nytimes.com/2013/11/07/business/media/internet-kills-the-video-store.html consultado el 24 de
Junio de 2014,

'35 «“The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f.),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014,

16 De] Teso Pablo, “Mercados audiovisuales. El mercado hogareiio y televisivo”, Marketing Audiovisual,
Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 37.

"7 «The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f.),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.
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El aumento de la pirateria, la proliferacion de empresas de entretenimiento
digital o streaming por internet, no solo han ocasionado la quiebra de empresas o
franquicias tales como Blockbuster, también han acrecentado la disminucién en la

asistencia a las salas de cine.

Television

Con la llegada de la television en los afios 50, la industria del cine
comenzaba a ver disminuida la asistencia a los cines. Los estudios
cinematograficos tuvieron que entrar al negocio de la television, produciendo en
sus estudios peliculas para este nuevo medio de comunicacion, vendiendo
ademas los derechos de sus antiguas producciones cinematograficas para ser

exhibidas en él'"8,

A mediados de los 50, Warner Brothers Pictures se convirtio en el primer
gran estudio en producir un programa para la televisién'"®, incluyendo su serie

Cheyenne'® (1955-1963).

Las ventas e ingresos provenientes de la distribucion de peliculas para la
television por cable y la reproduccion en formatos para el hogar, contribuyo a los

estudios a diversificar el negocio al ver la rentabilidad del mercado hogarefio.

13 «“The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f.),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.

"9 «The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f.),
hitp://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.

120 International Movie Database. “Chayenne”. Estados Unidos (s.f.).
http://www.imdb.com/title/tt0047720/?ref =nv_sr 2 Consultado el 12 de Junio de 2014,
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Varios estudios se volcaron a otro tipo de negocios ligados al mercado del

entretenimiento, tales como produccion televisiva, transmisiéon de television

satelital, internet, telefonia, entre otras'. Un claro ejemplo de esto es la fusion

entre la compania Time Inc. y Warner Communications, que en 1989 se

convirtieron en el medio de comunicacion mas grande del mercado.

Time Warner

(Warner Bros.)

TimeWarner

20th Century Fox

# News Corporation

Viacom

ViaCOM

Sony

(Columbia Pictures)

SONY

Walt Disney

(Pixar)

The @M‘r‘d}f’sﬂep Company

NBC Universal

NEC MUNIVERSAL

Figura 22. Tabla representativa de empresas fusionadas.

En Chile, la gran insercion que tuvo la television en los afios 60, llevo al

cierre masivo de muchos cines clasicos de nuestro pais, lo que se acrecent6 con

la llegada del VHS en los 80. Sin embargo, la diversificacion de la television se

realizo hacia la television por cable e incluso a los medios radiales, como es el

caso de Canal 13'%.

12! De] Teso Pablo, “El cine como parte del negocio del entretenimiento audiovisual”, Marketing Audiovisual,

Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 16.

122 Canal 13. Chile (s.f.). http:/www.13.cl/ Consultado el 22 de Junio de 2014.
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El afio 2010, Gustavo Letelier realizé la venta de su pelicula La Estacién
Ausente (2005) a la cadena Comcast, la cual emitié el film durante 2 meses
(establecidos por contrato), a través de sus distintos canales. La cinta, que no
habia sido comercializada o distribuida tras el término del rodaje, tuvo un costo
inferior a los $10 millones de pesos chilenos, logrando ser vendida por $50 mil

dolares (A. Asfura, comunicacion personal, 26 de julio de 2014).

Mercado Auxiliar

Cuando se habla de mercado auxiliar, se hace referencia a todos los
ambitos comerciales en donde se puede generar ingresos o beneficios adicionales
a partir de la utilizacion de elementos provenientes de una pelicula; su banda
sonora, libros, video juegos, vestuario, merchandising, juguetes, venta de

derechos para adaptaciones, remakes'?®, entre otros.

El mercado auxiliar es el resultado de la diversificacion y la sinergia en la
industria del entretenimiento audiovisual. Su explotacion, permite difundir,
publicitar, y potenciar la pelicula de forma gratuita e incluso fortalecer la cadena
distributiva. Los grandes estudios cinematograficos poseen lo que se conoce como
mercado auxiliar interno, donde realizan sus negocios por medio de otras

unidades comerciales dentro de la misma. Las productoras independientes, a

123 Del Teso Pablo, “Los mercados audiovisuales. Exhibicién en salas”, Marketing Audiovisual, Buenos
Aires, 1. Ed., 2008, p. 23.
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través de la venta de licencias a terceros, pertenecen al mercado auxiliar externo.
Tanto los grandes estudios, como las productoras independientes han hecho de

124
)

este mercado (auxiliar) <", su principal fuente de ingresos.

Editoriales

A lo largo de los anos han sido varios los casos en los que se ha
incursionado en la novelizacion de peliculas125, o bien en la realizacion de libros
con material adicional como fotografias del rodaje, historias, anécdotas e incluso

entrevistas a los protagonistas y al director.

El negocio editorial funciona en base a la utilizacion del arte de una pelicula,
es decir toda expresion artistica representada a través de bocetos, fotografias,

entre otras.

En EE.UU. la distribuidora, que se lleva cerca de un 20% de lo recaudado
en ventas por concepto de difusion del filme durante su estreno (lo que ayuda a
promover la venta del libro), posee junto a la productora los derechos sobre el

libro'%8.

124 Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 42.
125 The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f),
http://www.filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014.

126 Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 43.
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Las adaptaciones de novelas a la gran pantalla, son una de las sinergias
mas poderosas. Los estudios compran los derechos del libro para su adaptacion,

incrementando la popularidad del libro, aumentando asi sus ventas.

Uno de los ejemplos mas famosos y exitosos es el del escritor Nicholas
Sparks, quien cuenta con cerca de diez adaptaciones cinematograficas de sus
novelas, las que se han consolidado como una sinergia exitosa debido al gran
numero de espectadores que consiguen las peliculas, asi como también el numero

de copias que logra vender de aquellos titulos'’.

THE NOTEBOOK

o

Nicholas SparLs

A NOVEL

RYAN GOSLING JAMES GARNER SAM SHEPARD
RACHEL MCADAMS GENA ROWLANDS JAMES MARSDEN
JOAN ALLEN

THE NOTEBOOK

Figura 23. Portada Novela “The Notebook™. Figura 24. Afiche Pelicula *“The Notebook™.

127 Nicholas Spark, “Films”. Estados Unidos (s.f.). shttp://nicholassparks.com/work/films/ consultado el 11 de
Noviembre de 2014.
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En el dltimo tiempo, este tipo de sinergias se han visto incrementadas por
las adaptaciones a la gran pantalla de reconocidas novelas graficas, entre las que
destacan las obras de Frank Miller (Sin City) y Alan Moore (Watchmen). A su Vez,
la literatura juvenil, ha proporcionado varias peliculas que han logrado ser éxitos

de taquilla, tal es el caso de la novela de John Green, Bajo La Misma Estrella o las

sagas literarias Divergente y Los Juegos del Hambre.

THE HUNGER GAMES ~ CATCHING FIRE MOCKINGJAY

Suzanne COLLINS Stizaxne COLLINS

Figura 25. Portadas de la Saga Literaria “Los Juegos del Hambre”

THE HUNGER CAMI | THE HUNGER OAMES
CATCHING FIRE _ MDGK_ING.JAY

-

THE
HUNGER GAMEES

2012

Figura 26. Afiches de la Saga “Los Juegos del Hambre”
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En Chile podemos mencionar a la escritora Isabel Allende, quien posee dos
adaptaciones cinematograficas de sus obras, las que han sido llevadas al cine

gracias a Hollywood; La Casa de los Espiritus en 1993, y De Amor y de Sombras

en 1994'%8

AVE FENIX TIEDEBOISILO MERYL STREEP GLENN CLOSE
JEREAY IRONS
WINONA RYDER ANTONIO BANDERAS

de los
espiritus

THE

HOUSEorTHESPIRITS

&
tiie

Figura 27. Portada Libro *La Casa de los Espiritus™. Figura 28. Afiche Pelicula *La Casa de los Espiritus”.

Las adaptaciones literarias en nuestro pais se remontan a la década
de1920 con el estren6 de Manuel Rodriguez, la version cinematografica de la obra
literaria Durante la reconquista de Alberto Blest Gana, siguiéndole en 1925 la

novela homoénima de Martin Rivas.

12 International Movie Database, “Isabel Allende”, Estados Unidos (s.f.).
http://www.imdb.com/name/nm0021196/?ref =tt_ov_wr consultado el 3 de Agosto de 2014,
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Con la creacion de Chile Fims en 1942, se comenzaron a gestar
producciones basadas en obras literarias como Cabo de Hornos de Francisco
Coloane, sin embargo, luego del golpe de Estado en 1973, la industria del cine
nacional tuvo un receso, el que continué su lento desarrollo desde el extranjero de
la mano de E/ Cartero, de Antonio Skarmeta, mientras a fines de la misma década,
Silvio Caiozzi hizo lo suyo desde Chile con Julio comienza en Julio y

Coronacion'?®.

En el afio 2004, Marcelo Ferrari llevo a la gran pantalla el clasico literario de
Baldomero Lillo, Subterra. Miguel Littin en el 2009 adaptd la cronica de Sergio
Bitar; Dawson, Isla 10, y Cristian Jiménez en el 2011 realizo la versién para el cine

de Bonsal, del escritor Alejandro Zambra.

La sinergia entre el mundo literario y el cine es una de las mas beneficiosas,
dado que ambas se potencian entre si. Una vez estrenada la pelicula, ocurren dos
fendmenos; los lectores acuden a las salas a ver la cinta, mientras que los
espectadores que aun no han leido el libro, se interesan por él, promoviéndose la

venta de la novela, la cual utiliza imagenes de la pelicula en su portada.

Uno de los intentos por incursionar en este tipo de sinergias es el de la

pelicula nacional Promedio Rojo, del director Nicolas Lopez, la que ademas de

'** Memoria Chilena, “Cine y literatura en Chile”. Chile (s.f.). http://www.memoriachilena.cl/602/w3-article-
570.html Consultado el 22 de junio de 2014.
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lanzar una banda sonora junto al estreno de la pelicula, edité un libro que incluia

fotos del rodaje .

NCRAS Lipry

Figura 29. Portada Libro “Promedio Rojo”.

Bandas Sonoras

El negocio discografico y el cinematografico, son una de las sinergias mas
poderosas del mercado. No solo por los altos ingresos que genera, también por el

gran poder de impacto que posee al servir como medio publicitario gratuito™".

En 1988, Sony adquirié la empresa discografica CBS. Un afo mas tarde fue
el turno del estudio cinematografico Columbia Pictures, con el que Sony pretendia

potenciar el resto de sus puntos fuertes'®?. Asi es como surgen las primeras

'Y Diaro Diario La Cuarta, “Promedio Rojo lanza banda sonora y libro”, 29 de Noviembre de 2004,
http://www.lacuarta.com/diario/2004/11/29/29.5.4a.ESP.CINE.html Consultado el 3 de Julio de 2014.

! Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 44.
132 Shu Shin Luh, (2007). Innovar al estilo Libro SONY, Espafia, Ediciones Deusto, pp. 148-161.
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sinergias e incursiones en el mercado; promocionando productos electronicos

dentro de las peliculas, lo que se conoce como placement ™.

Mas tarde, Michael Schulhof acercé el cine con la musica al exigir que las
bandas sonoras de todas las producciones cinematograficas de Sony se realizaran
con artistas pertenecientes a Sony Music. Un claro ejemplo de ello fue lo sucedido
con Dos Policias Rebeldes'**en el afio 1995. Schulhof presioné a Sony Music para
que utilizaran secuencias de la pelicula en el video musical para promocionar la
banda sonora, lo que resultd ser todo un eéxito, al igual que la pelicula

protagonizada por Will Smith, una de las mas exitosas de Columbia Pictures.

A fines de los 70 comenzé el fenomeno discografico con peliculas como
Saturday Night Fever y Grease. Ambas peliculas protagonizadas por John
Travolta, consiguieron ser todo un éxito'®, tanto en el cine como en el negocio de
la musica. La primera, incluia en su banda sonora temas del grupo Bee Gees,
mientras que Grease, un musical adolescente inspirado en los afios 50, tenia
canciones interpretadas por sus propios protagonistas; John Travolta y Olivia

Newton John.

'3 puro Marketing, “Product Placement: El futuro del marketing y la publicidad™. Madrid, Espaiia (s.f.)
http://www.puromarketing.com/9/5346/placement-futuro-marketing-publicidad.html Consultado el 3 de julio
de 2014.

'3* Shu Shin Luh, (2007). Innovar al estilo Libro SONY, Esparia,:Ediciones Deusto, pp. 165.

135 Filmsite “The Effects of the Depression on the Film Industry”, Estados Unidos (s.f.),

http://www filmsite.org/40sintro.html consultado el 15 de Junio de 2014,
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Con la llegada de los 80, la sinergia entre negocios cinematograficos y
discograficos se reforzaria con peliculas como Flashdance, Footloose, y el

fenédmeno Dirty Dancing; una produccion independiente de bajo presupuesto que

136

fue un éxito de taquilla’~°, mientras que su banda sonora se convirtio en una de las

137

mas vendidas hasta la fecha”’, con dos discos posteriores, que incluian nuevos

temas junto a su version en vivo, ademas de un tour con show en vivo al estilo

Broadway, espectaculo que aun sigue vigente'®,

Original Soundtrack From The Vestron Molion Piclire se—
st

PATRICK SWAYZE -‘jEXXIFER GREY

/ 4

The Time of Your Life

@G % 4

Figura 30. Caratula CD Dirty Dancing.

18 Stephen Holden, New York Times, “Starless Dirty Dancing”, Estados Unidos, 19 de Junio de 1988,
http://www.nytimes.com/1988/06/19/arts/reviews-music-starless-dirty-dancing.html consultado el 23 de
Junio de 2014.

137 e Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 44.

1% The Herald Sun “Musical set to give people of Perth the time of their lives”. Kristy Symonds, 28 de
noviembre de 2014. http://www.perthnow.com.au/entertainment/confidential/dirty-dancing-musical-set-to-
aive-people-of-perth-the-time-of-their-lives-in-2015/story-fnokd 120-1227138353057 Consultado el 4 de
Diciembre de 2014.
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En Chile nos podemos referir al caso del programa busca talentos Rojo,
Fama Contrafama de TVN (Television Nacional de Chile), el que realizé una
estrategia de marketing que incluyd varios discos musicales, ademas de una

pelicula estrenada el afio 2006.

El programa construyd una estrecha relacion con el negocio discografico,

revitalizando el mercado de la musica nacional. Sélo en su primer ano, las ventas

de discos alcanzaron las 600 mil unidades'®.

Figura 31. Caratula Disco “Rojo, La Pelicula”.  Figura 32. Caratula Disco “Rojo, el color del amor™.

