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Stowo wstepne

Szanowni Panstwo,

rok 2020 naznaczony zostat choroba o globalnym zasiegu, obejmujaca wszystkie sfery zycia: prywatna, spoteczng i zawodowa.
Branze audiowizualng, czego mocno doswiadczylismy, szczegdlnie dotknety gospodarcze konsekwencje pandemii. W sektorze
kultury, w branzy filmowej, COVID-19 przynidst gwattowne przewartosciowanie i przemodelowanie dotychczasowych praktyk
rynkowych.

Zmiany te odbity sie przede wszystkim na rynku dystrybucyjnym. Dlatego zdecydowalismy sie wesprze¢ Was w dziataniach
i przygotowalismy nowa edycje publikacji ,O czym warto pamietac przy podpisywaniu uméw dystrybucyjnych”.

Méwimy w niej o szczegétowych rozwigzaniach w kontaktach z dystrybutorami i platformami onlinowymi, ktére coraz
wyrazniej wptywaja na ksztatt biznesowy rynku polskiego, a takze o nowych standardach, ktére upowszechniaja sie na rynku
Swiatowym.

Wiekszos$¢ z tych zmian nie pojawita sie nagle, ale COVID-19 przyspieszyt procesy, ktére obserwowalismy od wielu
miesiecy. Poniewaz nie byto w najnowszej historii sytuacji gospodarczej podobnej do tej wywotanej pandemia koronawirusa,
czes¢ swiatowych graczy zaryzykowato wprowadzenie okreslonych rozwigzan, ktére do tej pory istniaty wytacznie w sferze dyskusji.
Ten eksperyment przeprowadzany na zywym organizmie, jakim jest globalny sektor audiowizualny, nadal trwa.

Czy podejmowane rozmowy w zakresie kolejnosci i czasu trwania tradycyjnych okien eksploatacyjnych utrwalg sie, stajac sie
nowa rzeczywistoscig biznesowa? Tak jak modele finansowania produkcji, podziatu wptywow miedzy kinem a dystrybutorami,
optata Virtual Print Fee (VPF) pobierana juz nie przez wszystkich kiniarzy, a tylko przez ich cze$¢? Czy eksperyment Warnera,
planujacego wpuszczenie siedemnastu premierowych tytutéw w 2021 réwnolegle na platformy online i do kin, bedzie dtugofa-
lowa praktyka, czy moze jest reakcja na rosnaca kolejke czekajacych na premiery tytutéw swiatowych? Czy wptywy z dystrybuciji
onlinowej Mulan s3 faktycznie zadowalajace i zwiastujg zmiane modelu, a moze lepiej zarobi¢ mniej, bo to zawsze lepiej niz nic?

Pozostawiamy to Panstwa rozwazaniom, nie jest to bowiem publikacja, ktéra stawia sobie za cel ocene trwatosci trendéw czy wysnu-
wanie tez. Odpowiemy natomiast na konkretne problemy i wyzwania z zycia producenckiego - bo choc trendy jeszcze nie utrwalone,
to pierwsze zwiastuny umowne s3 juz widoczne. A Ze nasza codzienna praca wymaga przewidywania, wskazemy Paristwu,
na co uwazac, o czym pomyslec, co przekalkulowac, szczegdlnie na tym newralgicznym polu, jakim jest wspétpraca z dystrybuto-
rami, kinami i coraz czesciej - platformami.

Liczymy, ze lektura naszego poradnika okaze sie dla Was pozyteczna.

Alicja Grawon-Jaksik

Prezes Krajowej Izby Producentéw Audiowizualnych
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1. CELUMOWY

Podstawowym zadaniem wspétpracy z dystrybu-
torem jest zapewnienie filmowi wtasciwej eksploa-
tacji, czyli jego sprzedaz, ale moze tez chodzi¢ o co$
wiecej. Dystrybutor ma mozliwo$¢ wsparcia finan-
sowego filmu: jako jego koproducent lub przez wczesny
zakup praw (niejedna dziura w budzecie zostata w ten
sposob zasypana). W koncu pozyskanie dystrybutora
na wczesnym etapie prac nad filmem czesto wspomaga
proces gromadzenia finansowania - cos$, co sie podoba
dystrybutorowi, ma wieksze szanse na sukces i moze
przyciaggac kolejnych inwestoréw.

