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EN EL CINE

GENERAL MANAGER SPAIN & PORTUGAL DE COMSCORE
MOVIES, DAVID RODRIGUEZ PREDICE QUE LA RECUPERACION
TOTAL DEL MERCADO LLEGARA EN 2025 (O "INCLUSO ANTES").
EXPLICA COMO DESDE LA ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

HASTA EL MARKETING O LA PRODUCCION SU PRECISA BASE

DE DATOS Y RAPIDEZ PARA OBTENER LAS TAQUILLAS HAN
PROFESIONALIZADO A LA INDUSTRIA'Y SON ESENCIALES PARA
SU BUEN FUNCIONAMIENTO

e dice que con la filosofia griega la
cultura occidental transité del “mito al lo-
gos”. Los datos, cada vez mds abundantes
y precisos gracias a la digitalizacion, tam-
bién han permitido pasar a la industria
del cine de la intuicidn, que sigue siendo
parte esencial de la propia “magia” del
negocio, a tomar decisiones en base a
predicciones mucho mas racionales y ba-
sadas en valores cientificos. Como sefala
David Rodriguez, Country Manager en
Espafa y Portugal de Comscore (a sumar
Angola y Mozambique): “La industria
del cine es una de las mds transparentes”.
Desde su implantacion a mediados de los
anos 90 en nuestro pais, primero como
EDI, luego como Nielsen-EDI, después
Rentrak y ahora Comscore, la empresa

por Juan Sardda Frouchtmann - fotos Lupe de la Vallina |

es una herramienta fundamental para el
sector. Como nos cuenta Rodriguez, un
empresario le conté que los sibados no
pega ojo hasta las cuatro de la madruga-
da, cuando la auditora publica sus datos
de la taquilla del viernes. Buenos datos,
y rapidos, significa ajustar estrategias en
tiempo real, refinar las técnicas de marke-
ting o escoger la fecha de estreno, crucial
para la buena marcha de una pelicula.

Tras veinte afios en la empresa, David
Rodriguez comenzd en el call center lla-
mando a los cines todas las noches para
recopilar a viva voz los datos, después
trabajo en el departamento de opera-
ciones, donde recopilaba la data en la
web, después se forjo como comercial
y finalmente fue nombrado jefe en )
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2016. Diplomado en Biblioteconomia y
Documentacion, el ejecutivo es también
cinéfilo y se muestra orgulloso de que
Comscore ponga su grano de arena en
la creacion en Espafa de una industria
cinematografica sdlida.

Ayludenos a enmarcar mejor la
actividad de Comscore.

La compania se funda en los afios 70
en Estados Unidos como EDI. Antes es-
taba la distribucién y la exhibiciéon y EDI
se mete entre ellos para hacer las cosas
mads sencillas y poder ofrecer esa infor-
macion de resultados de taquilla con
muchas mds inmediatez. Se comienza a
internacionalizar en los afios 90 y en el
98 Nielsen compro la empresa. Asi fue
del 98 al 2010, momento en el que Ren-
trak comproé EDI a Nielsen, y en el 2016
la compania se fusiona con Comscore.
En Comscore por una parte hacemos
medicién de internet, media de consu-
mo audiovisual en todas sus ventanas:
cine, television, redes sociales, e-com-
merce... En cada banner que clicas hay
una tag que nosotros contamos. Es una
medicion de consumo audiovisual. En
redes por ejemplo calculamos qué con-
sumimos por edad, target etc. Nuestra
especialidad es el theatrical. Por mi par-
te, desde los afios 90, no he hecho otra
cosa que estar aqui, pero ha sido todo un
poco por casualidad.
¢Como han sido estos mas de
veinte anos en la empresa?

Y
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Cuando empecé en el call center era

muy joven y era un complemento eco-
noémico. Fueron tiempos muy divertidos
y me pagaba los estudios. Era un sector
que conocia solo como espectador y era
interesante profundizar en él y estable-
cer una conexion de afecto con la gente
que trabajaba en los cines. Ese contac-
to con la gente en parte se ha perdido y
también da un poco de pena. A mi me
gusta mantener el contacto aunque ya
no haya que hacer llamadas para reco-
ger los datos. Es importante no perder
una conexion humana.
Contactdbamos con los cines dia a dia
con llamadas o faxes. Asi estuve tres
anos. Al final te hacias amigo del taqui-
llero. Del recoger la data, pasé luego a
“operaciones” que consistia en ordenarla
y revisarla en la web. Después ya estuve
a la parte comercial que era la atencion
con el cliente. Por tanto pasé por toda la
cadena antes de ser gerente.