139 1 a Nacién, “Los beneficios y los secretos que dejo rojo fama contrafama’.Catalina Castro, 3 de Abril de
2004. http://www.lanacion.cl/los-beneficios-y-los-secretos-que-dejo-rojo-fama-contrafama/noticias/2004-02-
02/203309.html Consultado el 23 de Julio de 2014,

88



Merchandising

El negocio del merchandising es uno de los mas rentables para la industria
cinematografica, ya que abarca productos tan diversos como llaveros, juguetes,
figuras de coleccion, vestuario, entre otros'*’. Llegando a recaudar en ocasiones

mucho mas dinero que lo generado en concepto de taquilla.

Este mercado comenzd a explotarse con fuerza tras el estreno de Sfar

Wars en 1977, una de las primeras sinergias exitosas entre el merchandising y el

cine, que a la fecha, ha recaudado mas de $1.6 billones a nivel mundial™’.

Figura 33. Imagen Merchandising ““Star Wars”.

19 Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 45.
14! Statistic Brain “Star Wars Total Franchise Revenue”. Lucas Films, 16 de Abril de 2015.
http://www.statisticbrain.com/star-wars-total-franchise-revenue/ Consultado el 22 de Abril de 2015.
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Disney ha sido otro gran beneficiado del negocio del merchandising. La
franquicia Cars de Disney/Pixar, proporciona mas de 2 billones en ventas anuales
a nivel global en concepto de retail"?. Lo que a la fecha, se traduce en mas de 10

billones de dolares.

El actual Director Ejecutivo de Walt Disney, Robert Iger, confirmé a inicios
del 2014, que Pixar ya esta trabajando en una tercera parte de Cars, pese a que
su segunda parte no obtuvo numeros positivos durante el 2011. Sin embargo, la
decision de hacer Cars 3, pasa por una estrategia comercial para revitalizar su

143

franquicia ™, la cual ha recaudado mas dinero en juguetes que en las salas de

cine.

Figura 34. Imagen Merchandising “Cars”.

"2 Georg Szalai, The Hollywood Reporter, “Disney cars has crossed § billion in global retail sales”, Estados
Unidos, 14 de febrero de 2011 http:/www.hollywoodreporter.com/news/disney-cars-has-crossed-8-99438
consultado el 10 de Julio de 2014.

'3 Variety, “Disney Plans Third Cars, The Incredibles 2”. Marc Graser, 18 de marzo de 2014.
http://variety.com/20 | 4/film/news/disney-plans-third-cars-the-incredibles-2-movies-1201137824/ Consultado
el 9 de agosto de 2014.
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En Chile el mejor ejemplo de una buena estrategia comercial de
merchandising es sin duda el programa infantil 37 Minutos, que debido a la gran
exposicion mediatica alcanzada por el programa, sirvié de base para la edicion de
su disco, el cual fue todo un éxito entre adultos y nifios, llevando al show a sacar
nuevos temas, albumes musicales e incluso un DVD con sus temporadas, junto
con la exportacion del programa a otros paises de Latinoamérica. A esto se le
suma la venta de peluches, ropa infantil de los personajes, conciertos musicales y

albumes coleccionable de figuritas'**.

Figura 35. Imagen Merchandising “31 Minutos”.  Figura 36. Imagen Merchandising “31 Minutos™.

En el 2008 se estrend la pelicula del programa, que logro mas de 300 mil
espectadores, consagrando el éxito del programa, lo que origin6 la aparicion de
sus personajes en campafas publicitarias como Claro, una marca de telefonia

movil y el uso de su imagen para una marca de productos lacteos.

"4 Musica Popular, “31 Minutos”. Jorge Leiva (s.f.).

http://www.musicapopular.cl/3.0/index2.php?op=Artista&id=447 Consultado el 8 de junio de 2014,
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Publicidad

La utilizacion de publicidad para generar ingresos es una préactica clasica y
recurrente en la industria del entretenimiento, que incluye la venta de licencias a
empresas para utilizar personajes, logos, e incluso musica, en la promocion
publicitaria de sus productos'®. A su vez, la venta de licencias para promociones,
donde las empresas regalan productos que utilizan la imagen de una pelicula al

momento de vender sus articulos.

Entre las campanas publicitarias que utilizan elementos de un filme,
podemos mencionar a Volkswagen con Star Wars, donde hacen referencia a la
imagen de ciertos personajes o el caso de Burger King, con clasicos personajes
del cine de horror para promocionar sus locales con horario extendido hasta la
madrugada’*®. Mientras que en promocion, cabe destacar a McDonald’s, que
suele adquirir licencias de promocion para regalar juguetes junto a la compra de

su Cajita Feliz, al igual que otras cadenas de comida rapida.

'** Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 48..
146 Hopperd, Vh1, “Burger King targets supernatural murderer demographic with new horror themed late
night ads”, 29 de Marzo de 2010, http://www.vhl.com/celebrity/2010-03-29/burger-king-targets-
supernatural-murderer-demographic-with-new-horror-themed-late-night-ads/ consultado el 7 de Julio de

2014.
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Figura 37. Lata Star Wars Coca Cola. Figura 38. Afiche Burger King Chucky

Si bien en Chile no existe a la fecha un personaje cinematografico que haya
sido utilizado en publicidad, si se cuenta personajes provenientes de la television,
como el programa infantil 37 Minutos, donde sus personajes han servido de
rostros publicitarios para la compafiia de telecomunicaciones Claro y la empresa

de productos lacteos Surlat.

11711

31 Minutos™.

Figura 39. Imagen Productos Surlat
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Videojuegos

En las ultimas décadas, el negocio de los videojuegos ha crecido al punto
de parecerse cada vez mas a la industria del cine’. Gracias a los avances
tecnologicos ligados a la animacion digital que han implementado, con grandes
presupuestos para su producciéon y posterior comercializacion, esta industria ha
desarrollado un modelo comercial eficiente que incluye relaciones estrechas con
otras areas de negocio, tales como la publicidad o la venta de licencias y

derechos.

En EE.UU, segun datos de The Entertainment Software Association (el
grupo comercial mas grande de la industria del juego), cerca del 59% de la
poblacién utiliza videojuegos, mientras el 68% acude al cine a ver peliculas, de

acuerdo a la informacion de la Motion Picture Association of America.

La sinergia entre el cine y los videojuegos ha sido una de las mas rentables
para ambas industrias, no solo encontramos videojuegos basados en peliculas,
también peliculas basadas en reconocidos juegos de video como Lara Croft Tomb

Raider, Resident Evil, El Principe de Persia, entre otras.

7 Evelyn Nussenbaum, The New York Times, “video game makers go Hollywood uh oh”, Estados

Unidos, 22 de Agosto de 2004, http://www.nytimes.com/2004/08/22/business/news-and-
analysis-video-game-makers-go-hollywood-uh-oh.html consultado el 7 de Julio de 2014.
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Figura 40. Imagen peliculas basadas en videojuegos.

Ademas, el negocio de los videojuegos ha adoptado la publicidad como una
fuente de ingresos extra'*®, como el caso de la compafiia Electronic Arts, la que
ofrece espacios publicitarios en sus juegos a las empresas para promocionar sus

productos, como Burger King, McDonalds o Procter & Gamble.

™ AP FY

L T T

Figura 41. Imagen de publicidad en un videojuego.

1%8 New York Times, “New and analysis”. Evelyn Nussenbaum, 22 de agosto de 2004,
http://www.nvtimes.com/2004/08/22/business/news-and-analysis-video-game-makers-go-hollywood-uh-
oh.html Consultado el 17 de julio de 2014.
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Mercado Externo

El dltimo elemento del negocio del entretenimiento audiovisual lo conforma
el mercado externo; la comercializacion internacional. La venta al extranjero forma
parte esencial de la industria cinematografica, como también de cualquier tipo de

negocio en general.

A nivel econdémico, los mercados externos constituyen hasta el 60%'*° de
las ganancias de Hollywood, dado el gran nivel de penetracion y preferencia que

tienen las peliculas estadounidenses en el mundo.

En nuestro pais, la cuota de participacion en pantalla que posee Estados

Unidos, es cercana al 80% '*°, con la excepcion del afio 2013, donde esa cifra bajo

al 60%.
Afo 2010 201 2012 2013
EE.UU. 93,3% 92,1% 81,1% 62%
Chile 2,3% 5,3% 12,4% 20%
Otros 4 3% 2,7% 6,5% 18%

Figura 42. Tabla de variacion anual de estrenos segiin pais de origen.

149 Del Teso Pablo, “El mercado externo”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 49.
139 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del espectaculo cinematografico en
chile 2013. Santiago: Consultora 8, Estadisticas y estudios cinematograficos.

56



Esta cuota de participacion, que se repite a nivel internacional, se debe
principalmente a los multiples acuerdo, tratados y presiones comerciales
establecidos por el gobierno de EE.UU a lo largo de la historia, junto a la Motion

Pictures Association™".

Luego de la Segunda Guerra Mundial, Estados Unidos comenzé a saturar
los mercados europeos con peliculas hollywoodenses. Francia, Gran Bretafia,

Espana e Italia fueron algunos de los blancos.

En 1946, se realizd una negociacioén entre el Secretario de Estado James
Byrnes y Ledn Blum (presidente provisorio de Francia), donde se anulaba la cuota
de pantalla existente para EE.UU. a cambio de una condonacion de la deuda de
guerra existente. Las producciones francesas bajaron del 50% al 31%,

aumentando asi la participacion de las peliculas norteamericanas.

En ltalia, la Secretaria de Cultura propuso una reduccion del 75% en la
importacion de filmes norteamericanos, decision que no dejo contento a EE.UU.,

burlando los acuerdos a través de los vacios de dicho acuerdo.

Con la Segunda Guerra Mundial, los mercados europeos cerraron, dando
mayor relevancia a Latinoamérica para realizar la comercializacion del cine

estadounidense.

51 Del Teso Pablo, “Los mercados auxiliares”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, p. 50.
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El cine argentino por ejemplo, estaba conformado por un publico
proveniente de la clase obrera, siendo remplazado en afnos posteriores por
personas de un nivel socioeconémico mas alto, dado los procesos sociales y

politicos acontecidos en el pais'®?, algo similar a lo ocurrido en Chile.

En 1941, la Corporacion de Fomento a la Produccion de Chile (CORFO),
cred la empresa estatal Chile Films, encargada del desarrollo cinematografico del
pais. En 1967, se introdujo un incentivo en la ley de presupuesto, lo que impulso a
Chile Films a contribuir en el auge del cine chileno de la época’. Tras el golpe de
estado de 1973, la industria nacional fue censurada, lo que redujo la actividad de
produccién cinematografica al minimo, llevando a Chile Films a ser privatizada en
1988. Con el retorno de la democracia en los afos 90, se comienza a reactivar
nuevamente la industria local, ayudada del desarrollo profesional con escuelas de

cine y television.

A la fecha, Chilefiims es uno de los conglomerados mas importantes de la
region latinoamericana', con presencia en Chile, Argentina, Pert, Brasil,
Colombia y México. El holding posee varias unidades de negocio, ofreciendo una

completa plataforma de servicios para la television, publicidad y cine.

152 De] Teso Pablo, “El mercado externo”, Marketing Audiovisual, Buenos Aires, 1. Ed., 2008, pp. 53-55.

'3 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2012). Encuesta Nacional de Participacion Y Consumo
Cultural en Chile 2012. Santiago: Juan Carlos Oyarzun Altamirano.

131 Chile Films, “Grupo Chile Films™, Chile (s.f.). http://www.grupochilefilms.cl/cef. chile/?mod=empresa
consultado el 02 de Junio de 2014.
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Objetivos

Objetivo general

Comparar el funcionamiento de la cadena distributiva del mercado

audiovisual Chileno con el de EE.UU.

Objetivos especificos

1. lIdentificar los distintos actores que componen la cadena distributiva.

2. Describir los distintos actores de la cadena a traves del marketing
audiovisual.

3. Analizar los beneficios y desventajas de las estrategias de marketing

implementadas en el mercado audiovisual chileno.
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Tipo de Investigacion

La siguiente investigacion posee un caracter mixto, donde se espera
comparar la realidad de dos paises; el mercado audiovisual estadounidense en
contraste con el mercado chileno, a modo de exponer las diferencias y
semejanzas entre ambos. Teniendo en consideracion el consolidado mercado de
Estados Unidos, es necesario comprender el comportamiento de la audiencia y el
avance en que se encuentra el mercado audiovisual chileno, ademas de exponer

las falencias de este ultimo.

Para ello, se utilizara la técnica descriptiva, desarrollando el tema a modo
introductorio, describiendo el origen del marketing audiovisual para luego proceder
a transcribir la informacion obtenida, dando inicio al analisis junto al posterior
estudio exploratorio del mercado nacional, permitiendo asi dilucidar el

funcionamiento de la cadena distributiva del mercado cinematografico en Chile.
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Viabilidad

La recoleccion de informacion sera a través de fuentes primarias y
secundarias. Dentro de las primarias encontramos entrevistas a personas
relacionadas con la industria; colaboradores o funcionarios pertenecientes a
distribuidoras de cine como también a cadenas de exhibicién de peliculas; las
secundarias cuentan con informacion complementaria extraida de textos, libros,
revistas, estudios, noticias, articulos, tanto nacionales como extranjeros,
permitiendo que el proceso de investigacion se lleve a cabo sin necesidad de

invertir en recursos mayores.

Las condiciones para acceder a la informacién se presentan de manera
favorable, sin embargo el factor tiempo puede comprometer la investigacion
debido a la escasa cantidad de material bibliografico disponible acerca de
marketing audiovisual junto a la nula existencia de informacién o estudios

referentes al mercado nacional.
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Limitaciones

Dentro de la industria del entretenimiento audiovisual, podemos encontrar
personas ligadas de forma directa al medio, quienes poseen informacion vital para
llevar a cabo la investigacion, tales como; gerentes de marketing, publicistas,
community managers, comunicadores audiovisuales, medios de comunicacion,

entre ofros.

Temporal

La duracién de la investigacion considera el tiempo de recoleccion de la

informacion, posterior analisis y conclusion de los temas a tratar.

A su vez, la disposicion por parte de las fuentes de informacion, la cual

puede variar segun la disponibilidad de tiempo que poseen.

Espacial

El emplazamiento fisico de algunas instituciones internacionales, junto a los

constantes viajes laborales de algunos representantes de la industria nacional,

dificulto el acceso a la informacion.
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Eleccidon y Justificacion de Técnicas

En la presente investigacion se utilizara los siguientes instrumentos de

recoleccion de informacion:

Entrevista

La entrevista es una herramienta que permite precisar, como también
profundizar en la informacion, dado el caracter cualitativo de la investigacion, la
que se sustenta a base de la experiencia personal de los profesionales

involucrados en la industria.