W zaleznosci zatem od tego, na jakim etapie prac
oraz finansowania filmu staramy sie o pozyskanie
dystrybutora lub dotacza on do projektu, réznie bedzie
wygladata wspétpraca z nim, odmienng tre$¢ beda
miaty ustalenia biznesowe, a co za tym idzie, inaczej
bedzie dobrana formuta umowy.

Jedli dystrybutor powaznie angazuje sie finansowo
w projekt, a my jego pieniedzy potrzebujemy na produk-
cje, pozycja dystrybutora w projekcie rosnie. Czes-
to te pieniadze s3g dla nas w tym przypadku ,drozsze”
(w nomenklaturze - twardsze), czyli ich wykorzystanie
bedzie bardziej obcigzato nas i projekt. Jesli finansowan-
ie mamy juz skompletowane, zapewne tatwiej bedzie
nam stawia¢ warunki i negocjowac¢ w doét oczekiwania
dystrybutora - nie tylko wysoko$¢ procentowg prowizji,
ale i inne wazne parametry (pola, czas, terytoria itp.).

Zapewne inng strategie negocjacyjng przyjmie dystry-
butor, ktéry dotacza do projektu wytacznie w tej roli
(MG - Minimum Guarantee/ P&A - Prints and Advertising/
prowizja dystrybutora), a inng ten ktéry chce by¢ takze
koproducentem filmu (wktad koprodukcyjny).
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2. OCZEKIWANIA DYSTRYBUTORA

Jak do kazdej rozmowy biznesowej, tak i do negocjacji
z dystrybutorem nalezy sie dobrze przygotowaé. W tym
celu musimy nie tylko zdefiniowaé to, czego ocze-
kujemy od dystrybutora, ale takze ustali¢, czego on
bedzie potrzebowat. Opréocz okreslenia kwestii oczy-
wistych, tj. rodzaju filmu, jego gatunku, planowanej
daty ukonczenia produkcji, budzetu, gtéwnej obsady
i tworcow - dystrybutor bedzie chciat sie zorien-
towac, jak wyglada nasza struktura finansowania. Nie
tylko ile chcemy zebrac pieniedzy i od kogo, ale jak te
wktady sg wycenione i zabezpieczone. Bedzie chciat sie
upewnié, ze przystepuje do projektu o uregulowanym
statusie prawnym, tj. czy mamy prawa do scenariusza
lub ksigzki, na podstawie ktérej film powstat; czy
obowigzujace umowy w tym zakresie sa wazne,
a zobowigzania optacone. W koncu moze chciec
zbadac, czy w scenariuszu nie ma kwestii watpliwych,
ktore moga zablokowac¢ eksploatacje filmu (narusze-
nie praw autorskich, prywatnosci, czci, kultu pamieci
osoby zmartej itp.).




3. PLATFORMY VOD

W ostatnim czasie nowym, znaczacym graczem na polu
finansowania i dystrybucji filméw staty sie platformy
VOD/OTT. Formy wspotpracy tych platform z produ-
centami nie majg jednolitego charakteru. Musimy
nastawic¢ sie na to, ze podejmujac wspotprace z HBO,
Netflixem, Canal+, Disneyem, Amazonem, Playerem,
otrzymamy nie tylko inne warunki finansowe, ale takze
inne wzorce umowne i inne zasady wspoétpracy. Modele
tej wspotpracy sa rézne, w wielu przypadkach dopiero
sie tworzg i ewoluuja.

