ISTITUTO NAZIONALE PER L'ANALISI
DELLE POLITICHE PUBBLICHE

ADA.22.02.35 - PROMOZIONE E DISTRIBUZIONE DI PRODOTTI DI SPETTACOLO

SCHEDA DI CASO

RISULTATO ATTESO 4 - Gestire le relazioni con gli interlocutori di riferimento
(privati e pubblici), concordando gli aspetti economici e logistici della
distribuzione e le modalita promozionali, di patrocinio, sostegno finanziario,
ecc., collaborando con la produzione

. 1 - GESTIONE DELLE RELAZIONI CON STAKEHOLDERS E RELATIVI
FONDI/FINANZIAMENTI

Grado di complessita 2

1.2 NEGOZIAZIONE DIRITTI DELLA SALA

Negoziare il noleggio del prodotto con gli esercenti delle sale cinematografiche definendo costi (film
rental), cicli di visione o run, settimane garantite, etc

1.2 NEGOZIAZIONE DIRITTI CON LA PRODUZIONE

Negoziare i diritti per lo sfruttamento dell'opera (territorio in cui il prodotto pud essere distribuito,
termini di licenza, minimo garantito al produttore, autorizzazioni per le versioni linguistiche, etc.)
con il produttore definendo specifici accordi.

1.2 NEGOZIAZIONE DIRITTI PIATTAFORME VOD

Negoziare i diritti per la distribuzione dell'opera sulle piattaforme di streaming / on demand (Netflix,
Amazon Prime, etc.) definendo specifici accordi di licenza

Grado di complessita 1

1.1 RELAZIONI CON LE AMMINISTRAZIONI PUBBLICHE

Curare le relazioni con le amministrazioni pubbliche (MIC, Ministero delle Finanze, Film Commission,
etc.) per favorire collaborazioni utili sia per la promozione che per il sostegno del prodotto di
spettacolo mediante finanziamenti pubblici (ad es.: Fondo Unico Spettacolo, strumenti locali di
sostegno).

1.1 RELAZIONI CON STAKEHOLDERS PRIVATI E SPONSORSHIP

Curare le relazioni con i soggetti privati al fine di gestire le trattative per la sponsorizzazione del
prodotto audiovisivo (sponsor interno o esterno al film)
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SCHEDA RISORSE A SUPPORTO DELLA VALUTAZIONE DEL RISULTATO ATTESO 4

. RISORSE FISICHE ED INFORMATIVE TIPICHE (IN INPUT E/O PROCESS ALLE ATTIVITA)

e Norme e principi di negoziazione

e Attori istituzionali e privati coinvolti nella distribuzione di un prodotto di spettacolo
e Norme sul diritto d'autore

e Norme sulle sponsorizzazioni

. TECNICHE TIPICHE DI REALIZZAZIONE/CONDUZIONE DELLE ATTIVITA

e Tecniche di negoziazione
e Tecniche di comunicazione

. OUTPUT TIPICI DELLE ATTIVITA

e Accordi definiti
e Sponsorship attivate
¢ Collaborazioni con enti pubblici / privati attivati

. INDICAZIONI A SUPPORTO DELLA SCELTA DEL METODO VALUTATIVO E DELLA
PREDISPOSIZIONE DELLE PROVE

ESTENSIONE SUGGERITA DI VARIETA PRESTAZIONALE

1. L'insieme delle tecniche di negoziazione
2. L'insieme delle tecniche di sponsorizzazione
3. L'insieme dei metodi e delle tecniche di gestione delle relazioni

DISEGNO TIPO DELLA VALUTAZIONE

1. Prova prestazionale: Dato un prodotto di spettacolo, simulare la trattativa con stakeholder
privato per la sponsorizzazione dello stesso

2. Colloquio tecnico: relativo alla modalita di gestione di una negoziazione di sponsorship per la
promozione di un prodotto di spettacolo
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