Las entrevistas contaran con una serie de preguntas dirigidas a los
profesionales del mercado audiovisual nacional, las cuales daran respuesta a
temas puntuales, permitiendo a su vez que los entrevistados se explayen, con lo

que se puede inferir o deducir al momento de analizar los resultados.
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Analisis Cuantitativo

Esta herramienta busca explicar el comportamiento del mercado nacional

por medio del analisis de la informacion obtenida a través de cifras, estadisticas y

graficos.

Estas herramientas nos brindaran la informacion necesaria, para resolver

interrogantes que ayudaran a lograr los objetivos propuestos por la investigacion.
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Universo y Muestra

El universo de estudio esta dado por los participantes de la cadena
distributiva nacional, compuesta por: productora, distribuidora y cine.

La muestra corresponde a un representante por cada uno de los
participantes del mercado audiovisual nacional; la productora Amerindia, la

distribuidora CDI Films y la cadena Cineplanet.

La lista de personas a entrevistar esta conformada por:

e Ana Asfura, Comunicadora Audiovisual y productora ejecutiva de

Amerindia.
e (Carolina Gonzales, Jefa de Distribucion de CDI Films.
e Guillermo Duque, Gerente de Complejo Cinemark Alto Las Condes.

o Stephanie Veas, Publicista, Community Manager y Booktuber.
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Justificacion del Estudio

El objetivo de esta investigacion es detectar las falencias y/o debilidades
existentes en la cadena de distribucion del entretenimiento audiovisual en Chile
que impidan el buen desempefo, en términos de ventas de una pelicula durante

su ciclo de vida.

Para ello se indagara en el funcionamiento de las distribuidoras a nivel
nacional, como también la relacion de estas con los principales exhibidores del
pais, de esta forma se podra identificar los puntos débiles de la cadena
distributiva; las practicas, técnicas o tacticas que perjudican, desfavorecen o que

no tienen mayor incidencia en el ciclo de vida de una pelicula.
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¢Por qué no Funciona la Industria Nacional?

La cadena distributiva de EE.UU.es mucho mas amplia dado que los
grandes estudios trabajan cohesionados con las distintas dreas comerciales que
tienen bajo su poder, desde estudios cinematograficos, a compaiias
discograficas, tiendas de retail, canales de television, entre otros. Lo que facilita el

transito de una pelicula por los distintos mercados.

La realidad de Estados Unidos es muy lejana a la nacional, no solo por la
cantidad de producciones, el nivel de penetracién o la falta de una cadena
distributiva mas cohesionada, sino por el modo de trabajo que se lleva a cabo en

la etapa de produccion.

En Hollywood por ejemplo, se cuenta con un amplio equipo de trabajo que
se divide en departamentos que se encargan de cada etapa del proceso de
produccién. Desde la evaluacion del guién, donde pueden llegar a modificarlo,
hasta el desglose de los personajes para definir su personalidad, lo que permite
crear el disefio de arte y de vestuario, incluso la eleccion de los temas que

formaran parte de la banda sonora.

También se identifican las marcas que pueden ser utilizadas o mencionadas
en el guion para gestionar los derechos para su utilizacion, negociando su

participacion en la pelicula como vitrina publicitaria por medio del placement.
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TIFFANY
(chewing)
Because you ordered Raisin Bran.

PAT
I ordered Raisin Bran because I
didn’t want there to be any
mistaking this for a date.

TIFFANY
(chewinf)
It can still be a date if you order
Raisin Bran.

PAT
It's not a date. So how's your
thing going -- your dancing thing?

TIFFANY
It's good. How's your restraining
order?

Figura 43. Imagen representativa de un guion con publicidad.

Este minucioso trabajo posibilita la elaboracion de una estrategia de
marketing mas especifica, dirigida a un segmento en particular, lo que favorece al

buen desempefio comercial de la pelicula una vez que haya sido estrenada.

En Chile, las estrategias que se implementan son iguales para todas las
peliculas; abarrotar las calles y los medios de prensa con publicidad de la pelicula,
esperando que la gente se interese por el producto y acuda a los cines a verla.

“

La comunicadora audiovisual Ana Asfura sefiala que: “el mercado
cinematografico nacional trata de subsistir. No para crear audiencia, o crear mas

profesionales. Se hace para subsistir.”

Aqui surgen interrogantes tales como; qué determina el fracaso o éxito de
una produccion, en especial las producciones que cuentan con apoyo de privados,

donde invierten mucho dinero en concepto de copias y publicidad.
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Muchas peliculas, al momento de comenzar a realizarse, no consideran la
comercializacion de la misma. Al momento de introducirla al mercado, no se lleva
a cabo un analisis comercial o estratégico de marketing en profundidad que
permita una buena comunicacion de la cinta, sin necesidad de gastar una

millonaria cifra en medios.

Las producciones que cuentan con un alto presupuesto destinado a la
promocioén del filme, suelen gastar todo en medios de comunicacion. Sin
considerar otro tipo de estrategias de marketing que no sea llenar las calles con
publicidad, a modo de invertir de manera eficiente ese dinero. Porque un
presupuesto abultado para invertir en publicidad no asegura un resultado positivo

en cartelera, mucho menos el exito de la pelicula.

Uno de los problemas que afectan al cine chileno es su baja audiencia. Esto
tiene estrecha relacion con el tipo de peliculas que se realizan, quedando de
manifiesto en las cifras de asistencia al cine que registran los titulos nacionales. La
mayoria pertenece al género dramatico, sin embargo las mas vistas corresponden

a peliculas de comedia'®.

155 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del espectaculo
cinematografico en chile 2013. Santiago: Consultora 82, Estadisticas y estudios cinematograficos.
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Espectadores de Cine Nacional

m % Espectadores

l.n...

El Ciudadano Qué Pena Tu El Derechazo Barrio Gloria El Babysitter Otros
Kramer Familia Universitario Estrenos

Figura 44. Grafico comparativo del porcentaje de asistentes a estrenos nacionales segin titulo.

Otro factor de la baja audiencia corresponde a que muchos directores no
realizan peliculas dirigidas al publico. Sus producciones son hechas para cumplir
el suefio personal de hacer una pieza audiovisual (A. Asfura, comunicacion
personal, 26 de julio de 2014), por lo que tienden a ser muy personales, sin
considerar los gustos, deseos, expectativas e intereses el publico, quien al no
verse reflejados con las producciones nacionales, se inclina por las producciones

extranjeras.

En nuestro pais se da mucho que un director es ademas productor y
guionista. Al abarcar todo el trabajo, no cuenta con mas opiniones gue cuestionen
el producto a modo de aportar con ideas o correcciones. Entonces este trabajo,

ejecutado de manera independiente por el director, imposibilita el desarrollo de la
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misma industria, ya que la vision comercial de una persona que realiza tantas

labores en un producto que es tan personal, queda sesgada.

Siguiendo esa linea de realizar proyectos personales, sin definir su
audiencia meta, donde el publico al que se pretende llegar no se ve reflejado con
la pelicula, solo se logra disminuir las posibilidades de triunfar en cartelera,

entorpeciendo su paso por las salas de cine.

Estrategia de Distribucion

Sala Comercial vs. Sala Independiente

Para realizar una buena estrategia de marketing, se debe tener claro el
resultado que se espera y el objetivo comercial de la pelicula. Para ello, se deben
considerar  multiples factores que van desde: el estado del tiempo, los
espectaculos masivos que se llevaran a cabo; partidos de futbol o recitales; las
marchas o protestas, la competencia; los estrenos que hay, los que se vienen, la
fecha; los feriados, si es fin de mes o quincena, entre otros (C. Gonzales,

comunicacion personal, 9 de mayo de 2014).

Uno de los factores que menos se considera en el mercado nacional es el
tipo de sala en la cual se exhibira la pelicula, decision compartida entre productora

y distribuidora.
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Si una pelicula es de corte independiente, es dificil que le vaya bien en una
sala comercial. Las salas de cine comerciales o multisalas, entiéndase por las
grandes cadenas de cine, tienen una gran rotacién de titulos cada semana. Por lo
que, si una pelicula no consigue buenos nimeros durante su primer fin de
semana, sera candidata segura para abandonar la cartelera. Ademas, en salas
comerciales, nos encontramos con un promedio de 10 a 15 titulos distintos, la

mayoria hollywoodenses, que van dirigidas al publico general.

Entonces, una pelicula independiente, que apunta a un segmento bastante
especifico, con una tematica dramatica, como Neruda, tiene muy pocas
probabilidades de competir contra esas 10 a 15 producciones creadas con el mero

proposito de entretener.

Es claro que una persona comun, que no posee una formacion de cine (o0
una cultura de cine arte), optara por cualquier pelicula que le ofrezca entretencion,
dado que las personas acuden al cine precisamente para entretenerse en su
tiempo libre. Aunque llenen los cines comerciales con mas de 5 copias de aquella
pelicula por complejo, el publico seguira eligiendo la opcion que le ofrezca

entretencion.

En cambio, si la pelicula se estrenase en una sala independiente, podria
perfectamente acaparar a su publico meta, llegando al segmento que le interesa

ver ese tipo de realizaciones, con una menor cantidad de copias y durante un

112



mayor tiempo en cartelera, ya que las salas independientes poseen una baja tasa
de rotacion que se traduce en un promedio de 2 a 3 estrenos al mes, pudiendo

permanecer hasta varios meses en cartelera.

La Cuota de Sala

El afo 2014 se comenzo a implementar el acuerdo de distribucién del cine
chileno, el que asegura una permanencia en la cartelera de las grandes cadenas

de cine por al menos dos semanas.

Este convenio, surge en respuesta a la baja audiencia de las producciones
nacionales. La medida, pretende aumentar la cantidad de asistentes a peliculas

chilenas en salas comerciales.

Aunque una cinta no realice venta de entradas, su permanencia se asegura
con 10 copias por dos semanas, optando a una semana adicional, solo si la
pelicula consigue un minimo de 300 asistentes en una de sus funciones, entre

jueves y domingo de la segunda semana'*®.

156 patricia Reyes “Neruda: la pelicula chilena que se alza como la mayor apuesta cinematogrdfica del aiio”,
Chile, 17 de Abril de 2014, http://www.latercera.com/noticia/entretencion/2014/04/661-574372-9-neruda-la-
pelicula-chilena-que-se-alza-como-la-mayor-apuesta-cinematografica-del.shtml consultado el 13 de Junio de
2014.
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La pelicula Neruda, estrenada en el mes de abril del 2014, conté con un
presupuesto cercano a los $1.500 millones de pesos, exhibiéndose en 22 salas

comerciales de las principales cadenas de cine a lo largo de Chile.

El estreno en las pantallas nacionales de Neruda, no tuvo una buena
acogida por parte del publico. Tal como sefala el ranking de los 10 estrenos mas
vistos de la semana N°16, elaborado por Ultracine.com'’, donde se indican la

cantidad de espectadores:

Distribuidor Fecha de Publico Publico

estreno asistente asistente

acumulado

1 RIO 2 FOX 10/04/14 210.532 428.627
2 NOE ANDES 03/04/14 73.619 285.830
3 DIVERGENTE BF 17/04/14 68.332 68.332
4 CAPITAN AMERICA  CINECOLOR 27/03/14 42.515 300.597

Y EL SOLDADO DEL

INVIERNO
5 EL SUE O DE TODOS FOX 17/04/14 23.348 23.348
6 EL GRAN HOTEL FOX 03/04/14 10.352 38.458

157 Ultra Cine, “Top 10™. Chile, (s.f.). http://www.ultracine.net/ultrablog/index.php/semana-16-estrenos-y-
top-10-2/ Consultado el § de Agosto de 2014.
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Pelicula Distribuidor Fecha de Publico Publico

estreno asistente asistente

acumulado

BUDAPEST

7 AIRES DE ANDES 17/04/14 5.806 5.806
ESPERANZA

8 NON STOP SIN BF 20/03/14 5.799 93.447
ESCALAS

9 NERUDA BF 17/04/14 3.816 3.816

10 300 EL NACIMIENTO WARNER 13/03/14 3.629 323.015

DE UN IMPERIO

Figura 45. Tabla de estrenos més vistos durante su fin de semana de estreno. Semana 16 del afio 2014.

En su dia de estreno, Neruda obtuvo 287 asistentes'®®, ubicandose en la
posicion numero nueve, enfrentandose a titulos como Rio 2, Divergente, Capitan
América y el Soldado de Invierno, recaudando 3.816 espectadores'® durante su
primera semana en cartelera, logrando permanecer por cuatro semanas en

pantalla.

38 Ultra Cine, “Top 107. Chile, (s.f.). http://www.u]lracine.nel./u|lmblou/index.phn.ﬂ‘arranques—semzma- 16-2/
Consultado el 8 de Agosto de 2014.
1% Ultra Cine, “Top 10”. Chile, (s.f.). htm://www.ullracinc.net/ullrablowmdex.php/arranques-scmana-16-2/

Consultado el 8 de Agosto de 2014.
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Waldo Herrera, director de negocios de Omnicom Media Group, empresa a
cargo de la campafa de Neruda, se refirio acerca de su estrategia en el diario La

Tercera:

“Generalmente, en peliculas, |la publicidad la hacen productores y no tienen
asesoria ni conocimiento y cuando hay grandes productos, se pueden hacer

grandes campafias”.

Para la difusién de Neruda, se contaba con un presupuesto cercano al
millén de ddlares'®® para la implementacion de su camparia de medios. Herrera
comenta: “Como foco, nos propusimos que fuera la mayor promocion de una

pelicula chilena”

La campana publicitaria contemplaba presencia en via publica, locomocion
colectiva, paraderos, paletas publicitarias, pantallas led, avisaje en prensa vy
medios radiales. “Se puso énfasis en la grafica. Esta campana tenia que mostrar

la cara de Neruda, decirlo como tal, como icono”, concluyo Herrera.

%0 patricia Reves “Neruda: la pelicula chilena que se alza como la mayor apuesta cinematogrdfica del
aiio”, Chile, 17 de Abril de 2014, http://www.latercera.com/noticia/entretencion/2014/04/661-574372-9-
neruda-la-pelicula-chilena-que-se-alza-como-la-mayor-apuesta-cinematografica-del.shtml consultado el 13 de
Junio de 2014.
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Figura 46. Afiche de la pelicula “Neruda™.

Considerando la gran inversién, tanto en produccién como en la promocion
de Neruda, la cinta no obtuvo buenos resultados en taquilla. Lo recaudado en
salas no se condice con el total de la inversién. Pese a que contaba con una

empresa experta en difusion.

Neruda es un claro ejemplo de la mala gestién que existe en la industria del
cine nacional, donde no se considera al publico a la hora de hacer las estrategias
de marketing; incluyendo las acciones comerciales que tendra la pelicula tras su

paso por sala, ademas de la difusion y promocion de la misma.

Carolina Gonzales, Jefa de Distribucion de CDI Films senala que: “El

dichoso negocio que hicieron con las cadenas, obliga a las cadenas a tener dos
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semanas a una pelicula que no tiene venta de boletos. Por lo tanto, es una pérdida
para los cines [...] y es una perdida para mi como una distribuidora pequena

porque me quita espacio. Y a las majors tambien [...]