Wspomniany moment przytaczenia sie do projektu
bedzie réwniez wptywat na zréznicowanie podejs-
cia biznesowego platform VOD, zainteresowanych
pozyskaniem filmu do swojego zasobu. Zdecydowa-
nie inaczej potraktowany zostanie film, na ktory
platforma bedzie miata czesto znaczacy wptyw,
bo ma dopiero powstaé, czy jest w trakcie produkgcji.
Taki bedzie mégt by¢ czesto promowany i sprzedawa-
ny jako film danej platformy. Inaczej bedzie postrzegany
film juz wyprodukowany, gdy platforma zostata
pozbawiona prawa dorzucenia swoich ,trzech groszy”-
do obsady, scenariusza, finalnej wersji. W koncu
zupetnie innych optat licencyjnych i innej formuty
umowy powinnismy oczekiwac w sytuacji, gdy sprzeda-
jemy platformie film, ktéry jaki$ czas jest juz na rynku,
ale dotad nie odnidst wiekszych sukceséw.

W projektach, w ktére platforma powaznie angazuje
sie finansowo, bedzie oczekiwata w zamian znacznego
wptywu na ksztatt filmu. Czesto przejmie wtadze nad
catg jego promocja i Sciezka eksploatacji. Niektére pola
pozostang jednak w reku producenta. Nalezy ustali¢,

ktore, jak szeroko i kiedy beda one dostepne (w ramach
planu premier i okien dystrybucji).

Z punktu widzenia producenta wazne jest, by ustali¢
zakres i zasady wptywu platformy na film i jego ksztatt,
rodzaj i zakres odpowiedzialnosci (w tym obowiazki
Zwigzane z organizacjg i wykupem ubezpieczenia E&O -
Errors and Omissions Insurance) oraz lista ,deliveries”
(materiatéw wyjsciowych), ktérych peten koszt musi byé
uwzgledniony w budzecie. W koncu warto zapoznac sie
i uzgodnic¢ je z warunkami ewentualnego wyjscia plat-
formy z projektu. Czesto platformy chcg mie¢ tu dosc
duza swobode dziatania, co jest niekorzystne i niebez-
pieczne dla producentéw.

Takim przyktadem jest wpisywanie w umowach ,klau-
zuli moralnosci”, zgodnie z ktdrg platforma zachowu-
je mozliwo$¢ wyjscia z projektu (i zadania zwrotu
pieniedzy) w sytuacji, gdy producent lub jego ludzie
popadng w konflikt z prawem lub dopuszczg sie zach-
owan niemoralnych. O ile sam obowiazek dobrego
zachowania sie, ktoére jest kluczowe dla powodze-
nia handlowego filmu, nie budzi watpliwosci, o tyle
sprawdzajmy jak szeroko lub dowolnie takie uprawnienie
przez platforme moze by¢ wykonywane i jak definio-
wane jest zachowanie ,niemoralne”.
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4. ZAKRES DYSTRYBUCIJI - POLA

Istotnym elementem kazdej umowy sg obszary eksp-
loatacji. Warto dostosowa¢ kanaty i media, w ramach
ktérych bedzie prowadzona dystrybucja do doswiad-
czenia dystrybutora i jego mozliwosci, a przede wszyst-
kim do typu projektu. Czy dystrybutor juz prowadzit
dystrybucje na okre$lonych polach? Sprawdzmy, z jakim
skutkiem. Zasadg jest, ze dystrybutor otrzymuje film
do dystrybucji w ograniczonym wymiarze i czasie.
Zakres tego, na co sie umawiamy, jest w petni negoc-
jowalny i zalezy m.in. od naszych i oczekiwan naszego
partnera, mozliwosci dystrybutora, obszaru, w ktorym
sie specjalizuje - moze to by¢ dystrybucja kinowa, inter-
net, teren Polski, Europy albo catego $wiata. Wresz-
cie moga to byc te wszystkie elementy jednoczesnie.
Podstawowe kanaty dystrybucji filmu to:

e kino

nosniki (np. dvd, blue ray)

vod (tv & internet)
e paytv

free tv

dodatkowe (hotele, statki, samolot, etc.)

