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han destinado a promocionarlas para's
estreno en cines, lo que elevaria el coste
total a una cantidad cercana a los 1.000
millones. Los resultados en salas se han
quedado cortos. Argylle, incluso, se po-
dria calificar de fiasco. Los asesinos de
la luna (Martin Scorsese) ha recaudado
mds de 157 millones de ddlares en todo
el mundo segin Box Office Mojo hasta

- la fecha (5,548,734 de euros en Espaiia).

Napoleon (Ridley Scott), por su parte, ha
superado la barrera de los 221 millones
de dolares a nivel mundial (11,115,177
de euros en Espafia). Y Argylle se ha
quedado a las puertas de los 100 millo-
nes. Aplicando a estas cifras las 1dgicas
econdmicas que seguiria un estudio de
Hollywood la conclusion parece eviden-
te: ninguno de los titulos ha conseguido

s d

empatar. Queda te
no que tendran tanto I3
alquiler como en suscripcion di
través de AppleTV + pero, a falta de U
debut espectacular en pantalla grande, no
cabe esperar un recorrido particularmen-
te préspero en estas ventanas.

LA FOTO COMPLETA

En muchos de los analisis sobre la es-
trategia cinematogrdfica de Apple hay un
elemento ausente que deberia ser tenido
en cuenta si se quiere ir mds alla de los
resultados meramente econdmicos: los
objetivos que perseguia la compania con
estos tres estrenos. Y entre ellos, como
veremos a continuacion, no parece que el
mas importante sea el retorno econémico

directo en salas de cine.
A principios de 2023 varios medios esta-
dounidenses se hacian eco de que Apple
elevaba sus aspiraciones en lo que a es-
trategia de contenidos se refiere. Habia
pasado un ano desde que CODA (Sian
Heder) se habia alzado con el Oscar
a la mejor pelicula, convirtiéndose
en el primer galardon que recibia
una plataforma de streaming
en esta categoria. Eso habia
puesto el cine en el punto
de mira de la compaiiia. Por

declaracion de 1ntenc1ones. Especialmente
viniendo de una compania que, hasta en-
tonces, se habia limitado a los estrenos téc-
nicos para conseguir ser elegible a premios
(la formula que, precisamente, habian se-
guido con CODA). El cambio de estrategia,
por tanto, no solo suponia elevar de ma-
nera considerable el presupuesto destina-
do a produccion, sino también desnatura-
lizar la politica empresarial del streaming
en modelo de suscripcion, cuyo negocio
nunca habia querido girar en torno a las
ventanas. Teniendo en cuenta el gasto que
implicaba para la compaiiia y las dificulta-
des que actualmente atraviesa el mercado,
en donde los estrer cada vez mds
polarizados y tienen iltades para
seducir al espectador ¢ idad o
con productos comer 3
a la categoria de blockbi
parecia muy arriesgada.
Los asesinos de la luna (
fue el primer salto morta
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hacia territorio desconocido. El proyec-
to acabd sobre su mesa después de que
Paramount decidiese quitdrselo de enci-
ma (aseguran que porque los costes no
paraban de crecer). Por suerte para Scor-
sese, Apple resulté ser lo suficientemen-
te flexible para aceptar la garantia de un
estreno convencional (algo que para el
cineasta era innegociable), cubrir lo que
ya habia desembolsado Paramount (tanto
en produccion como en anticipo al direc-
tor), financiar la campafa de marketing y
“abonar un 10% en concepto de tarifa de
distribucion (que iria a parar a manos de
ount, que se mantenia como distri-
Inicialmente, anunciaron "1'111,.

nales de agosto, de-
mundo.
ersion
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nitaria a territorio esta- |

en otras dreas no paran
muy distinta que estén disp
vertir semejante capital sin un re
mente. Es precisamente en ese obje
donde radica la informacion que permite
contextualizar los resultados.

El cambio de estrategia cinematografica
podria funcionar, aunque haya implica-
do financiar tres peliculas que no serdn
capaces de recuperar lo invertido. En
realidad, ese no es el objetivo de Apple.
No aspiran a ganar millones en taquilla.
Ni siquiera buscan la validacion de Ho-
llywood. Eso ya lo consiguié con CODA.
Apple quiere, simple y llanamente, mds
clientes para Apple TV +.

