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Netflix, tra video
e hi tech la sfida
sugli abbonamenti
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Netflix tra video e hi tech
Sfida su dati e contenuti
per conquistare abbonati

Scenari. JM&A ha creato nuove realta che alzano il livello della competizione
Ricavi e redditivita in aumento ma frena il tasso di crescita delle sottoscrizioni

diVittorio Carlini

Itre un miliardo e 100

mila. E la cifra, indicata

da Motionpicture, del

numerodiabbonamenti

globaliperivideoonline
raggiuntaafinedel 2020. Undatoin
rialzodel 26% rispettoall’anno prece-
dente. Certo:la dinamica e stataecce-
zionalmente e positivamente in-
fluenzata dal confinamento in casa
dovutoal Covid. Tuttavia, dicono gli
espertiin coro, il trend e strutturale:
itassidicrescitaannualesonoadop-
piacifra. Secondo Statistairicaviso-
lamente del cosiddetto Svod (abbo-
namentiavideoondemand dove non
¢ prevista la pubblicita) raggiunge-
ranno, nel 2021, il valore di circa 71 mi-
liardi di dollari.

La tecnologia

Insomma: un’espansione importante
sostenutadadiversi fattori. Tra que-
sti, «oltrealla sempre maggiore frui-
zionedi contenuti in mobilita - spiega
Andrea Samaja, espertoditelecomu-
nicazionie partnerdiPwC-c’¢l'evo-
luzione tecnologica». L'introduzione,
ad esempio, «di nuovi protocolli di
compressione del segnale, permet-
tendol'uso di minore quantita diban-
da», consente di offrire piul servizi.
Nonsolo.L'innovazione hitech, con
la sempre maggiore pervasivita del
cloud computing e dellastessaintelli-
genzaartificiale, «permette di miglio-
rarelaqualita del segnale, gestire me-
gliola profilazione degli utentie an-
chela produzione dei contenuti».

Le operazioni straordinarie

Gia, icontenuti. Quelli distribuiti via
streaming (o comunque in Internet)
interessano sempre dipili. Lariprova
dicio, al dila delle iniziative lanciate
nel settore negli ultimi anni (da Di-
sney+ fino ad Apple Tv+ e Amazon
Prime Video), € fornita dalle recenti
operazionistraordinarie. In primisil
maxi-scorporo degliasset tv, distrea-
ming e nelcinema (raggruppatinella
divisione WarnerMedia) da parte di
AT&T. Uno spin off che portera alla
creazione, insiemealle attivita di Di-
scovery (reduce dallanciosoloagen-
naiodelservizio streaming Discove-
ry+),diunanewcodestinataarecitare
unruolorilevante. Lanuovasocieta,
infatti, potra fareleva, daunlato, sui
canali Tnt e Tbs (focalizzati sullo

sport)e glistudios Warner Bros por-
tatiin dote dallastessa AT&T; e, dal-
T'altro, su Food Network, Hgtv, Tlc,
Animal Planet e Own di Oprah Win-
frey nel portafoglio di Discovery.
Cio detto, va ricordata anche la
strategia espansivadiun altro player:
Amazon.Illgruppo dell’e-commerce
(il quale, deve sottolinearsi, realizza
grande parte del suo utile operativo
conil cloud computing) haacquisito,
per 8,45 miliardi di dollari la Mgm.
Vale a dire: una tra le case di produ-
zione cinematografica piti antiche e
importanti di Hollywood il cui catalo-
goedicircasmila film, alcuni dei qua-
lidiventatidei “cult”: da“Basic Instin-
ct”a“Rocky” finoal “Il silenzio degli
innocenti” e “James Bond” (dicuico-
munque Amazon avra solo il 50%).