Ustalajgc zakres praw dystrybutora, sprawdzmy, jakie
prawa bedziemy musieli przekaza¢ koproducentom
filmu lub jego inwestorom. Ci, w zamian za ich wktad,
oprocz udziatu we wptywach i zysku niekiedy prosza
o przyznanie im okreslonych uprawnien do eksploatacji
filmu. Jesli takowe przekazemy w umowach, dystrybu-
tor nie bedzie moégt ich juz dostac albo nie bedzie mégt
ich otrzyma¢ w petnym wymiarze. A moze jakie$ pola
do zarzadzania chcemy pozostawi¢ przy sobie? W dobie
coraz silniej widocznych platform streamingowych,
dziatajagcych w modelu subskrypcyjnym, czesto podpisu-
jacych umowy ramowe z dystrybutorami, kwestia pozos-
tawieniaw dyspozycji dystrybutora pél kluczowych staje
sie newralgiczna.

5. WYLACZNOSC | OKNA EKSPLOATACYJNE;
OKRESY ,,HOLD BACK”

O ile pewne kanaty dystrybucji wymagaja zapewnie-
nia dystrybutorowi wytacznego prawa, o tyle nalezy
rozwazy¢, czy ta zasada powinna mie¢ zastosowanie
zawsze i w petnym zakresie. Wytgcznoscig na pewno
bedzie objete kino, czesto tez dany rodzaj telewizji.
Pamietajmy jednak, ze wytacznos¢ dotyczy danego pola
i dziata w okre$lonym czasie oraz miejscu.

W swiecie filmowym wytacznos¢ moze mieé jednak
rézne odmiany, a czesto tez dochodzi do rozdwojonej
wytacznosci. Chodzi o to, ze mozemy przyznawac
okreslone uprawnienia, nie w formie ciagtej (przez
caty okres 24 miesiecy), ale w formie segmentowej
(okreslone krétkie okresy, w ciggu 24 miesiecy). Okres
posiadania praw jest zatem dtugi, ale przez jego segmen-
tacje w danym okresie bedziemy mogli utrzymac niekiedy
kilka form eksploatacji.

O CZYM WARTO PAMIETAC PRZY PODPISYWANIU UMOW DYSTRYBUCYJNYCH | Strona 4



Stad do ustalenia jest kilka wytacznosci na danym polu,
jesli tylko odseparujemy je czasowo lub terytorialnie.

Z tematem wytgcznosci czesto wigze sie tez temat ciszy
eksploatacyjnej wystepujacej przed okresem danej
wytacznosci lub po nim. Niektérzy partnerzy moga
oczekiwaé, ze zanim rozpocznie sie ich okno dystrybu-
cyjne, przez jakis z gory okreslony czas film nie bedzie
dostepny na danym lub na kilku polach. Taki sam wymadg
moze dotyczy¢ okresu nastepujgcego bezposrednio po
zamknieciu okna danego dystrybutora lub partnera.

Moze sie tez okazad, ze nasz partner, cho¢ uzyskuje
prawa wytaczne do dystrybucji na okreslonym polu,
bedzie wymagat, by$my nie korzystali ani nie zezwalali
na korzystanie z filmu na innym polu. | tak platforma
SVOD nie chce, by film byt w okresie ich okna dostepny
w innych formach dystrybucji online, np. TVOD, ktére
teoretycznie nawet nie kolidujg z ich dystrybucja.
Ptatna telewizja moze réwniez nie chcie¢, by film byt
dostepny przez okreslony czas w ramach SVOD.