En relacion a lo sucedido con la pelicula Neruda, Carolina Gonzales agrega:
“Neruda, con la cantidad de publicidad que tuvo [...] A dénde esta tu ganancia
como productor [...] Es un negocio que da cero y le quita a todo el mundo [...]
Neruda, lleva 6.400 espectadores en tres semanas y Crystal Fairy lleva dos
semanas con once copias; 4.200 espectadores. Nada. Esa pelicula, hubiera hecho
los mismos 4.200 espectadores con tres copias. Porque yo lo he hecho. Yo soy
experta en estrenar peliculas chiquitas y obtener mas de 10 mil espectadores en

todas”.

Peliculas como la argentina Una Pistola en Cada Mano, o la
estadounidense Horas Desesperadas, consiguieron mas de 15 mil y 11 mil
espectadores respectivamente, ambas con un acotado numero de copias, ademas
de un bajo presupuesto destinado a difusion.

Por otro lado encontramos a la pelicula Gloria, la cinta estrenada el 9 de
mayo del 2013, representa un buen ejemplo de lo que se puede lograr con una

buena planificacion.
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La pelicula, antes de su estreno en
salas nacionales, comenzo un recorrido en el
extranjero donde se presenté en diferentes
festivales de renombre, consiguiendo el

reconocimiento por parte de la critica.

En el Festival de Berlin, Sebastian
Lelio se adjudico el Premio del Jurado,
ademas de obtener el Oso de Plata en la

categoria Mejor Interpretacion Femenina por

la actuacion de su protagonista, Paulina

Garcia.

Figura 47. Afiche de la pelicula “Gloria™.

Esta estrategia, de presentarse a competir en festivales internacionales,
logra ayudar a la industria cinematografica chilena al dar a conocer el producto
nacional en una instancia creada y desarrollada para hacer negocios, lo que
puede abrir muchas puertas para el cine nacional en el extranjero, ademas de

impulsar la carrera, tanto del director como de los protagonistas.

Tras su exitoso paso por el Festival de Berlin, la cinta Gloria llego a Chile
para su estreno en salas, acompanada de una gran cobertura de medios, lo que
facilité la difusion del filme, reforzando su comunicacién con una estrategia de
medios estandar.
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Gloria tuvo una buena performance en cartelera, fruto de sus premios en el
extranjero como tambien por abordar un tema relevante para el publico asistente;
la transicion a la vejez. La cinta se estrend con 25 copias a nivel nacional en salas
comerciales e independientes, aumentando a 32 en su segunda semana'®’. Tras
el éxito obtenido, llegd a permanecer en cartelera por cerca de 9 semanas,

alcanzando los 144.603 espectadores en total'®?.

La pelicula fue bien recibida por parte del publico femenino, debido al
segmento al que apuntaba; mujeres sobre 40 afios, del segmento ABC1, C2, C3.
Con una tematica social transversal, que afecta a un numero considerable de la
poblacion, tanto nacional como extranjera, el mismo grupo objetivo al que
apuntaba la cinta, la que pudo posicionarse como uno de los estrenos nacionales

mas exitosos a nivel internacional.

Otro factor que ayudo al buen desempeno de Gloria, pese a ser una cinta
de corte dramatico y de caracter independiente, fue el “boca a boca”, una
poderosa herramienta comunicacional que es realizada por los mismo
espectadores, que solo rinde frutos cuando el producto es de calidad o lo

suficientemente entretenida para recomendarla.

151 ADN Radio, “ante éxito de taquilla, desde este jueves Gloria se exhibira en 32 salas”, Chile, 16
de Mayo de 2013, http://www.adnradio.cl/noticias/sociedad/ante-exito-de-taquilla-desde-este-jueves-gloria-
se-exhibira-en-32-salas/20130516/nota/1899969.aspx consultado el 25 de Julio de 2014.

192 Chile, Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2013). Resultado del especticulo cinematogréfico en
chile 2013. Santiago: Consultora 8*, Estadisticas y estudios cinematograficos.

120



Blockbuster

El cineasta George Lucas revoluciond la industria cinematografica en 1977
con el estreno de Star Wars'®, explotando la sinergia de una manera nunca antes
vista. Con un elenco desconocido, sin contenido sexual o violento, la cinta se
convirtié en la pelicula de tipo familiar mas vista del verano de 1977.

Star Wars resultd ser un fenomeno a nivel mundial con un rotundo éxito de
taquilla, rompiendo todos los records de audiencia, recaudando $U.S.6.8 millones
durante su primer fin de semana de estreno, superando los $U.S.300 millones en

solo meses, alcanzando los $U.S.798 millones a nivel mundial'®*.

Stars Wars fue la pelicula que dio inicio al fenomeno de los blockbuster,
peliculas de alto presupuesto estrenadas en verano que pretenden conseguir un

éxito en taquilla durante su primer fin de semana en cartelera’.

Dos estudios cinematograficos desecharon el proyecto de Lucas, hasta que

Alan Ladd Jr., de la 20" Century Fox diera el visto bueno'®, lo que significé (luego

%3Ted Kemp, enbe news, “Star Wars How the world changed”, Estados Unidos (s.f.)

http://www.cnbc.com/id/ 18782445 consultado el 22 de Junio de 2014,

'®* Box Office Mojo, “Box Office Yearly”. Estados Unidos (s.f.). http://www.boxofficemojo.com/ Consultado
el 8 de Junio de 2014.

' Dictionary. (2012). English Dictionary http://dictionary.reference.com/browse/blockbuster Consultado el 8
de Agosto de 2014.

1% Time, “Star Wars Turn 35”. Richard Corliss, 25 de Mayo de 2012,
http://entertainment.time.com/2012/05/25/happy-35th-anniversary-star-wars/ Consultado el 25 de Julio de

2014.
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del estreno), doblar los ingresos econémicos de la compaiiia al igual que el valor
de sus acciones.

Los estudios Fox permitieron que George Lucas rechazar un anticipo de
500 mil dolares adicionales, a cambio de conservar licencias y derechos de
merchandising a su nombre'®’.

A la fecha, la franquicia de Star Wars ha recaudado cerca de 1.918 billones
de dolares'®® $US.4.277 millones corresponden a taquilla, mientras que con la

venta de juguetes la cifra asciende a los $US.12 mil millones.

En nuestro pais, aun no se ha instaurado el concepto blockbuster en las
realizaciones cinematograficas nacionales, sin embargo existen peliculas que han
incursionado de cierta forma en la produccion de éxitos de taquilla durante el

verano.

Muchas de las peliculas mas vistas en nuestro pais corresponden a
comedias, entre ellas; Sexo con Amor, con 990.572 espectadores, El chacotero
Sentimental. con 801.393 asistentes y Stefan v/s Kramer'®, con méas de dos

millones de espectadores.

1" The Hollywood Reporter, “The Real Force Behind”. Alex Ben Block. 9 de febrero de 2012.
http://www.hollvwoodreporter.com/news/!reorue-]ucas-star-\\-‘ars—ZS8513 Consultado el 27 de Julio de 2014.

$IGN, “Top ten movie franchise”, Estados Unidos, 14 de Abril del 2014,
http://www.ign.com/articles/20 14/04/14/the-top-10-movie-franchises consultado el 25 de Julio de 2014.

1*®Cooperativa, “Cine chileno™. Chile, 24 de Octubre de 2012.
hup://www.cooperaliva.cl/noticias/entretencion/cine/cine-chilcno/stet'nn-vs-kramer-va-es—la-pclicula-mas-
vista-de-la-historia-en-chile/2012-10-24/082925.html Consultado el 17 de Julio de 2014.
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Es precisamente Stefan v/s Kramer el principal referente nacional de la
comedia, que confirma el éxito del género en nuestro pais al liderar las cifras de
audiencia del cine chileno, marcando un precedente al convertirse en la pelicula

mas vista de la historia de Chile.

La gran inversion dispuesta para el desarrollo de la pelicula Stefan v/s
Kramer, junto a las caracteristicas que posee, como ser distribuida por una gran
distribuidora cinematografica (Fox Chile), poseer una campara de medios de gran
presupuesto, un elenco con rostros famosos del espectaculo nacional, ademas de

ser lanzada al mercado durante periodo veraniego, la convierte en un blockbuster.

En una entrevista para el diario La Tercera, Bruno Bettati, coordinador de

fomento del Consejo de la Cultura comenta'”®:

“No digo que solo hay que hacer comedias [...] Si haces un drama,
como Gloria, a la que le fue muy bien, tienes que pensar bien si ese tema que vas
a tocar va a interesar a la gente. Si no te importa que la gente se interese,
entonces estamos mal [...] La oferta de uso del tiempo libre es enorme y contra

eso tienes que competir.”

70 a Tercera, “El dilema del cine chileno: cémo llevar mas publico a las salas”. Rodrigo Gonzélez, Pablo

Marin, 7 de junio de 2014. http://diario.latercera.com/2014/07/06/01/contenido/pais/31-168075-9-¢l-dilema-
del-cine-chileno-como-llevar-mas-publico-a-las-salas.shtml Consultado el 22 de Julio de 2014.
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EE.UU. se dedica a crear productos de consumo dirigidos al tiempo libre de
las personas, negocio que ha ido construyendo al punto de liderar el mercado

internacional gracias al desarrollo de la industria del entretenimiento audiovisual.

Alternativas Comerciales

La industria cinematografica estadounidense, ha demostrado su experticia a
la hora de adaptarse al mercado realizando peliculas segun los gustos y

preferencias del publico.

La industria audiovisual chilena carece de vision de futuro en el aspecto
comercial, en la explotacién de una pelicula en su ciclo de vida, como también en
relacién a construir una industria como tal. Los realizadores nacionales se centran
en producir sus obras sin pensar en las consecuencias que pueden surgir al no
realizar una estrategia de marketing que contemple tanto las preferencias del

publico, como las opciones de comercializacion que puede tener una pelicula.

Para que una pelicula pueda vender, el publico debe comprar, pero para
ello, primero debe despertar su interes. No se puede realizar una cinta
independiente esperando que triunfe en una sala comercial, o hacer una
produccién comercial para sala independiente esperando que llene todas sus

funciones.
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Cada pelicula deberia establecer en su proceso de produccion los objetivos
que espera alcanzar, en relacion al tipo de filme que se hara, al tipo de publico que

ira dirigido y al lugar en donde se comercializara.

Los hermanos Badilla, creadores de E/ Babysitter o Mama ya creci, han
sabido desarrollar sus estrategias en base al gusto del consumidor, en este caso
el publico adolescente.

Para sus realizaciones, comedias juveniles, utilizan alianzas comerciales
con diversas empresas que trabajan con ese segmento juvenil (juvenil), quienes
invierten para utilizar las peliculas como una vitrina publicitaria, con productos que
van desde galletas hasta vestuario. A su vez, la dupla de hermanos se dedica a
reclutar reconocidos personajes del espectaculo para conformar su elenco, de

esta forma, potencian su pelicula al usar la imagen que poseen estos famosos.

Los fondos que recaudan para sus producciones, les permite lanzar sus
peliculas a salas comerciales con un elevado numero de copias, ademas de

contar con una agresiva campafa publicitaria en medios masivos.

Ana Asfura, comunicadora audiovisual y productora ejecutiva, menciona:
“Lamentablemente, las peliculas chilenas como que piensan en hacerse, pero no
piensa cuando van a distribuirlas [...] Al final (los directores) hacen una pelicula
para ellos. No les importa la audiencia [...] tu tienes que hacer tu pelicula

pensando en un publico”.
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Esta productora ejecutiva ha llevado a cabo una serie de negociaciones
internacionales para poder comercializar algunas peliculas en el extranjero, una de
ellas fue Estacion Ausente, la que nunca pasé por las salas de cine, ni en Chile ni
el extranjero.

El cineasta Gustavo Letelier realizd en el 2005 Estacion Ausente, pelicula
que nunca se estreno en el pais. Filmada con lo minimo, un presupuesto inferior a
los cinco millones de pesos, con la colaboracién de estudiantes, escrita, dirigida y

producida por el mismo Letelier.

Tras afos de estar guardada, se tomo la decision de comercializar a travées
de los mercados internacionales logrando una venta por cerca de 25 millones de
pesos con una importante cadena de cable norteamericana.

Ana Asfura comenta al respecto: “Logre hacer una venta importante a nivel
internacional con Comcast. [...] Se nos dio esta posibilidad [...] la tomamos,
hicimos los contactos, hicimos la venta y felizmente la compraron. [...] ademas
viendo todo lo que era la difusion y el marketing de esta pelicula, pero en Estados

Unidos.

Este tipo de comercializacion es una de las muchas posibilidades que
existen en la industria para poder distribuir una pelicula e intentar obtener ingresos

al explotarla en otros mercados ademas de la sala de cine.

Muchos realizadores nacionales ven como la Unica salida comercial la

exhibicion en sala, olvidando muchas veces que existen otras instancias de
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comercializacion como por ejemplo: vender la pelicula a cadenas de television,
cadenas de cable, distribuidoras internacionales en EE.UU., Europa, Asia,

circuitos cerrados en hoteles, cruceros, aerolineas, entre otros.

La pelicula Las Cosas Como Son, siguio el ejemplo de otras producciones
nacionales que comenzaron su recorrido en festivales internacionales antes de

llegar a las salas de cine nacional.

Tras su exitoso paso por el cuadragésimo octavo Festival de Cine de
Karlovy Vary, donde obtuvo el premio unico de la seccion Foro de Independientes,
la pelicula llegd a las salas locales para su estreno. Una vez terminado el periodo
de exhibicién en cines, siguid su recorrido por la cadena distributiva hacia el Home

Entertainment, con la explotacion en circuitos cerrados, tales como aerolineas y

hoteles.
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Conclusion

En los ultimos cinco anos se ha producido un incremento en la cantidad de
espectadores de cine en nuestro pais. Este fenomeno, que se encuentra en alza,
alcanzo su maximo desempeno el afno 2012. El éxito de aquel afio se debe en
gran parte a los 2.088.375 espectadores de Stefan v/s Kramer, la pelicula nacional

mas vista de la historia del cine chileno.

Durante el afo 2012, el cine chileno obtuvo mas de 2,5 millones de
espectadores, convirtiéndose en el ano con mayor audiencia para el cine nacional,

mientras que el 2013 esa cifra se redujo a 1,6 millones.

Los estrenos también sufrieron cambios considerables. La cantidad de
peliculas estrenadas disminuy6 en los ultimos afos. Si en el 2012 la cifra ascendia
a 224 titulos cinematograficos, durante el 2013 ese numero disminuyo a 209
producciones, siendo el cine norteamericano quien registrara la mayor

disminucion.