Il conto economico
Ebbene: € in questo contesto di
espansione del settore, ma anche di
forteincrementodella competizione,
che si ritrova Netflix. Il gruppo, nel
2020, hariportatoricavi e redditivita
inaumento. Il fatturato si ¢ assestato
24,996 miliardididollari (erano stati
20,1561"anno prima). L'utile operati-
vo, dal canto suo, e risultato di 4,585
miliardi a fronte dei 2,6 miliardi del
2019.Ilrapporto traoperating income
e fatturato, infine, e stato del 18,3%.
Abenvedere, rispetto aquest’ulti-
moindicatore,ladinamicaéneglian-
niprogressivamente crescente: vale-
vail 4% nel 2016; poi, passando per il
7% (2017)i110% (2018) € i113% (2019)
¢ arrivato, nel primo trimestre del
2021,allaquotadel 27,1%. Vero! lldato
dell'ultimo “quarter”, a fronte delral-
lentamento delle produzioni per il
Covid e quindi dei minori costidaam-
mortizzare in conto economico,non
¢ troppo significativo in sé. E, pero,
confermalatraiettoriaalrialzodella

FOCUS

Flussidicassa

Netflix,al 31/3/2021, haavuto
“fre cash flow” positivi per 692
milioni. Il dato é stato agevolato
dai minoriinvestimenti
effettuatiin quel quarter. Sul
2021 il gruppodice di esserein
linea per centrare, sui “free
cash flow”, il break even

marginalitaanche nell’ultimo “quar-
ter”. Quel periodo tra gennaio e fine
marzo scorsiin cui Netflix ha realiz-
zato 7,163 miliardi di dollari in ricavi
(+24,2%annosuanno)eunutilenetto
pitcheraddoppiato (sempre rispetto
allostesso periododel 2020)a1,7 mi-
liardi. Sitratta dinumeri, cuihacon-
tribuitol'ondalunga dell’effetto “stay
at home” legato alla pandemia, che
mostrano una realta in incremento.

Il nodo dei nuovi abbonati...

Sennonché il mercatohastortoilnaso
rispetto ad un indicatore. Quale? 1
nuoviabbonamenti netti. Gli “strea-
ming paid membership” globali del
gruppo,al 21/3/2021,sisonoassestati
a207,64 milioni. [l dato e inferiore alle
stime indicatea fineanno (209,66 mi-
lioni)a causa, evidentemente, del mi-
nore numero dinuoviabbonatinetti
realizzati proprionel primo “quarter”
dell’anno. Lasocieta ha concretizzato
3,98 milioni di nuove sottoscrizioni
nettea fronte delle 6 milioni previste.
Nonsolo. Rispettoal futuro, in parti-
colareallI°trimestre del 2021, lamul-
tinazionale statunitense haindicato
lacifradiunmilione di “net new sub-
scriptions”. Cioe: unvalore che impli-
cauntassodicrescitainferioreaquel-
li del recente passato. A fronte di cio
c’e stata la delusione. Il timore & che
possa sussistere una problematica
non contingente anche dovuta alla
concorrenza sempre pil stringente.

.. leindicazioni della societa

Netflix sul fronte in oggetto, sottoli-
neando che i fondamentali del suo
business sono in salute (con basso
“churnrate” e positivolivellodi“en-
gagement” dell'utente), ha fatto pro-
fessione di fiducia. Il gruppo, nel
commentoallatrimestrale, haricor-
datocomeglieventilegatial Covid, da
unlato, abbiano portatonel 2020 ad
unacrescitarecord dinuoviabbona-
menti; ma, dall’altro, stano stati la
causadiunritardonellaproduzione
dicontenuti. Un fattore, quest’ultimo,
che ha implicato un’offerta piu “leg-
gera” di “content” nel primo trime-
stre. Nella seconda parte dell’anno,
tuttavia, verranno rilasciate nuove
stagioni di importanti titoli e nuovi
film. Quindi e attesalariaccelerazio-
ne,sempre dopo giugno, delle sotto-
scrizioni. Non solo. Riguardo alla
concorrenza Netflix non pensa che
questaabbiaincisosul trend degliab-

bonamenti. Le stime in eccesso (sul
primo trimestre) riguardavano tutte
le geografie mentre I'intensita della
competizione variatrada Statoa Sta-
to.Cio detto,aldiladel 2021 doveun
po’ tutti gli esperti prevedono il ral-
lentamento degli abbonati per lo
Svod, la nascita di nuovi (e piu forti)
competitor costituisce una sfida.

