ECONOMIA E SVILUPPO DELLA SALA CINEMATOGRAFICA
Convegno ANEC a Sarteano (SI), 8-10 aprile 2014

martedì 8 aprile 2014

Introduzione del Presidente ANEC, Lionello Cerri

Questo di Sarteano è il quarto appuntamento associativo che riunisce in forma allargata la base associativa, dopo Pratolino nel 2012, Donnini nel 2013 e il convegno di Roma nell’ottobre dello stesso anno.

Il 2014 è iniziato molto bene, con un aumento di pubblico del 25%. Il margine tuttavia si sta rapidamente assottigliando, con marzo che ha chiuso a -12%, peggio ancora finora ad aprile. Fino a settembre c’è da stringere i denti, l’estate si preannuncia in forte calo di offerta mentre adesso si smontano i film per il sovraffollamento di uscite.

La presidenza Anec, che scade a novembre, si pone al servizio degli associati affrontando temi da approfondire per contribuire al miglioramento della vita professionale e offrendo supporto tecnico in termini di contenuti. Ci si propone di analizzare punti che possano essere utili, con dati dai bilanci delle società di esercizio e indagini qualitative come spunto per la discussione. Nel contempo, si avranno con noi Istituzioni con cui dialogare, ospiti di pregio per affrontare temi di comune interesse.

Insomma, ci si propone di mettere idee a confronto: una di queste è la proposta di alleanze all’interno della categoria, per ragionare non solo con la nostra testa ma dimostrare che anche tra gli indipendenti l’unione può fare la forza.

I Sessione: “La comunicazione, elemento strategico per l’allargamento del pubblico”

Sintesi dell’intervento in video di Dino Amenduni, Proforma

Il 90% delle sale ha un sito Internet: non è più un vantaggio competitivo, occorre puntare sulla qualità. Il sito ideale deve essere disponibile da qualsiasi piattaforma e non deve essere più una mera vetrina, deve essere aggiornato, offrire una capacità di dialogare e interagire con i clienti virtuali. Ci vogliono professionisti della comunicazione, è un investimento per essere competitivi.  Il 20% dei “cine-mad” e “cine-molto” (ricerca 2012 sul pubblico dei cinema) produce il 69% dei biglietti venduti e si documenta su PC e tablet. Rappresenta una fascia di “opinion leader” che influenza gli amici, dunque un vettore gratuito del contenuto prodotto dal cinema.

La Newsletter, data per morta, può risultare molto utile a seconda di come viene utilizzata (è ancora popolare anche in politica, ad es. Obama e il Labour Party britannico la privilegiano). È utile come strumento di segmentazione, per nicchie di pubblico già profilate (ci vogliono formulari di compilazione dettagliati, per poter acquisire informazione sui gusti e inviare la Newsletter sui film al pubblico potenziale).

Forum e Blog: non solo sfogatoi, se ad es. l’esercente vuole selezionare la programmazione può essere un ottimo canale  e ha senso se l’esercente è particolarmente disponibile all’ascolto. 

È meglio puntare su pochi canali di comunicazione ma bene che su tanti che non possono essere aggiornati con regolarità. 

Canali tradizionali: occorre ragionare sulla localizzazione del cinema, sul tipo di concorrenza. Tenendo conto della “press divide”: oggi un’ampia percentuale (soprattutto i giovani) della popolazione non legge i giornali, per cui è inevitabile differenziare gli investimenti promozionali sapendo che gli under 30 sono destinatari della comunicazione web e social, gli over 60 ai canali tradizionali. Privilegiarne uno significa perdere la fascia di riferimento dell’altro canale. 

You Tube. Considerare che l’80% degli utenti lo utilizza. Gli esercenti potrebbero puntare su contenuti extra/speciali, trailer offerti in anticipo ecc. Per i Top Spender (giovani e giovanissimi) You Tube è meglio di twitter, dopo facebook che rimane, se usato bene, il canale principale. 

Decalogo per gli utilizzatori di facebook e social network: si rinvia alla apposita presentazione.

Sintesi della presentazione di Marco Piccoli, MP Quadro

Nel 2013 2 milioni di euro sono stati spesi in tablet, diffusi in Italia in 15 milioni di esemplari.

4Quik è un “app magazine” digitale che può essere personalizzato a seconda della sala, con contenuti predisposti e altri che possono essere inseriti su richiesta dell’esercente. Con Fice e Agis Tre Venezie e la Regione Veneto si è sviluppato tale servizio, che include attività di geolocalizzazione delle sale più vicine, con possibilità di visionare trailer e acquistare il biglietto.

Si rinvia alla apposita presentazione


Sintesi della presentazione di Francesco Di Cola, The Space Cinema

La carta The Space Pass, sulla scia delle analoghe esperienze inglese e francese (“carta illimitata”) è stata messa in commercio lo scorso ottobre, al prezzo mensile di 21 euro o annuale di 231. Sono state vendute alcune migliaia (meno di 10mila) a un pubblico vario ed eterogeneo, non solo di grandi città o di piazze con poca concorrenza, come si riteneva all’inizio. È un ottimo modo di fidelizzare e stabilire un rapporto diretto con la clientela. The Space sta sviluppando varie iniziative promozionali per andare incontro alle esigenze delle diverse tipologie di clienti, per sapere cosa essi si aspettano dal cinema. 

La The Space Pass prevede una tariffe prestabilita coi distributori di 4,50 euro, 6,50 per i 3D.

Sintesi a cura di Mario Mazzetti
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