El afo 2013, pese a no ser tan lucrativo, fue uno de los mas exitosos en
cuanto a triunfos internacionales se refiere. La pelicula No, que ganod el 2012 el
premio Art Cinema Award en Cannes, dio comienzo al 2013 con la nominacion a
los Oscar en la categoria de Mejor Pelicula Extranjera. Mientras que en el Festival

de Berlin, Sebastian Lelio se adjudicé el Premio del Jurado por la pelicula Gloria,
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ademas del Oso de Plata en la categoria Mejor Interpretacién Femenina por la

actuacion de su protagonista, Paulina Garcia.

Dentro de los factores que inciden de manera positiva al consumo del cine

nacional, se encuentran:

Factores Comerciales

El crecimiento del mercado de exhibicion cinematografica con nuevos
complejos, ha permitido el aumento de la audiencia al acercar los cines a sectores

que no contaban con dichos espacios de entretencion.

A su vez, la construccion y/o expansion de los centros comerciales, ha
potenciado el crecimiento del mercado de exhibicion al albergar a las principales

cadenas de cine en sus dependencias.

Accesibilidad

Las cadenas de cine cuentan con una amplia gama de precios segun
horario, edad, dia, complejo, ademas de las ofertas por fecha (Dia del Cine
Chileno, Dia del Cine Nacional, entre otros.). También los precios especiales para
socios: clientes frecuentes, canje de puntos, compra anticipada por internet, asi
como los convenios con casas comerciales, entidades bancarias, empresas de

telefonia, y medios de prensa, que facilitan el acceso al cine.
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Factores que afectan de manera negativa al consumo del cine nacional:

Géneros Cinematograficos

La variedad de géneros que ofrece el cine nacional es escasa. Gran parte
de los estrenos pertenecen al género dramatico, mientras que las peliculas mas
vistas corresponden a la comedia. La limitada oferta de géneros cinematograficos
existente en el mercado nacional, es un factor perjudicial a la hora de atraer
publico a las salas de cine, debido a la gran variedad de titulos extranjeros que
ofrece la cartelera local a la hora de proporcionar entretencion con producciones

extranjeras.

Cambio Socio-Cultural

Muchos cineastas nacionales culpabilizan a las cadenas de cine por los
malos resultados obtenidos en cartelera, indicando la poca permanencia de sus
producciones, junto a los malos horarios que le designan, como las principales

causas.

La cuota de sala surge como una medida para asegurar la permanencia de
las peliculas nacionales en las cadenas de cine por hasta dos semanas. Sin
embargo, esta medida, que ha fracasado en los paises en donde se ha

implementado, no influye en el aumento del publico.
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Esta medida perjudica a las cadenas de cines, ya que las obliga a mantener
una pelicula en cartelera a pesar de que no venda entrada alguna. A su vez, las
pequenas distribuidoras se ven afectadas al no disponer de salas para la

exhibicién de sus peliculas.

Marketing

El marketing debe contemplar todos los procesos del proyecto audiovisual,
comenzando por definir su publico objetivo antes de disefiar, desarrollar y producir
la pelicula, para luego planificar su lanzamiento y posterior distribucion en el resto

de los mercados.

El desarrollo e implementacion de estrategias de marketing en todas las
etapas del mercado cinematografico nacional, es indispensable a la hora de definir

los objetivos comerciales de la pelicula, permitiendo a su vez llegar a ellos con

mayor precision.

El uso del marketing como una herramienta de difusion o promocién previa
al lanzamiento en cines, solo sirve para dar a conocer la pieza audiovisual,
dejando de lado otros puntos tan importantes como realizar una comunicacion

efectiva que consiga llevar personas a las salas de cine.
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Definir el publico objetivo al cual ira dirigida la pieza cinematografica, desde
el proceso de diseno del proyecto cinematografico, hasta su ejecucion al momento
de lanzarla al mercado, con campafas de marketing dirigidas a ese segmento

especifico en lugar de implementar campafias masivas.

Opinién Personal

Tras la presente investigacion podemos decir que la industria
cinematografica estadounidense es el modelo de marketing audiovisual a seguir
por sus logros, experticia y trayectoria en la industria; en términos de cantidad de
produccion, herramientas tecnoldgicas, cohesién de sus mercados y su fuerte
orientacion a satisfacer el deseo y gustos de los consumidores, lo que ha llevado a
Hollywood a especializarse en la creacion, desarrollo e implementacion de

productos hechos a la medida de cada usuario.

El poco desarrollo del mercado audiovisual chileno se origina precisamente
en el punto mas fuerte de la industria estadounidense; “pensar en lo que el publico
quiere”. Un concepto que no se encuentra arraigado en la escena cinematografica

nacional.

Chile se ha encargado de mantener dividido al mercado al realizar
producciones que siguen los deseos de autorrealizacion de cineastas y guionistas
que buscan ver concretados sus suefios de dirigir una pelicula, sin medir las

consecuencias de ello. Como resultado, nos encontramos con producciones que
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carecen de toda identidad con los espectadores, sin lograr empatizar con el
publico, lo que se traduce en butacas vacias a la hora de estrenar dichas pelicula

en los cines nacionales.

Los cineastas nacionales suelen realizar producciones cinematograficas
ligadas al género dramatico, de corte biografico o politico. Sin cuestionar su
calidad, podemos decir que son productos poco rentables si consideramos que el
cine es una alternativa de entretencién. Una persona que paga su entrada para
ver una pelicula lo hace buscando entretenerse durante su tiempo libre, en
especial si lo hace durante el fin de semana junto a su familia, por lo que una

variada oferta de géneros cinematograficos se hace indispensable.

Otro factor a considerar es la diferenciacion de las salas de cine, entre las
salas de cine arte y las multisalas de las grandes cadenas de cine. La mayor
cantidad de realizaciones nacionales corresponden al género dramatico, ligados al
cine arte. Por lo tanto, el anhelo del cineasta por exhibir su pelicula en un cine de
una gran cadena no resulta favorable dado que en los grandes cines se cuenta
con una mayor variedad de titulos cinematograficos, es decir, la oferta que
disponen los consumidores es mayor. A diferencia de los cines independientes,
donde la programacién corresponde a titulos de un mismo género

cinematografico, dispuestos en un acotado numero de salas.

Esta diferenciacion de los cines, permite segmentar al publico en base al

tipo de pelicula (cine arte o independiente), donde los asistente acuden al cine a
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ver esa pelicula en particular, evitando la fuga de espectadores debido a una

amplia oferta como la de las grandes cadenas de cine en nuestro pais.

El problema de la baja asistencia a los cines, para las peliculas nacionales,
consiste en no pensar a largo plazo al momento de concebir la idea. Para que una
pelicula sea vista por el publico, debe ser creada y pensada para ese publico
especifico, considerando sus gustos e intereses al momento de desarrollar las

campanas de marketing.

Quiero enfatizar en el desarrollo de campanas de marketing pensadas y
creadas en base a los gustos e intereses del publico. Las campafias dirigidas a un
publico especifico, ademas de ser mas efectivas, ya que intentan llegar a un
segmento particular y no al publico masivo, pueden significar un considerable

ahorro al ser implementada.

Para que las personas acudan al cine, se debe despertar su interes,
convencer y justificar que esa pelicula es mejor que las otras. Por que las medidas
tradicionales, que consisten en llenar las calles de publicidad, logran mayor
presencia visual, pero eso no implica que se despierte el interes del publico por ir

a ver la pelicula.

Mientras no se cambie la forma de pensar dentro de la industria del cine
nacional; comenzar a crear producciones pensadas para el publico, tanto en el

proyecto cinematografico como tal, la campafa de promocion de la pelicula y las
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estrategias comerciales para explotar el producto en el mercado, no se podran

generar avances en la industria nacional del cine.

“El producto no se crea para uno mismo. Hay que saber lo que quieren los demas

y crearlo para ellos”'"!. Walt Disney.

"' Capodagli Bill, Jackson Lynn. (2007). La gestion al estilo Disney, Espaiia.: Mc Graw Hill, p. 71.
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Anexos

Anexo 1

Entrevista

Carolina Gonzales

Jefa de Distribucion de CDI Films

¢;Como funciona una distribuidora?

Nosotros por ejemplo, somos una distribuidora pequefia, que distribuimos
principalmente cine arte, y que tiene a veces cosas comerciales como el caso de
Horas Desesperadas o esta Ultima de Paul Walker (que se estrena a fin de mes),
que la vamos a llamar la fortaleza.

La verdad es que como distribuidora, yo funciono de forma unipersonal. O sea soy
yo, y tengo todos mis servicios externos, a diferencia de FOX, Disney, Andes, o la
extinta UIP. Ellos funcionan con mucha gente y cada uno de ellos cumple un rol.
Pero estrenan, incluso BF, estrenan entre 17 y 30 peliculas anuales o 20 peliculas
anuales. Y en el caso de BF estrena 54 (un numero aproximado). Nosotros no.
Nosotros estrenamos entre 6 y 10 peliculas anuales. Eso quiere decir que a cada
una de las peliculas le buscamos el nicho, nos dedicamos en pleno a cada una.
Por lo tanto sabemos a quién vamos dirigir la publicidad.

Yo me encargo de todas las cosas, porque si bien vienen digeridas de buenos

aires, los disefios vienen hechos, los afiches me los mandan listos. Yo mando a
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hacer aqui como los standing que van los cines, o si tengo que hacer lienzos,
hago lienzos, o volantes, o lo que sea. Y tengo un servicio de agencia de
publicidad que es externa, un servicio de moto que es externo, pero exijo que
siempre sea la misma persona. Por lo tanto trabaja solo conmigo.

Porque dejo facturas, retiro los cheques, mando afiches o cosas especiales,
mando cosas al consejo de calificacion, retiro cosas del consejo de calificacion.
Hay mucho trabajo de calle, sino lo tendria que hacer yo. Inicialmente hace afios
atras lo hacia yo. Yo iba a los cines, llevaba la copia, traia la copia, o los trailer, o
me preocupaba de ir y dejar los afiches. También hay un tema de control, porque
mandarlos a que revisen si estan los standeed puestos, que si estén en el lugar
donde se dice que estan. Hay un tema de control alli, importante de hacer.

Y tengo un servicio de contador externo y tengo un buffet de abogados externos,
para los casos que sean necesarios. Y asi funciono.

Entonces, desde aqui sola, tengo un servidor, bueno ahora, porque todo ahora es
mucho mas agil, un servidor conectado online con buenos aires y la gente de
sistemas de buenos aires me copia todo aqui y yo lo copio todo mando a los cines
las copias de las peliculas que ahora las mando en un disco externo. Son mucho
mas faciles de transportar, que la caja de 35 milimetros que era sumamente
contaminante.

Las otras empresas tienen; el contador, una persona especialista en marketing,
tienen un programador, pero claro, cuando tienes una pelicula que la estrenas con
150 copias, por supuesto que necesitamos una persona que esté dedicada
exclusivamente a programar, y no es solo programar, es saber a donde esta cada

una de las copias que mandaste y que te las devuelvan. Es tener 150 cartolas de
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calificacion, hay que mandar unos 500 afiches, porque son 3 o 4 por cada copia,
es mucho trabajo operativo que te quita mucho tiempo. Hay una empresa grande,
madre por detras, que te exige un montén de reportes e informes y cosas. Yo

dependo de Buenos Aires, la casa matriz.

Se nota la diferencia entre una distribuidora grande y otra pequena
Como FOX, que es como lo mas grande. Que estan como super divididos FOX de
Warner (ya que ambas poseen el mismo domicilio), cada una tiene su

programador, su especialidad de marketing, todo lo tiene separado.

Como también Cinecolor.
Claro, porque ahora tienen Disney, que era antes de Andes. Ahi hay mucha pega,

mucho trabajo, mucha dedicacion.

¢ Como funciona la casa matriz?

El duefio, compra las peliculas en los festivales de cine. El lleva 30 afos
trabajando en eso. Ciertamente en Buenos Aires son mas grandes, hay 13 o 14
personas en la oficina; hay 3 personas en sistemas, una persona en marketing,
una persona en redes sociales, etc.

¢Como es la compra de peliculas en festivales?

En los festivales, no le venden peliculas a cualquiera, ademas se la venden a una
empresa o0 a una persona que ya tenga una trayectoria, que si no es una empresa
grande, por ejemplo directamente a una distribuidora como ponte tu como FOX, o

algo asi, que no solo distribuye las cosas de FOX, aunque mayoritariamente son
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solo FOX, pero que a veces distribuye peliculas chilenas y cosas asi, entonces
también distribuye otra clase de peliculas de repente, y claro tienen el respaldo de
ser FOX, por lo tanto tienen garantia de cierta forma y calidad e funcionamiento.

Pasa con todas, pasa con UIP, con BF. BF funciona de la misma manera que
nosotros, lo que pasa es que ellos son mas grandes, tienen mucho mas personal,

porque estrenan 54 pelicula al ano.

¢Cuales son los principales objetivos que le piden cumplir? ;Qué le vaya
bien taquilla?

Basicamente. La pelicula tiene que resultar en cartelera, tiene que haber una
buena campafia, tiene que haber un buen trabajo por detras que se note, que se

pruebe que funcione, que es asi.

¢Hay un tiempo determinado para hacer eso? ;Como sobrepasar la semana
de vida en cartelera?

No, no es que haya un tiempo especifico. Mira, cada pelicula es tan distinta de la
otra, que se trabaja diferente. Si yo voy a estrenar el tiempo de los amantes,
funciona distinto que si estreno horas desesperadas. Porque el tiempo de los
amantes es francesa, porque la voy a estrenar con 3 0 4 copias, yo ya se con
quién voy a hacer los acuerdos publicitarios, si es que voy a hacer alguno, porque
hay algunas que no dan para acuerdos publicitarios, que son de cine arte, pero
que son mas chiquititas todavia, pero que resultan super bien en la cartelera,
porque el publico esta super aburrido de ver solo Frozen y el Capitan América. La

gente quiere ver otras cosas, lo que pasa es que no existe el espacio de tiempo en
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los complejos grandes, porque funcionan vendiendo popcorn nada mas, entonces
claro, no existe el tiempo...ah ya, la pelicula no resulté, pero resulta que en
bidgrafo es una pelicula que estd 5 semana en cartelera, y resulta muy bien.
Entonces cual es la diferencia, que es lo que esta pasando... y es que la gente ya
se desacostumbro a ir a la sala de cine a ver peliculas de calidad, por tanto,
tampoco hay unas redes de cine como hay en buenos aires, que hay cadenas o
pequefos grupos de cine organizado, tanto en la gran capital como en regiones,
que les permite distribuir peliculas de cine arte, no solamente en los grandes
complejos.

Aca estan tratando de hacer algo parecido. Pero ahi va, despacito por las piedras.
Pero no hay muchos en Santiago, hay muchas dificultades y el Unico cine que
funciona es el biografo. Esta la cineteca nacional, el Normandie, pero no anda muy
bien, tampoco anda muy bien el Alameda (Cine arte Alameda). Tienen otros
perfiles, porque hacen otra clase de eventos, porque para poder subsistir tienen
que hacer otras cosas. Entonces lo arriendan a colegios para eventos escolares,
obras, hace conciertos el alameda. Entonces el publico que va a ver cine arte, es
la sefiora, que le gusta iry... Como la que va al biégrafo. Ella va, se toma el te, el
cafecito, los pasteles, con las amigas, y va a ver peliculas de cine arte.