Wazne jest zachowanie ostroznosci w przydziela-
niu wytacznosci w obszarze nowych pdl eksploatac;i.
Tu warto pamietaé, ze Internet jest rodzajem medium,
a nie polem eksploatacji i film moze by¢ wykorzystywa-
ny w jego ramach na wiele réznych sposoboéw (simul-
casting, webcasting, ustugi near on demand, catch up
rights). Sugerujemy rozréznianie formatéw i technologii
dostepnosci filmu w ramach VOD (PVOD, SVOD,
TVOD, AVOD).

6.VOD - PVOD, SVOD, TVOD, AVOD*

Jeszcze pare lat temu pole potocznie nazywane VOD
nie cieszyto sie wielkim zainteresowaniem ani produ-
centéw, ani dystrybutoréow. Stad nie negocjowano spec-
jalnie proponowanych zapiséw umownych dotyczacych
tej dystrybucji. Producenci pozwalali na do$¢ szeroka
swobode. Nie zauwazano réwniez odmiennych mode-
li biznesowych, wrzucajgc wszystkie VOD do jednego
modelu rozliczen.

Ten model VOD to obecnie worek luzno ze sobg zwigza-
nych form dystrybucji, takze biznesowo. Nie tylko
réznia sie one forma udostepnienia, kregiem odbiorcow,
ceng, sposobem zapoznawania sie z trescia, ale przede
wszystkim forma odptatnosci i jej roztaczalnoscia.

Kazda z form tzw. VOD (bo cze$¢ z nich trudno nazwacé
,video on demand”) powinien by¢ rozpatrywany osobno,
inaczej wyceniany, objety osobnymi okresami eksploat-
acji, wytacznosci, inne beda okresy ,hold back” (wstrzy-
mania). Rozpisanie szczegotowego kalendarza premier
i dostepnosci filmu, dla tych sposobdéw i form, bedzie
miato kolosalne znaczenie. Dystrybucja na jednym polu
czesto ogranicza lub w ogdle wytacza biznesowo mozli-
wos¢ dystrybucji na innym polu.

Trzeba tez pamietaé, ze tradycyjny przydziat pierwszen-
stwa dla TVOD stracit nieco na znaczeniu. W dobie,
kiedy platformy VOD/OTT wyrosty na gtéwnych graczy
na rynku filmowym i przyjety wazng role w strukturze

*VOD - video on demand, SVOD - subscription video on demand, TVOD - transactional video, AVOD - advertising - based video on demand,

PVOD - premium video on demand
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finansowania projektéw, uprzywilejowanie uzyskato
pole PVOD i SVOD. Caty czas jednak nalezy kalku-
lowaé¢, budujac strukture finansowag projektu,
na ile sprzedaz filmu od razu do tego rodzaju serwisow
ograniczy inne mozliwosci dystrybucyjne.

Jest to teraz jedna z kluczowych tamigtéwek -
przeliczanie tego, co optaca sie bardziej dla finansowa-
nia projektu - udziat tradycyjnych partneréw w trady-
cyjnej uktadance okien, czy nowy gracz streamingowy,
czasem powigzany z ptatna tv, zatem ,rezerwujacy” by¢
moze prawa na dwa kanaty dystrybucji.

W tym miejscu nie mozna nie wspomniec o przetasowa-
niach rynkowych spowodowanych pandemig COVID-19
i wstrzymaniem dziatania kin w USA i wiekszosci krajow
europejskich. Tym samym pierwsze i najbardziej docho-
dowe okno eksploatacyjne przestato funkcjonowad.
Skutkuje to szeregiem konsekwencji juz obecnie
i nadal bedzie, w perspektywie wielu miesiecy, jesli
nie lat. W kontekscie uméw dystrybucyjnych, modeli
biznesowych, uktadania strategii finansowania projek-
téw i tego, co w zamian finansujagcym obiecamy - jest
kluczowe, by pochyli¢ sie nad tym i przekalkulowaé
optacalnos$¢ relacji biznesowych, w ktére wchodzimy,
kilkukrotnie.