Business model

In particolare l'attenzione € sul mo-
dello di business. Netflix si basa sul
meccanismodello Svod. Cioé: iricavi,
adifferenzadell’Avod dov’e prevista
lapubblicita, sono generatiesclusiva-
mente dall’'abbonamento. Intal senso
eimportante proporre soprattuttoun
catalogo di contenuti originale.

1l gruppo, da tempo, & focalizzato
sullarealizzazionedi “content” inedi-
ti. «Lo scorsoanno -spiega Tim We-
stcott Senior Principal Analyst di Om-
dia- Amazon haaumentatodel 50%le
oreoriginaliditrasmissione mentre
Iincremento di Netflix nelle “first run
trasmission” e stato del 12%». Nono-
stante questo, pero, «le ore di nuovi
contenutidel gruppo californiano so-
noarrivarea3.08safrontedelle 488»
della societa di Bezoff. Insomma: la
distanzarestarilevante. Cio conside-
rato, tuttavia, puo sottolinearsi che
propriole recenti operazionistraor-
dinarie, portandoin dote alla concor-
renzaad esempio “library” di filmim-
portanti (e, quindi, la possibilita di
sviluppare nuovi “franchising”), alza-
noillivello della competizione. «Nel
breve e medio periodo, pero - afferma
AugustoPreta, fondatore diItmedia-
Consulting -, non vedo particolari
problemi per Netflix. Anche perché
unsuo importante “atout” e diavere
spintosullarealizzazione di contenu-
tilocali». I quali, da una parte, «pos-
SONO comungue avere un successo
sovranazionale; e, dall’altro, consen-
tono di adeguare maggiormente la
produzione ai gusti degli utenti nei
vari mercati».Gia, igusti degli utenti.
«A ben vedere - riprende Giacomo
Calef, country manager di Notz Stucki
- essenzialein questibusiness elaca-
pacitadiusareidati dei clienti. Netflix
estatalaprimaadavere unapproccio
data driven». Amazon, ad esempio,
ha sicuramente piu dati di Netflix,
«maquest’ultima li utilizza solamen-
te perlo streaming ed € quindi mag-
giormente focalizzata». In futuro
«Amazon riuscira ad utilizzare i big
data per migliorarela “landing page”
della sua piattaforma di streaming.
Tuttavia, per adesso, il gap rimane».
Insomma, gli esperti paiono concor-
di: il vantaggio di Netflix finora persi-
ste. Nel futuro, pero, puo ridursi. «Di
qui-riprende Preta-laprobabile ne-
cessita di un’evoluzione, magari di-
versificandoiricavi, del suo busines
model». Una sfida che la societa, ri-
marcando di essersi reiventata pit
volte e di volere comunque fare una
solacosa(entertainment senzapub-
blicita), hadettodiesserein gradodi
affrontare. In conclusione, nonresta
che prendere posto ed assistere al
film: “La guerra dello streaming”.
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17 miliardi

INVESTIMENTI

Il gruppo haindicato che nel 2021
investira pitidi 17 miliardidi dollariin
cash sui contenuti. «Competere nello
streaming - spiega Carlo De Luca, capo

AM di Gamma Capital Markets -richie-
de tasche profonde per catturare
I'attenzione dell’'utente. Cio detto,
pero, recentiaccordiintrapresicon
Sony mostrano che le “guerre di

streaming” si combattono anche su
altri fronti». Ad esempio? «Garanten-
dosiidiritti di primavisione, sulla
propria piattaforma streaming, delle
prossime uscite cinematografiche»

Netflix in numeri e il mondo dei video

ITRIMESTRI A CONFRONTO
Dati in milioni di dollari del I° trim. 2020 e 2021

Per abbonarsi? Conta il prezzo.
La societa di ricerca Omdia ha
realizzato in 8 paesi (Usa, Uk,
Giappone, Francia, Brasile,

importanti, c'é il prezzo. Ancora
di piu, cosa alquanto sorpren-
dente, della proposta di
contenuti originali. Tra gli
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: - — — - ! India, Germania e Messico) atout” che non devono
by un’indagine su quali siano i scordarsi ¢'¢, poi, 'offerta in un
— 7.163 a fattori pil rilevanti per la unico momento di tutti gli
e - B - - clientela in un’offerta Tv/video. episodi di una nuova stagione
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