A mi también, me encanta. Y me gusta mucho. Y me molesta ir al cine y hacer una
fila de dos horas. No voy al cine si tengo que hacer fila. Voy otro dia. A otra
funcion, no sé. Pero como no tengo muchas alternativas, porque no hay muchos

cines, entonces ahi pasa, ese es el problema.
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¢Cual es la relacion que se tiene con las cadenas de cine?

Es una relacion super cercana, porque ti estds conversando con ellos toda la
semana. Con los programadores, con la gente de marketing, porque hacen las
funciones de prensa en los cines e invitas a todos los periodistas. Porque estas
conversando con ellos para hacer eventos, con los auspiciadores, que son otros
medios como la tercera, el mercurio., que hacen premieres y cosas exclusivas
para sus clientes y todo eso. Entonces siempre estas en contacto con los cines,
siempre estas negociando el estreno, las fechas. Porque uno como distribuidor
pequenfo, tu no instalas una fecha y dices yo estreno el 5 de junio y punto. No, no
instalas la fecha. Fox instala su fecha, porque ademas su fecha viene instalada
desde afuera. Dicen, nosotros instalamos tal dia, punto. Y no hay ni Cristo que te
lo cambie. Entonces nosotros tenemos que adaptarnos a como este el competitive
report en ese momento. Como hayan funcionado las peliculas en cartelera la
ultima semana, para cuanto espacio y disponibilidad de sala vamos a tener para
estrenar. Y muchas veces para estrenar, para estar en las salas que necesitamos
para la pelicula que necesitamos, tenemos que compartir. Entonces no vamos a
tener todas las funciones del dia.

Vamos a estar, no sé, en la mafiana va a haber una pelicula infantil, y en la tarde
la de nosotros. Entonces ahi manejamos con el cine y tenemos que estar
negociando eso todo el tiempo. Avisandoles con anticipacion, llamandoles, estar

encima.
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Antiguamente se decia que las grandes distribuidoras pagan exclusividad de
sala para quitarles espacio a las mas chicas.

Es que ya no hay chicas. Eso ya no corre creo. Si alguna vez eso ocurrié, creo
gue yo no lo vivi...porque yo llevo solo 8 afios en CDI. A lo mejor eso ocurria en el
momento en que, hace muchos afos atras, donde habia mas distribuidores mas
pequefios. Y habia varios. Ahora ya no estan, casi todos tomaron otros rumbos.
Entonces no existe esa opcion. Las majors, las grandes cadenas de distribucion
estan y tienen sus peliculas y ellos lo que acaparan...no pueden pagar nada,
porque a quien le pagan. No hay ningun cine local, solo estan estas grandes
cadenas, que le reportan a empresas afuera. En este es como pagarles a quien...
Mas bien pasa por el hecho de abarcar mucho. Entonces estrenan Capitan
Ameérica con 150 mil copias, entonces te ocupan todo el espacio de las salas. O
Spiderman, no se ponte tu. En parque Arauco habian 6 salas con Spiderman, y a
eso le pones la cuota del cine chileno, que nos tiene fritos a los de cine arte,
lamentablemente, y yo lo siento montén por el producto chileno, pero esa decision
se tomo mal. Y el dichoso negocio que hicieron con las cadenas, obliga a las
cadenas a tener dos semanas a una pelicula que no tiene venta de boletos. Por lo
tanto, es una pérdida para los cines, una perdida para el productor porque ese
productor tiene que pagar un porcentaje de vpf por esa sala digital, porque estan
mostrando casi todo en digital, y es una perdida para mi como una distribuidora
péquela porque me quita espacio. Y a las majors también, porque tienen que
compartirle producto que no tendrian que compartirle, porque estan obligados los
cines a estrenar peliculas chilenas que no resultan. O sea es una perdida. Es que

ninguna de las ultimas peliculas chilenas que se han estrenado ha subido de mas
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de 5 mil espectadores, ninguna. Es inconcebible. Imaginate Neruda con la
cantidad de publicidad que tuvo. Tuvo paletas en la calle. ;Sabes cuanto cuestan
100 paletas en los paraderos de micro? 100 paletas cuestan, 11 millones de peso,
12 millones de peso. Paletas, refugios...es un montén de plata. ¢Sabes cuanto
cuesta cada sala? Tienes que pagar un virtual print que es un monto fijo por cada
vez que tu estrenas una pelicula en una sala. Son 600 ddlares por cada sala. Por
tanto, si tu estrenas con 10 salas, son 6 mil dolares de vpf, mas los 11 millones de
esto, mas la otra cuestion, lo que hiciste de afiches, y ponle los 3 avisos que
pusiste en tv y se te sube en un dos por tres a mas de 20 millones de peso, en una
cosita asi chiquitita, para tener un retorno de no mas de 5 mil espectadores, y
tener que darle el 65% al cine. ;A donde esta tu ganancia como productor? Por
favor, ¢a donde?

Es un negocio que da $0 y le quita a todo el mundo. Porque las cadenas de cine
podrian tener esas salas con una pelicula de cine arte. Esta cosa de la cuota, no
creo que si tengan una sala para cine independiente y la podamos compartir con
algunos de cine chileno...pero no pueden estrenar una pelicula de cine chileno
todas las semanas. Hay algo que no esta funcionando ahi, porgue no somos
Hollywood.

Ahora, hay peliculas muy buenas chilenas, por supuesto que hay grandes
realizadores locales, pero dense el tiempo para producir algo bueno, que sepan. Si
no todos hacen operas primas, en el concepto literal de lo que opera prima

significa.
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Las ultima pelicula buena fue Gloria

Por ejemplo.

Hay una pelicula reciente; Chrystal Fairy and the magical cactus.

No la he visto, pero se estreno hace una o dos semanas atras.

No sé como le ha ido a Chrystal Fairy. (Revisa informe de rentracks)

Estos informes se los envia rentracks a todos los distribuidores. Son reportes
semanales.

Bah, no esta. Pero por ejemplo Neruda. Lleva 6400 espectadores en 3 semanas.
Y Chrystal lleva dos semana, 11 copias; 4200 espectadores. Nada. Esa pelicula,
hubiera hecho los mismos 4200 espectadores con 3 copias. Porque yo lo he
hecho. Yo soy experta en estrenar peliculas chiquitas y obtener mas de 10mil
espectadores en todas: una pistola en cada mano, 15 mil espectadores. Horas
desesperadas, 11 espectadores. Saraman, 27 mil espectadores. Saraman fue una
cosa muy especial. Bergman, porque se estreno hace muchos afios, Bergman no
la queria sacar en 35 mm, solo en digital en la época en el que ningun cine tenia
digital, asi que la tuvimos que estrenar solo en alameda. El Unico que la
posibilidad de estrenarla en digital, porque digital era en DVD, el disco, no existian

el formato como aca. Y en alameda, hizo 7 mil espectadores.

;Como es la relacion con la prensa?
Trabajo mucho con la tercera. No por un tema de publico meta. Yo me acostumbro
a trabajar con las personas. Trabaje mucho tiempo con el mercurio, pero la nina

que estaba, pero se fue. Y cuando llegan nuevos, volver a generar negocios,
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empiezan a; te ponen miles de problemas, no te aceptan nunca la reunién, no
quieren nunca darte una respuesta, se ponen slper protocolares. Chao. No me
interesa. Entonces tengo una excelente relacion con la gente de la tercera y con el
club de lectores de la tercera. Y hacemos un canje stper bonito, ellos hacen una
premiere con coctel y todo, bien linda. Hicimos unas muy bonitas para el padrino,
para Amour, una cosa re linda. Y bueno, trabajamos en conjunto asi, ellos nos
ponen publicidad, nosotros damos la premiere. Nos avisan, hacen avisajes con
respecto a la pelicula. En todos sus medios, en el diario, y enredes sociales. Asi
funciona. Este es mi canje. Igual hay que hacer un copago, pero es muy poco,

comparado a lo que realmente sale un aviso.

¢Cual es el rol que juegan las paginas web de cine?

Es dificil de identificarlo. Creo que hay un publico online absolutamente. Hay un
publico vigente que es constante, pero es casi el mismo en todo eso. No es muy
diverso. Que no es mucha la gente que esta, y hay muchas paginas. Esta la
magia del cine, cinebooom, galadnor, cine tv y mas, canalfreak. Entonces hay
muchos twitters también, pero hay algunos que ganan terreno sobre otros.

Twitter es cultura, cine mas, con mas seriedad frente a otros, es como gque no
juega, esta como respaldado, tienen muchos seguidores y todo. Pero todos tienen
y todas las distribuidoras colaboramos con los sitios, porque ademas son un
complemento; es un sitio web que tiene un facebook y que tienen un twitter y un
instagram seguramente. Entonces trabaja en todas las redes y te promociona en

todas las redes. Trabajas mucho las redes sociales.
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Es para generar ruido. Para que la persona que vea la cartelera y dice: horas
desesperadas, ¢,qué es eso? Pero si vio en twitter que alguien hablo, que hizo un
comentario, de una persona, de un referente, pueden ser muchos y pueden ser
muy diversos, puede ser desde un sitio, puede ser un periodista conocido, puede
ser un twittero que tenga cierta fama, o haya una radio, una empresa que sea
conocida fisicamente, haya mencionado o comentado, todo eso te sirve y él lo vio:
“‘ah si se cual es , yo se que en Emol lo publicaron, escuche que la Ana Josefa
Silva escribié sobre eso, escuche que Rene naranjo hizo un posteo”. Entonces
todo eso te sirve, por lo tanto tienes que estar en todas redes tratando de generar

movimiento. Eso es mas como community manager.

¢.Como es el proceso de internalizacion de una pelicula?

Cuando las peliculas no son digitales, la pelicula llega via carga aérea desde otro
pais. Tu tienes que internarla, necesitas un agente aduanal. Eso ya casi no corre,
porque estamos con digital. Pagas el impuesto de aduana.

Llegaban las copias a la oficina, las mandas al consejo de calificacion, el consejo
de calificacion te dice el costo que tiene, pagas al consejo, y luego que la tengas
calificada haces una funcion de prensa, llamas a toda la prensa, ven la pelicula,
concretas una fecha con los cines, estrenas la pelicula. Previo a eso, haces la
campafa de marketing, negocias con los cines en que sala va a ir, el porcentaje
que te van a dar, defines si vas a hacerlo con el mercurio, con La Tercera, con la
radio Cooperativa, Bio Bio, después de eso mandas a imprimir entradas, haces
todo o lo manda a hacer tu partner o buscas auspiciadores, como el caso de

Amour, que tuvimos varios auspiciadores de empresas austriacas porque estaba
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nominada a los Oscar, o trabajas con las embajadas, vas buscas difusion a traves
de las embajadas, yo hablo con todas las embajadas, con la austriaca, la
francesa, la italiana, entonces en sus sedes de cultura, sus institutos culturales,
institutos de idioma, tu les mandas los afiches, los volantes las cosas para que
ayuden en la difusion. Con el centro cultural espafol trabajamos mucho. Ayer
fuimos a la inauguracion del festival de cine europeo.

Por ejemplo, defines si tu publico es casi todo del biografo, las tarrias, te enfocas
en todos los locales que estan alrededor del cine, y les mandas volantes, y llevas y
le haces presencia, le colocas un afiche y entonces hablas con ellos, entonces
ellos cuentan. Dejas volantes en todas las partes de las tarrias, porque esa gente

es hiper frecuente de ese cine. O van a otros, pero van a ver la pelicula.

¢;Cuanto tiempo tienes antes de lanzar una pelicula?

Un mes y medio. Para una pelicula grande, mas. Por ejemplo para los
indestructibles 3 que es mas comercial, yo estoy empezando a trabajar ahora. Ya
hablé con LUN. Estoy viendo que canjes puedo hacer, empecé a contactar a los
posibles auspiciadores para ver si me van a aceptar las propuestas que les quiero
hacer o no. Ya empecé a pedir cuales son los disefios de las cosas que quiero
hacer, ya pedi presupuesto a la agencia publicitaria, ya me mando los modelos, se
cuanto me van a costar. Entonces cuando me lleguen las maquetas del afiche, de
las fotos, lo que sea, ya puedo mandar a hacerlos.

Ese es un trabajo fome, porque a mi me gusta mas después que se estrena,
cuando salen los comentarios, me gusta mas el comentario de community

manager, hablar desde antes, avisar cosas. Eso es mas entretenido.
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Hay que tener ojo del publico y hay distintos publicos y el publico es muy raro de
encasillar.

Factores externos, frio, lluvia, calor, partido de futbol, marcha, temblor, etc.

En la industria del cine es super distinto, cada pelicula se debe manejar de una
forma unica y distinta. Este mercado no es masivo, es slper especifico.

Tu te lo juegas el todo por el todo en la primera semana, a diferencia de Disney
que puede estar tranquilamente por hasta 5 semanas en cartelera. Hasta a la peor

pelicula Disney le va bien. Porque ni siquiera el casting te asegura algo.

¢ Qué pasa con los fracasos? Rosario Tijeras por ejemplo.

No fue nadie casi. Fueron como 3 mil personas. Entonces la inversion que se
hace, no se obtiene retorno, te quedas en numeros rojos. Y ahi vas tapando
hoyos con otros y vas funcionando como un ciclo. Por ejemplo los ingreso que
obtienes, pagas unas cosas, luego abonas lo siguiente, y ahi vas haciendo

circular, es un flujo de caja.
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Anexo 2

Entrevista

Ana Asfura

Comunicadora Audiovisual

¢ Como llegaste a estudiar cine?

Anteriormente yo estudié Ingenieria Comercial, 2 afios y medio en la Santa Maria.
Siempre me gusté el cine, pero como que, por una cosa del lugar donde estaba,
como que el cine no era una opcidon. Entonces me meti a ingenieria, que era como
lo mas cercano que tenia. Obviamente después me di cuenta que no era lo mio, o
sea se me hacia muy facil todo, pero no me gustaba. Y no me imaginaba en una
oficina, y no. No queria eso. No queria la rutina. Entonces me gustaba el cine,
hablé con mis papas y me cambié.

Toda esta cosa, asi como ingenieria, como matematica. Toda esta cosa como
cuadrada, se traspasé a lo que es produccion. Entonces de un principio me
empezaron a poner como en produccion porque a mi se me hacia facil hacer las
planificaciones, las cartas Gantt, la parte de rodaje. Todo ese show, ningun
problema. Y mas avanzado, todo lo que era marketing, no sé. Todo lo que era
planes de negocio y cosas asi, también lo tenia adquirido por la primera carrera.
Entonces se fue dando. Tenia que saber un poco mas de cine, y eso fue lo que

me dio la universidad mas que nada.
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¢En qué has trabajado?