¢Para qué se utilizan los datos de
Comscore?

Para muchas cosas. Por ejemplo, te-
nemos una base de datos con toda la in-
formacion de las peliculas: espectadores,
cines donde se ha estrenado, cdsting... si
eres un productor y quieres saber como
han sido los resultados de un determina-
do actor, incluso en determinado géne-
ro, te metes dentro de la web y puedes
comprobarlo muy fdcilmente. Si eres un
distribuidor y necesitas conocer cémo
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«GRACIAS AL ALGORITMO
PODEMOS IDENTIFICAR
QUE FECHA ES LA

MAS ADECUADA PARA
ESTRENAR UNA PELICULA»




funcionan los dramas puedes compro-
barlo también a nivel mundial porque
tenemos datos de 54 paises. También al
distribuidor le permite saber el mismo
sabado cdmo ha ido su pelicula y gracias
a eso puede hacer una estrategia y tomar
decisiones cuanto antes mejor.

Desde 2010 tenemos una herramien-
ta mds novedosa, Forecast, que es un
instrumento analitico basado en el big
data. Hay un algoritmo que te permite
identificar qué fecha es la mds impor-
tante para estrenar la pelicula porque el
dia de lanzamiento es esencial. Gracias
a Forecast puedes hacer simulaciones en
el calendario y obtener una estimacion
de lo que mas o menos puedes esperar
recaudar en determinada fecha. La ana-
litica es muy importante no tanto quiza
para maximizar pero si para minimizar
el riesgo. >
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¢Los datos sirven para desmontar
prejuicios?

Nos demuestran por ejemplo que el
cine espafiol tiene todos los afios un 15 o
20% de cuota y es muy importante para
el buen funcionamiento del negocio. Lo
vimos en 2013, fue un mal para el cine
espaiiol y eso repercutio en los datos ge-
nerales. El producto espafiol arrastra al
publico y en todos los géneros. En los
ultimos veinte afios vemos que en el top
5 siempre hay una producciéon espaiio-
: Alatriste, Agora, Un monstruo viene

— A

a verme, los Torrente, Mortadelo y File-
mon, Ocho apellidos vascos... Son todas
peliculas muy diferentes. Y luego hay
titulos independientes como Alcarras o
20.000 especies de abejas que demues-
tran atraer a un gran nimero de publico.
Vemos por ejemplo que en el Pais Vasco
la asistencia es superior casi 10 puntos
por encima de la media espafiola, en el
resto de Espafa se crece a un ritmo del
30% vy alli del 40%. Dos peliculas ha-
bladas en euskera como Irati y 20.000
especies de abejas han hecho grandes ta-
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quillas y eso influye mucho. Los datos,
en este sentido, también nos permiten
ver que algunas peliculas van mal en al-
gunas partes de Espafia y en otras van
mejor. Es el dato el que te lo respalda.

¢La profesionalizacién de los da-
tos ha hecho que el sector se base
menos en intuicion y mas en cal-
culos racionales y estadisticos?
La intuicién seguird funcionando so-
bre todo a la hora de comprar peliculas.
Pero los datos son fundamentales. Creo
que cada vez el sector estd mads profe-
sionalizado tanto en exhibicion como en
distribucion porque todo el mundo tie-
ne en cuenta los datos. Un empresario
me comentd una vez que los sdbados
hasta las cuatro de la mafiana no pega-
ba ojo porque estaba pendiente de que
publicdiramos los resultados. Son muy
importantes porque son una ayuda fun-
damental para tomar buenas decisiones
empresariales.
Comscore somos parte de la industria.
Nuestra intencion es que se beneficie de
los datos que ofrecemos. Es importante
que a la hora de valorar esos datos no
sean demasiado antiguos. Los datos de

«LA INTUICION
SEGUIRA
FUNCIONANDO PERO
LOS DATOS SON
FUNDAMENTALES»
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hace diez afios pueden ser engafiosos
porque el mundo ha cambiado mucho, la
data es fundamental para poner en con-
texto. Ese es el camino, lo tengo claro.