su campana correspondi
una ventana holgada de exclu
onviccion de que el movimie

propio directo a consumi-
mejante cober-

bermite la
al,

rime vend

eforzar el eje de su estrateg ;

concepto de serv
la marca comercial de HB
UU. y en mayo desaparecera en Europa.
Esto es consecuencia de la fusion entre
Warner Media y Discovery. Bajo el nue-
vo liderazgo, que ejerce David Zaslav, el
reclamo de la plataforma ha cambiado
por completo. Ahora busca competir en
la liga del contenido generalista y de las
grandes propiedades intelectuales.
Tampoco hay que perder de vista la afi-
nidad entre el publico cinéfilo al que
estos titulos se orientan con el perfil de
comprador de hardware de Apple es to-
tal. Con unos atributos de marca tan bien
definidos, necesitan contenidos que estén
perfectamente alineados con su filosofia
prerriiu‘rfb‘ y exclusivo. Desde esta pers-
pectiva parece claro que no hay nada que
venda mejor el ADN de su proyecto que
peliculas de estas caracteristicas en su ca-
tdlogo de contenidos. Tres estrenos con
talento de primer nivel, que han pasa-
lo por festivales, estrenadas en pantalla
on nominaciones a NUMeErosos
sirve en bandeja la visibili-
omocional que tanto
nciar proyectos

w I
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de estas caracteristicas es el mejor re
mo para que mas estrellas de la industria
quieran trabajar con ellos, no solo por los
beneficios de asociarse con una marca de
la calidad de Apple sino también por una
politica mads flexible en cuanto a los estre-
nos directos a plataforma de la que tiene,
por ejemplo, Netflix.

le pelea en un estanque, el del strea-
‘en la actualidad estd muy
saturado. Y lo hace con un servicio mu-
cho menos abundante en oferta, con las
desventajas que ello implica. Lo suyo es
un espacio delicatessen en donde todo el
producto es propio y exclusivo, pero si-
gue siendo un servicio “menor”, en clara
desventaja con respecto a la competen-
cia. Netflix cuenta con mds de 230 mi-
llones de clientes en todo el mundo. Los
de Apple TV + se estima que rondan los
40 millones. Un estreno grande, con su
correspondiente campafia de marketing,
les sirve en bandeja una visibilidad que
necesitan para crear notoriedad hacia el
servicio.

Mads alld de todos los beneficios intan-
gibles, relacionados con el prestigio y la
percepcion de valor, Apple también busca
rentabilizar Apple TV +. Y dado que con
la suscripcion directa parece tener las de
perder, ha buscado pastos mds verdes de-
sarrollando una féormula que rentabiliza
la agregacion.

El sistema audiovisual tradicional se
construyo sobre la monetizacion directa

| V"
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una manera comy
la mayoria de las plata
en modelo de suscripcion el renc
econdmico no se imputa a un contenide
en particular, sino que es directamente
proporcional al nimero de suscriptores
que pagan la tarifa. El problema, en el
caso de servicios con poco musculo de
catdlogo, es la volatilidad de suscriptores.
Retener clientes es, de hecho, el principal
talon de Aquiles de AppleTV +. A su ca-
tdlogo no le falta relevancia sino enverga-
dura para competir con plataformas que
cuentan con un volumen de estrenos infi-
nitamente mayor. Al ofrecer un volumen
de novedad tan reducido no se incentiva
tenerla contratada todo el afio. Esto es lo
que le ha llevado a tomar una aproxima-
cion al usuario distinta, que busca una
mayor estabilidad en la base de clientes.
Es, en realidad, muy similar a la que lleva
a cabo Amazon: el bundle de servicios.

Apple tiene su propia version de Prime.
Se llama Apple One y es un paquete que
aglutina distintos servicios mediante el
pago de una tarifa tnica. Existen distin-
tos niveles de precio, en funcion de lo que
incluye. Su ventaja principal es que resul-
ta considerablemente mds barato que la
contratacion por separado de los mismos.
Apple TV + es, de hecho, uno de los acti-

mentan las probabilidades de que, cuan-
do toque renovar dispositivo, fomentardan
que se renueve la confianza en Apple. Y
esa si es la principal fuente de ingresos de
la compaiiia.

;Ha funcionado la estrategia de Apple
con Los asesinos de la luna, Napoleon y
Argylle? Si atendemos al retorno econo-
mico directo, la respuesta seria que no.
Pero eso no significa que hayan sido un
fracaso si ampliamos un poco la perspec-
tiva. De entrada, les ha permitido capita-
lizar el prestigio hacia la marca. También
han afianzado un poco mds su posicién
como el destino. 0s ambiciosos
garantizando cong as plata-
formas declinan ace ren.
han sido, en definit
conseguir un fin, no
En la era del streaming
suma de sus partes. Y aqu
en salas de cine esta lejo
fotografia completa.
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