Estando en la universidad, conoci a un profesor que tenia su pequefna productora.
Bien autoral, como esas peliculas que nadie ve. Cine autoral totalmente, de bajo
presupuesto, que trabaja con alumnos, cosas asi. Y a él le gusta mi onda con la
produccion ejecutiva y me llamo a su empresa para partir como asistente de
produccién. Estuve trabajando con él dos afios y medios, finalmente termine
siendo socia de él. Y en ese proceso, que aprendi demasiado obviamente, pasé a
ser productora ejecutiva de todas sus peliculas, que todavia estan en pre-
produccion. Logré hacer una venta importante, a nivel internacional, con Comcast.
Que fue una pelicula que hizo él aca, que se llama Estacion Ausente. Gustavo
Letelier es el director y también el profesor que era duefio de esta productora. Y el
tenia la idea de que esta pelicula, que habia hecho el 2005 mas o menos, tuviera
una salida. Y se nos dio esta posibilidad de Estados Unidos, y la tomamos,
hicimos los contactos, hicimos la venta y felizmente, la compraron. Cosa que no
creiamos que era posible, pero la compraron y la pelicula estuvo un par de meses
dando vueltas como por los canales de Warner, xfinity; que son de la misma
cadena de Comcast, que realmente es la cadena de cable mas grande del mundo,
entonces ese fue un primer buen logro de todo esto como productora ejecutiva.
Haciendo las negociaciones y ademas viendo todo lo que era la difusion y el
marketing de esta pelicula, pero en Estados Unidos. Que coloquen la pagina web,
sacando comunicados en la prensa, en toda la parte latina, en la comunidad latina,
que fue muy importante para poderle dar como el boom a la pelicula. Trayendo de
nuevo al equipo de antiguos de no sé cuantos afos, asi como buscandolos,

sacandole entrevistas, haciendo notas con los productores de aquel entonces,
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notas con el director, con los actores. Entonces, fue un trabajo muy bueno para
meterse en ese mundo y aprender. Luego de eso yo me dedique a proyectos
personales, me duré como tres meses y cai en otra productora que fue InverCine,
y ahi entré como asistente de produccion para una pelicula por dos meses. Y
estando ahi dentro de la productora, empecé a formar otros proyectos. Finalmente
yo me quedée por 10 meses, porque después renuncié por cosas personales, y ahi
tuve ya la oportunidad de trabajar con algo mas de produccion ejecutiva, estar a
cargo de todo lo que era como la distribucién y difusion de la pelicula. Teniamos
en ese tiempo la pelicula Las Cosas Como Son, de Fernando Lavanderos, que
gano un premio bastante importante en el festival de Carlos Olivari, en Republica
Checa. Y con ese...bueno, ademas de haber ganado otros premios antes.
Entonces fue como el boom que tuvo la productora ese afno y después venia justo
el estreno aca en Chile. Y yo me tuve que preocupar de toda la parte del estreno,
de la distribucién, de la venta a aviones; de LAN, que tuviera acceso a la pelicula.
También venta a algunos festivales mas cerrados, entonces esa igual fue como
otra experiencia que te da mucho mas ritmo para este tipo de producciones.

Igual son producciones chicas, las que yo me he centrado mas, porque
generalmente la produccion chilena es bastante autoral. Hay muy pocas peliculas
de grandes presupuestos. Entonces, pero generalmente las peliculas chilenas que
son de este tipo de presupuesto, no sé, estamos hablando de 20 millones mas o
menos aproximadamente, son como... el circuito que siguen, parten en festivales
como de clase A, como le llaman, que son como los de Cannes, Venecia o Berlin,
y después pasan ya a festivales mas especializados, como el de Estados Unidos;

como el de La Habana o el de New York, que son como mas chiquititos, que
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llaman clase B. Y después finalmente, viene lo que es como mas nacional, ojala
un estreno en sala comercial que dure ojald dos semana, generalmente dura una
semana. Y después vienen las otras ventas, que tienen que ver con el cable, con
direct tv, o ver la venta para aviones, pueden ser circuitos mas cerrados, pueden
ser hasta barcos, tren. También puede ser por pay-per-view, pero no, Eso es
exactamente son circuitos cerrados. Una venta a hoteles, cruceros, aviones, son

contactos especifico, pay-per-view es casi como hacerlo por direct tv.

¢Cuando hiciste la venta con comcast?

En ese tiempo, estamos hablando del 2010, si no me equivoco, (2010-2011), se
vendio por 50 mil délares. Igual no es una gran venta, pero para el tipo de pelicula
que era, para lo que habia costado en realidad, estaba bien. Y ademas era una
venta por 2 meses, que tenian la exclusividad de la pelicula y después se podia
renovar el contrato para dos meses mas. Lo que finalmente no sé si sucedid o no,
porque fue el momento en el que me retiré. Yo dejé eso y lo dejé a cargo de otro
productor.

Pero la venta al principio fue de 50 mil dolares, que es un valor bastante bueno,

estamos hablando de cuanto, ¢, unos 25 millones de peso?

Esa venta se hace por ejemplo 2 meses, ;después de eso ellos no puede
volver a utilizar la pelicula?

No, no la pueden volver a utilizar. Entonces se tiene que volver a renovar el
contrato. Y ahi se van viendo después las condiciones...hay que ir viendo igual

como le va, qué tipo de rating va teniendo. Igual comcast es una gran plataforma,

152



o sea uno de repente estd como contra peliculas como Los Transformers.
Entonces igual es dificil. Igual hay un tipo de publico especifico que le gusta ese
tipo de peliculas; se van hacia ellos, van a ese target, o sea saben que hay un 1%
de estas personas que le gusta, entonces les mandan mail, tienen como su
sistema de marketing a ese tipo de publico. Pero es bastante chico, entonces igual
la probabilidad que se vuelva a contratar el servicio es muy dificil. Ese es el golpe
de suerte, una vez. Pero igual estaba bien porque la pelicula en si fue muy
econdmica: se hizo con alumnos, con equipos arrendados a un bajo costo,
entonces era una buena ganancia finalmente, después de tantos afnos que estuvo
ahi como en un escritorio, 5 afios ahi guardada. Entonces igual fue bueno.

En realidad esa oportunidad la tienen muy pocas peliculas, de hecho peliculas
mas conocidas, yo creo que la han tenido muy poquitas; la posibilidad de poder
venderla, yo creo fue hasta mas un golpe de suerte, porque es dificil entrar a ese
mercado, muy dificil.

Generalmente los directores que se hacen cargo de sus peliculas, porque igual
aca en Chile como que el productor finalmente vienen siendo como el director, y
es también el guionista, entonces como que se confunde la cosa. Como que ellos
dicen ya, la pelicula sale, gana premios, cine, la tiro en DVD, la tiro por aca, con
suerte la voy a tirar en un circuito cerrado, con suerte la voy a vender a algun
cable. Lo que ellos mas esperan es poder tener la pelicula en una revista, como
VEA, y tirarla como en “llévese |a pelicula por $1.200". Entonces como ven ese
tipo de maneras, como de ventanas adicionales de venta, pero se les olvida un

poco otras instancias internacionales. En Francia también puede venderse la
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pelicula al cable y da muy buenos valores, pero como que eso no se explora

mucho todavia. Estamos ahi como en panales todavia.

Con el caso de “Las Cosas Como Son”. ;Como funciona el tema de los
festivales?

Es que miran estan como los clase A, el que todos quieren, el que todos hablan;
Cannes, Berlin, Venecia. Estan los festivales clase B, que son por ejemplo el
festival de vifa o el de Valdivia. Y hay otros mas especializado, o de nicho, como
el festival de efectos especiales, donde estan todas esas peliculas extrafas...y
cosas raras.

Lo que trata de hacer toda pelicula chilena; sabe, que a menos que sea una cosa
como las peliculas de Nicolas Lopez, saben que no tienen salida inmediata a sala
comercial. Entonces peliculas mas como de autor, que tiene o intentan tener una
critica social, dicen ya, lo primero, tirarlo a un festival clase A, para que la obra
tenga esa estampa de algo importante. Ese es su primer objetivo.

Entonces parten por festivales como Cannes, pero el problema es que esos
festivales son exclusivos, o sea, se van excluyendo entre si. S yo postulo al de
Cannes, no puedo postular al de Berlin. Tienen sus propias normas internas, hay
que tener mucho 0jo con eso.

Hay peliculas que uno sabe que no tienen como llegar a Cannes, entonces de la
clase A, uno se tira al que va como colgando, que se va cayendo al B, entonces se
va directamente a ese como porque sabe que es como ganador, que fue el caso
de Carlos Varivari, de Las Cosas Como Son, que ganoé...no estaba en la seleccion

oficial, pero si estaba en la seleccion de cine independiente extranjero, que era
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como el tercer premio mas importante de la competencia. Entonces uno sabe que,
0 sea una vez que empiezas un circuito interno, ademas por ejemplo te pueden
decir: ya tu puedes estrenar la pelicula en un festival internacional clase B, pero de
tu pais. O sea yo podria haber tirado esa pelicula en el festival de Valdivia y
después haberla tirado en Carlos Varivari, no tengo ningtin problema. Pero hay
que ver bien muy bien las bases de cada festival. Porque algunos dicen si ya si tu
lo encontraste aca, la puedes mostrar aca, la puedes mostrar alla, es un medio
leseo. Hay Que hacer cuadrar todo, es bastante tema.

Entonces partimos por; primero tirar en el festival que creiamos nosotros que era
mas probable que tuviera alguna ganancia, no solo de que sea como un premio,
sino que de un premio econémico, porque la idea igual es ir recuperando la plata,
o0 sea ojala ganar algo en el camino. No solamente que sea puro egreso de dinero
y alguna ganancia tiene que haber pues.

Entonces aun cuando las peliculas chilenas se financia de manera publica, con los
fondos y todo eso, igual cierto hay una plata que va del bolsillo del productor, de la
productora en este caso. Hay algo que recuperar. Y siempre se esta con la idea
que si a la pelicula le va bien, te da el pase para hacer la proxima. Entonces todo
lo que es premio, todo lo que es, ya sea la estatuilla, como la plata que se pueda
ganar entre medio, sirve también para la proxima postulacion que uno quiere
hacer para después ganar plata para el segundo proyecto. Partiendo de esa base,
vamos a un festival clase A, que nos sirva, que nos sirva para la parte econémica,
que nos sirva como reconocimiento, y de ahi es empezar a ver los otros tipos
festivales que también tienen su renombre aunque sean de clase B. Y van

saliendo los contactos, por ejemplo uno va al de New York y te dicen: esta pelicula
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estaba buena aca, pero creo que te puede ir bien en el de Los Angeles, después
el de Miami, y asi, te van moviendo. Ellos mismos te van moviendo entre medio; te
piden copias para alla, copias para aca, el DSP. Es todo un proceso de mandary

enviar, Fedex para alla, Fedex para aca.

;Tienes que pagar para estar en los festivales o es solo cuestion de
postular?

Para los festivales Clase A, uno tiene que pagar. Festivales clase B, también.
Pero, una vez que ganas ya un premio, y te empiezas a hacer conocido en el
circuito, te hacen como la paleteada de no cobrarte. De hecho hay una plataforma
en internet, que tu subes tu pelicula, todos los datos, marketing, el tipo de pelicula
que es, y si la tienes en Blu-ray, cuantas copias, etc. Y cuando dice que tipo de
festival: ;este festival? Click. Ya, anota los datos y ahi te dice si tu tienes como el
nimero de serie, como la clave, para que la cosa te salga a precio o no. Como
que tienen todo pensado. Entonces todo este contacto que hay interno dentro de
los festivales por los organizadores o con la gente que va viendo la programacion
de los festivales, sirve demasiado, porque ahi te pueden sacar los costos de por
ejemplo inscribir a festivales, o te dicen: “si andas con una copia, pasamela.” Y te
ahorras el costo de enviarla. Pero generalmente si tu vas por la vida de nifio
nuevo, sin saber nada, que no tiene nada que mostrar todavia y es tu primera
obra...si, tienes que pagar todo.

Ahora lo bueno es que se esta haciendo todo mucho en digital, entonces a veces
te piden, no sé, enviame un link con contrasefia, entonces ahi te ahorras un poco,

pero el ejercicio igual hay que pagarlo.
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¢ Como se determina el precio de venta en un festival?

Todo depende en qué estado esta la pelicula. Si la peli acaba de llegar y le fue
bien en el primer festival, no creo que sea el precio sea muy alto en realidad.
Depende del tipo de pelicula, depende del festival en el que estés, depende de la
cadena de tv que te la quiere comprar.

Por ejemplo, existen mercados en los festivales, mercados de venta. En Cannes
esta el mercado mas grande que puede existir de cinematografia, en estas
instancias de festivales.

Entonces, el festival de Cannes, lo que uno ve, de la pelicula, es en realidad el
1%. Todo lo que esta debajo, lo que pasa de ventas de peliculas o cortometrajes
es lo que realmente da vida a Cannes.

Entonces es la instancia del mercado el que uno debe tomar mas en cuenta mas
que ir a mostrar la pelicula en realidad, porque ahi se dan los contratos y todo.
Ahora, lo que ha estado haciendo cinema chile es mas importante, porque ellos
manejan los valores y tratan de vender casi como un pack. Asi va la pelicula de
Andres Wood, Violeta y te puedes llevar otra de Lavanderos. Porque en realidad
saben que tienen una que es bastante mas conocida y las otras son relativamente
conocidas no mas. Entonces tienen que vender como el pack, que es lo que hacen
generalmente.

Ahora que vaya una productora sola, vaya con su pelicula y la trate de vender es
bastante dificil. Tiene que ser una pelicula muy reconocida y que tenga bastantes
premios. Y para nuestro medio, todavia es como dificil. Por eso cinema chile ha
tratado ahora de agarrar las peliculas chilenas, casi todas las tiene ella, ademas

los cortos los llevan también, entonces intentan vender como estos pack, porque

157



es la posibilidad de venta. Es un mercado bastante dificil, de mucha competencia,
demasiada en realidad. Entonces, nosotros en nuestro stand ahi, como enanitos...
Entonces igual, la idea es que ojala, como cinema chile esta tomando como es
bandera por los audiovisuales, ideal es que se vaya por ahi. O sea si uno de
repente quiere un corto, no se. Me imagino un cabro nuevo que tiene su corto y le
fue super bien en algunos festivales, tratar que cinema chile se lo venda, porque
solo, no va a poder, realmente no, es muy dificil que llegue. Entonces todo eso
depende mas o menos de la instancia. Ahora, los valores, pueden ser como te
decia yo; 50 mil dolares, otros 100 mil ddlares, todo depende. Por ejemplo yo he
sabido de documentales que se han podido vender por 100 mil dblares a la
television francesa o a la alemana, pero todo depende del tipo de documental, si
es justo de la linea que estan buscando, si es un documental de denuncia, o son
como mas ambientalistas, todo depende de muchas cosas en realidad, los

valores.