La pregunta del millon después
de la pandemia, ;prevé una recu-
peracion total de la asistencia a
salas?

Si. Lo que no puedo decir es cudndo,
estudios que hacemos a nivel global di-
cen que hasta 2025 no va a ser posible.
Pero yo creo que llegard antes. Este ve-
rano con “Barbenheimer” hemos tenido
el mejor verano desde 2019 que fue un
ano magnifico. Si ciertas peliculas han
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tenido recaudaciones como antes de la
pandemia, ;por qué no lo van conseguir
otras? Es cierto que en Espana la recu-
peracion esta siendo mds lenta que en
otros territorios. Italia era un mercado
que primero se recuperé mas rapido y
ahora estd peor que nosotros. Hay mu-
chos factores que han influido como las
distintas medidas, mds o menos severas,
durante la pandemia. Estamos por enci-
ma del 30% en crecimiento respecto al
ano pasado y un menos 18% por deba-
jo respecto a 2019. Francia estd mejor,
Alemania mejor, Latinoamérica un poco
peor que Espaiia, China va muy bien...

¢El cine siempre logra sobrevivir?
El cine siempre se va a acabar, se dice
desde hace décadas. Pasé con la televi-
sion, el VHS, el DVD... pero siempre estd
ahi. En un mundo de distraccion cons-
tante como el actual, te ofrece dos horas
sin interrupciones. Por lo menos pasas
un rato sin mirar el movil, esa inmer-
sion en estos tiempos es fantdstica. El
tema social es muy importante y se ha-
bla poco. Normalmente no vamos al cine
solos, solemos ir con alguien. Algunas
peliculas que tienen un éxito tremendo,
me refiero a Avatar, Ocho apellidos vas-
cos, los Harry Potter... Hay un disfrute
del espectador que aumenta cuando es
colectivo.
El contenido en movil y tablet suele ser
en solitario, incluso en la television. Yo

-ﬂ mismo no coincido en gustos con mi mu-
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jer y cuando veo alguna serie en casa la
veo solo. Ese caracter social del cine se
ve en que es el publico joven, que suele
ir en grupo, y el familiar el que mds ra-
pidamente se esta recuperando después
de la pandemia mientras a los seniors les
estd costando un poco.

Las predicciones luego son dificiles,
puede afectar la huelga de guionistas
y actores en Estados Unidos, la guerra
en Israel... hay factores que no siempre
son predecibles. Es un sector en el que
influyen muchas cosas, desde la situa-
cion politica a que haya un mundial de
futbol. Eso hace que siempre haya un
cierto suspense. Y luego hay sorpresas
positivas mira Oppenheimer, 10 millones
ya hubiera sido un buen resultado y ha
hecho el doble. El cine no estd muerto.
Es absurdo decir eso.

¢las plataformas son la compe-
tencia mas clara de los cines?

Tenemos que ver las plataformas como
un complemento y no como la competen-
cia. Hay determinados contenidos mas
adecuados para el cine y otros para las
plataformas. Por una cuestién también
de tiempo, yo en plataformas suelo/ ver
series porque son capitulos de una hora y
las peliculas las veo en el cine.

¢Qué géneros y tipos de pelicu-
las cree que siguen luchando por
despuntar en taquilla?

Una tendencia clara es que me- >
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nos titulos concentran mds recaudacion.
Eso es algo que estd alli. Nuestros datos
nos dicen que el género de accion es el
que mejor funciona y sube después de la
pandemia. El terror sigue funcionando
muy bien porque tiene una base muy so6-
lida. Es un género que le gusta a la gente
joven. La comedia se mantiene y baja el
drama. Viendo cémo estd el mundo, es
posible que el publico busque en el cine
una via de escape. Quiza en tiempos en
que las cosas iban mejor te podias rela-
jar y te apetecia mas un drama. Y luego
estd lo que hemos comentado de que el
publico senior es el que mas le esta cos-
tando recuperarse porque tiende a ser
mads sedentario.

¢Tenemos todos los datos que ne-
cesitamos?