¢Y con los mercados cerrados? Como a LAN

Mira, todo depende de las condiciones. Yo me acuerdo que Las Cosas Como Son
se vendieron como en 10 mil dolares, y la venta era por 1 mes y despuées se
renovo por 2 semanas, eran $U.S.5 mil, era proporcional. Esos son como los
valores, es que, bueno Las Cosas Como Son era muy chiquitita la pelicula, asi
que estaba bien en valor, o sea 10 mil ddlares, feliz. Pero si tu le dices a Andres
Wood, Violeta, $U.S10mil, te va a decir: “no me sirve de nada, o sea yo me gasté

millones mas.”
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Pero por eso, todo depende del tipo de pelicula, también de la facilidad que les
den de los pagos, entonces igual es como mucho manejo, mucha gestion también
detras, o sea, porque no es llegar y hacer la cosa no mas; tienes que tener como
“el angel” para que la cosa se te ablande un poquito en el camino, porque si eres

realmente estructurado, no sirve.

¢Como funcionan los tiempos? Desde que se exhibe una pelicula en un
festival hasta que llega a sala, home entertainment, y asi sucesivamente.

Es que, lamentablemente, las peliculas chilenas como que piensan en hacerse,
pero no piensa cuando van a distribuirlas. Como que de verdad deberiamos partir
desde atras, pero nunca lo hacen. Dicen; “tengo una idea, hagamosla”. Y cuando
la terminaron de hacer dicen; “;qué hacemos con pelicula?”. Entonces, ese es el
problema, porque si por ejemplo yo quiero postular a Cannes, no puedo mandar
una copia en digital. Tiene que ser en 35mm.

Hay algunas cosas que uno deberia pensarlas al principio. Si yo voy a hacer mi
pelicula y mi objetivo es que esté en Cannes, debo pensar en que voy a gastar
una millonada por los 35mm. Porque digital, es super accesible y todo, pero 35
mm es caro. Entonces, como que se les olvida ese pequefio detalle. Entonces, lo
que pasa...los tiempos realmente son super relativos, porque una vez que te
dicen: “yo tengo esta pelicula y quiero tirarla a festivales” y tu empiezas...ya,
necesito la copia en digital, necesito el Blu-ray, la copia en DVD para postular.
Porque hay gente que te pide DVD, otra que no.

Ah, verdad que hay que sacarla a cine también. Entonces en 35 mm, y sabemos

que aca es muy caro; ahi estan los otros tiempos. Voy a mandarla a hacer a
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México por ejemplo. Nosotros la mandamos a hacer a México a mitad de precio.
La mandas a hacer alla en 35 mm le pasas los trailers. Tienes que sacar trailers,
tienes que sacar toda la parte como de difusion; los afiches, las postales, algunas
cositas como portavasos. Puras tonteritas que te sirven, ubicandolas en lugares
especificos. Entonces, todo lo que es marketing, los tiempos van a depender mas
que nada de la embarrada que tengan ante, porque de la embarrada que ellos
sofaban, hay que ponerla en papel. Pero, siendo asi, ya como mas frio, en
promedio la pelicula se hace, lesea como en los circuitos por 6 meses, hasta u
afo y de ahi se intenta tirarla a sala comercial chilena. Y después de eso, viene
una vida util de unos 6 mese mas hasta un afo. O sea podriamos estar hablando
de 2 afios total. Una vez que la pelicula se termino de hacer y se empieza a lanzar
a festivales, a las salas comerciales, y las otras ventanas después, de distribucion.

Son como 2 afios en los que se esta moviendo la pelicula, mas o menos eso.

Tiempo para poder tratar de recuperar la inversion...

Tratar, si tratar. Tratar lamentablemente. Si, es verdad, cuesta mucho recuperar la
inversion.

A menos que sea con fondos publicos, ¢no?

Es que los fondos publicos...haber. Los fondos publicos sirven cuando tu tienes
una productora que tenga como su trayectoria. Porque si tu vas, generalmente
como solo, o sea, como: yo soy director, productor y guionista, todo. Entonces
tengo mi historia, y puede ser tu historia muy buena, el guionista, y ya confirmado
un elenco demasiado genial, dificilmente, los fondos publicos van a querer

entregar, no sé, 200 millones de peso a una persona nueva, a un cabro joven,
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porque dicen: “no tiene la experiencia, no me da confianza’. Necesita una
productora detras, una productora con historia. Entonces lo que pasa finalmente
es que, todo lo que es las nuevas generaciones de cine, tienen que hacer su
pelicula con la camarita Cannon 5D, full HD, con un lente ordinario de Cannon,
porque no tienen para cine y claro, la pelicula les sale éuper barata, pero podrian
estar haciendo cosas mucho mas avanzadas si realmente los fondos apostaran
por ellos. Igual es como super contradictorio, porque ellos no tienen experiencia,
pero tampoco les estan dando dinero para que tengan esa experiencia. Una cosa
que, claro, hay que recuperar la inversion, muy pocos tienen la posibilidad de
hacer peliculas con fondos.

El medio audiovisual, el medio del cine dice: “Es que a las peliculas les va mal
porque el publico no va a verlas. Hay que formar audiencia. Formemos audiencia”.
Entonces yo digo si, obvio, hay que formar a la audiencia; ensefarle a los nifios a
ver peliculas, analizarlas, todo. Pero tambien hay una cosa muy importante, no
puedes pedir formar audiencia, su tu mismo no estas formado. Cémo el director
que no sabe de pintura, no sabe de musica, no sabe de fotografia; va a venir a
decir formemos audiencia. Si él no esta formado como un artista. Entonces
primero parte por casa, formate ti y despues empiezas a formar a los demas.
Pasa también mucho en las peliculas chilenas que dicen tengo esta referencia: Me
gustaria que mi pelicula fuera como The Big Fish. Después tu ves la pelicula y es
igual a The Big Fish. Entonces no es una referencia, es una copia.

Como que finalmente, la identidad que deberia tener una pelicula chilena se
pierde. Por eso yo creo mucho que la pelicula no tiene éxito, porque la persona no

se logra identificar con la pelicula. No hay una investigacion muy profunda detras.
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Por ejemplo, eso que el director sea el guionista, productor; estad mal. No puede
ser eso. Yo no me puedo meter (en el guién) a decir vamos a hacer un conflicto
aca porque no tengo idea. Lo que hace el director...es muy egocéntrico el medio.
Al final hacen una pelicula para ellos. No les importa la audiencia.

Cuando tu tienes una obra, la obra siempre va a cobrar sentido cuando tu tienes a
alguien que la contempla. Tu haces una pelicula, que obviamente es una obra de
arte, porque el cine es el séptimo arte. Si haces una pelicula y no la contempla
nadie, tu cometido como obra no existe.

Entonces tu tienes que hacer tu pelicula pensando en un publico, no pensando en

ti.
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Anexo 3

Entrevista

Stephanie Veas

Publicista, Community Manager

. Como es la relacion de un community manager con la audiencia del cine?

Yo tuve la suerte y el privilegio de trabajar con el lider del mercado (Hoyts Cinema
Chile), y ahi claramente tenemos un publico que es exigente en muchas
ocasiones...y es un publico que esta un tanto dividido. Porque es un publico que
esta bien informado, pero tenemos el otro lado de la moneda que no tiene idea
que peliculas estan en cartelera, de cuanto vale la entrada, o en qué formato son.
Muchos todavia no conocen las nuevas tecnologias;, que solamente existe la
normal y el 3D, cuando ahora (actualmente) tenemos en el mercado toda una

infinidad de formatos que son: 35mm, 2D, 3D, 4Dx, D-Box, Premium.

;Como funcionan y cual es la relacion de las distintas plataformas de
difusion que posee Hoyts?

Eso es un punto importante. Es muy importante tener conectadas redes sociales
con lo que se informa en la web y lo que se informe por ejemplo en call center;

todos estos servicios tienen que estar unidos, tiene que haber una linea a seguir.
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Cuando un sitio esta informando algo que no tiene nada que ver con lo que dice el
otro sitio, y es de la misma cadena, hay un caos, la gente se confunde...y llegan

puros malos comentarios al final.

Por ejemplo la gente ;como reacciona frente a lo que es este medio de redes
sociales?

Actualmente |la gente esta muy dependiente de lo que es redes sociales. Llega un
punto en el que prefieren hablar con una persona que tiene en su pantalla del
celular que hablar directamente con alguien que tengan en frente para poder
arreglar algun problema que esta ocurriendo en el momento, in situ. Muchas veces
llegaban comentarios como: “Hay una luz encendida en mi sala de cine. Vengan a
arreglarlo”.

Como community, tu estas en una red social, no tienes idea de en que complejo
estara, porque esta cuenta tenia esa desgracia; tienes sobre 17 complejos a lo
largo de todo el pais, entonces tu no puedes saber donde esta la persona.
Tampoco puedes saber en qué sala esta, en qué funcion esta, no la puedes ir a
ayudar de forma inmediata. Pero aun asi la gente piensa que las redes sociales
son muchos mas inmediatas que la gente que esta contigo en ese momento. Y al
fin al cabo, tenias que llegar al punto de recomendarle que se acercara a una
persona para que diera su reclamo. Y ya cuando ese reclamo no era bien recibido,
ahi tenia que entrar redes sociales, ahi tenia que entrar este servicio. Pero el
servicio en si, de lo que es un community manager, va mucho mas alla, a lo que
es como servicio al cliente, sino que también se trata de crear estrategias a través

de marketing digital. Al fin y al cabo los medios tradicionales, si bien siguen
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vigentes, no son tan directos, no son tan... Incluso invasivos a veces, pero
efectivos como lo son las redes sociales, como es el medio “world”. EI medio
digital es algo extremadamente importante que todas las marcas en si deben
desarrollar, pese a que se dice que las redes sociales van a morir, eso al menos
aqui en Chile no esta vigente, porque las personas siguen muy adictas a lo que es
su celular. Y mas que ahora la venta de pantallas tactiles esta en su punto
maximo, entonces como que la gente depende del medio digital mas que del
tradicional. Aquellos que estan en los medios tradicionales son nichos mayores,
son personas que ya no estan tan muy relacionados a lo que son estos nuevos
formatos, pero aquellos que si estan relacionados quieren verse en facebook,
twitter, instagram, en todas las redes que puedan, foursquare. Porque les gusta
saber que pueden interactuar con la marca, que hay una persona detras. Y si esa
persona esta informada, es mucho mejor, porque ya la marca mas que ser un logo
pasa a ser una entidad, alguien que es capaz de responderte, que es capaz de
ayudarte, que es capaz de escucharte que esta ahi, a instantes.

En promedio, un buen community manager, tiene como maximo de tiempo de
respuesta unos 15 minutos. Si te demoraste mas de 15 minutos es porque de
verdad no estas haciendo bien tu trabajo.

Es por eso que en ocasiones, para una cuenta grande, se tiene a dos o tres
personas para un solo medio, que seria twitter, porque twitter es mucho mas
inmediato. En twitter, lo que la gente quiere es inmediatez. De verdad que la
gentes esta acostumbrada a eso con redes sociales (inmediatez), que todo tiene
que ser al instante, en el momento en el que lo preguntan y si no les estan

respondiendo pasan a enojarse y ya pueden armar una tormenta en un vaso de
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agua, porgue esa es una de las amenazas en si que tienen las redes sociales; el
momento en que alguien esta alegando, alguien se le une otra persona, y ya
comienza a tener un efecto viral. Entonces la gracia es mantener en lomas
minimo esa cantidad de reclamos para poder estar siempre en mensajes positivos
y que la gente esté retwitteando, pero que todo sea positivo, que sea bueno para
la marca, que te deje bien como marca.

Es muy importante la interaccion que se realiza como marca con los usuarios, con
tus clientes al fin y al cabo, porque es un contacto directo. Tu le ofreces toda una
experiencia de marca desde el momento en el que te pueden encontrar en redes
sociales hasta el momento en que va directamente al complejo a consumir lo que

le estamos ofreciendo.

¢El uso de medios digitales va mas enfocado a fidelizar o generar
experiencia de marca?

Esos dos conceptos para mi van tomados de la mano. Es importante que tu sepas
generar contenido para tu marca y que sea un contenido interesante, llamativo, y
que al mismo tiempo marque tendencia. Es importante que tu como community y
como marca, te adelantes a las tendencias que esten. Por algo tu estas todo el dia
en internet. Pero ese tipo de contenidos nuevos, de contenidos frescos, van a
ayudarte a fidelizar a las personas porque van a saber que hay alguien que
maneja la informacion. Van a saber que no es un mensaje tipo sino algo bien

elaborado.
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Anexo 4

Entrevista

Guillermo Duque

Gerente de Complejo, Cinemark Alto Las Condes

¢En qué se diferencian los cines?

La oferta. Cada cine se destaca en algo. Algunos lo hacen con el tamano de su
pantalla, los precios y ofertas que disponen para el publico, otros con los servicios
adicionales, como la venta de entradas para recitales, la reserva de asientos on-

line o las salas Premiere.

En esta oferta que tienen los cines ;Como son las salas VIP?

Son salas acondicionadas para que el cliente viva una experiencia distinta a la que
estd acostumbrado. Las salas cuentan con toda la comodidad que puede darte el
living de tu casa, pero con la diferencia de la pantalla grande y la atencion de
garzéon que te ofrece cosas para comer que no son precisamente popcorn y

bebida.

:Cual es la dinamica que tiene el cine con el resto de los actores de la
cadena de distribucion? Productora, distribuidora.
Tenemos una relacion estrecha con las distribuidoras por las funciones de prensa,

los eventos o lanzamientos que se hacen en el cine, los avant premiere. Y porque
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mostramos sus peliculas. Con el resto no hay mucha comunicaciéon, porque tratan
directamente con la distribuidora.

El cine es el lugar donde las personas van a ver la pelicula. Las distribuidoras
tienen que estar constantemente hablando con el cine porgue todas las semana

llegan nuevos estrenos.

¢ Cuanto ganan ustedes (distribuidora y cine) en este negocio?

El cine se queda con el 50% al 65% del precio de la entrada. El resto va para la
distribuidora. Nosotros sacamos una tajada de eso, pero nuestro principal ingreso,
y el de todos los cines, es la venta de comida.

Muchas personas se quejan de que la comida en el cine es cara. Por lo mismo.

Nuestra principal fuente de ingresos es la venta de cabritas y golosinas.

:Qué problemas trae eso? ; Afecta que las personas vayan al cine?

El principal pero es que las personas entran con comida escondida o intentan
entrar con cosas que compran en el patio de comida o fuera del cine. Aparte de
las discusiones que se pueden tener por hacer entender al cliente que esta
prohibo entrar con comida, no afecta en nada.

Porque cuando las personas van al cine, van a ver una pelicula. Algunos compran
popcorn, otros no. Eso no afecta al cliente, solo nos afecta si no compran, porque

es dinero que no ingresa.
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