Sin duda. Hemos pasado de informa-
cion por fax o por llamada de teléfono
a un 80% de informacion automatiza-
da y un 20% que se sigue recopilando
por correo electronico. Llamadas algu-
na hay pero muy pocas cuando hay que
precisar un dato. Tenemos el 98% de los
datos. Y a nivel mundial el 95%. Pue-
de haber algin cine municipal, asocia-
ciones culturales... alguna cosa se nos
puede escapar pero muy poco. Llevamos
26 anos, somos muy solidos en cuanto
a confianza.

La industria del cine es una de las mas
transparentes. Todo esta automatizado.
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Lo que se busca es ser lo mds fiable. Hay
un componente humano de error que
practicamente desaparece con la digita-
lizacion. Luego hay determinados datos
que son confidenciales. Los productores
por ejemplo no tienen acceso a la infor-
macion de un cine concreto, éste debe
autorizarlo. Ese en realidad es el trabajo
del distribuidor. Su labor es fundamen-
tal porque son ellos quienes conocen
mejor las salas y su publico.

¢Cree que el nimero total de pe-
liculas estrenadas en Espana es
el adecuado para ser absorbido
adecuadamente por el mercado?

No. Estamos en una media de quin-
ce titulos por semana. Hemos pasado de
que en 2005 eran ocho, en 2019, trece
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y ahora estamos en quince. Estrenamos
mads peliculas que Francia o Alemania.
Hay una saturacion. Es preocupante por-
que vamos a mds. Aqui vemos que hay
ciertas peliculas que podrian ir a plata-
forma directamente sin pasar por sala.
Surge un discurso paraddjico. Por una
parte, se intenta decir que el cine estad
acabado pero por la otra se ha demos-
trado que el paso por el cine revaloriza
la pelicula con lo cual todo el mundo
quiere pasar por sala. Se estd saturando
el mercado. Vemos como ahora Netflix
estrena en cines y estd luchando por el
Oscar. Y luego algunas peliculas nece-
sitan pasar por cines para tener la sub-
vencion. Esto esta estrangulando el cine
independiente.

¢Cudl es la evolucion que esta te-
niendo el cine independiente?

Estd en una situacion mds complica-
da. Esto pasa en Espaifia pero también
en otros territorios, incluso en Francia.
Hay que valorar que realizan un trabajo
cultural positivo para la sociedad. Son
empresas pequenas que pueden hacer
inversiones mds pequeiias pero eso tam-
bién les permite aguantar mejor. Hay
dificultades pero también hay mercado.
Un dato lo deja claro, En 2005 habia cua-
renta empresas que distribuyeran como
minima una o dos peliculas al afo y
ahora son setenta. Sigue teniendo un lu-
gar que es fundamental para la generali-
dad del mercado y de vez surgen cuando
grandes éxitos.

¢Qué propone para que siga mejo-
rando esa asistencia a salas?
Hay que potenciar el markéting para
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hacer las peliculas visibles para el pu-
blico. Peliculas buenas y malas siempre
ha habido, es el publico quien acaba de
decidir. El problema es que hay peliculas
buenas que no llegan. Lo fundamental
es bajar la saturacion de estrenos y po-
tenciar el markéting. Eso es mas fdcil de-
cirlo que hacerlo porque significa poner
dinero. Es complejo pero hay una nece-
sidad fundamental de hacer visibles las
peliculas.

Esa saturaciéon también afecta a la pro-
mocion. Siempre ha sido fundamental
pero ahora mds porque nunca hemos
tenido mads alternativas de ocio. La ven-
tana por esto es importante, si el especta-
dor piensa que dos semanas después del
estreno ya estard en plataforma, quiza se
espera y ademads es confuso. El especta-
dor necesita informaciéon clara porque
hay una saturacion de contenidos. El
cine tiene que ser otra cosa, es un plan
diferente. Hubo experimentos duran-
te la pandemia y vemos que todo esta
volviendo al modelo anterior de ventana
porque es el logico.

© Duesse Communication/Lupe de la Vallina (4): iStock (5); Shutterstock (1)

¢La publicidad en el cine tiene ma-
yor impacto que en otros canales?

Nosotros no hacemos esa medicion
asi que esto es una reflexion que hago
como espectador. Creo que es mucho
mayor que en television. Son spots espe-
ciales, adecuados para el cine, la gente
estd atenta y no te puedes escapar. 5%
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