7. TERYTORIUM

Wiekszos¢ dystrybutoréow operuje wytacznie na danym
terytorium. Tu znaja rynek, wiedza, gdzie, do kogo,
kiedy oraz za ile sprzedac film. Odradzamy oddawanie
filmu do dystrybucji bez ograniczen terytorialnych.
Swiatowa sprzedaz filmu lepiej powierzy¢ agentowi
sprzedazy lub dystrybutorowi dziatajgcemu na konkret-
nym terytorium, ktdry moze mie¢ w tym temacie
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znacznie wieksze doswiadczenie niz nasz dystrybutor
krajowy, a w konsekwenciji zas wiekszg zdolno$¢ negoc-
jowania i ustalania korzystniejszych dla nas warunkéw
dzieki znajomosci specyfiki obszaru, na ktérym dziata.
Pamietajmy tez o uregulowaniu wersji jezykowych,
w jakich film bedzie eksploatowany przez danego
dystrybutora. Sprawdzmy, czy w ten sposob nie utrud-
niamy pracy naszemu dystrybutorowi lub agentowi
sprzedazy - jesli takowych mamy.

8. PLAN DYSTRYBUCJI 1 PROMOCIJI

Pamietajmy o tym, ze udzielajac licencji na dystrybucje,
dajemy ,uprawnienie” do eksploatacji filmu, czyli
do korzystania z niego. To nie to samo, co ,obowigzek”
eksploatacji. Jesli chcemy mie¢ szanse zweryfikowania,
czy dystrybutor dobrze opiekuje sie naszym filmem
i podejmuje odpowiednie dziatania, nalegajmy na to,
by zatacznikiem do umowy dystrybucyjnej byt plan
dystrybuciji i plan promociji. Jesli to mozliwe, uzgodnijmy
pewne minimalne dziatania, liczbe ekranéw, kopii
(z podziatem na te objete i nieobjete VPF/Virtual Print
Fee, kosztem naliczanym od kopii cyfrowej filmu).
Konieczno$¢ spisania minimalnych ram wspétpracy czesto
weryfikuje opowiesci zastyszane w toku negocjaciji.




9. P&A | BUDZET

Ustalenie minimum i maksimum kosztéw ponoszonych
na promocje filmu (P&A - Prints and Advertising) jest
wazne do uzgodnienia juz na etapie negocjowania
umowy dystrybucyjnej. Z jednej strony potrzebujemy
wiedzie¢, jakie beda maksymalne koszty (odliczane
sg one od wptywoéw kinowych w pierwszej kolejnosci,
dopiero potem przychéd dzielony jest m.in. miedzy
producenta i koproducentow). Z drugiej strony chcemy
mieé gwarancje, ze promocja bedzie skuteczna i zosta-
nie wydana na nig odpowiednia suma. Pamietajmy,
by widetki te nie byty zbyt szerokie, bo limity stracg sens.
Dbajmy o to, by przesuniecia pomiedzy pozycjami kosz-
torysu P&A wymagaty uzgodnienia stron, przynajmniej
te powyzej pewnej wartosci nominalnej czy procen-
towej. Skrupulatnie przygladajmy sie pozycjom koszto-
rysu P&A. Wszystkie informacje o rabatach i upustach
powinny by¢ przekazywane producentowi, a budzet
rozliczany po ich zastosowaniu (wynikowy), a nie
po kosztach cennikowych reklamobiorcéw. Rekomen-
dujemy réwniez ustalenie odrebnych kosztoryséw
P&A do kazdego z podstawowych kanatéw dystrybuc-
ji. Jesli to mozliwe, ograniczmy pokrywanie kosztéw
P&A z jednego pola zyskami z dystrybucji na innym
polu. Zwréémy uwage na rozktad kosztow P&A przy
dystrybucji pakietowej (czyli wtedy, gdy nasz tytut jest
jednym z kilku w pakiecie, ktérym obraca dystrybutor).
Czy taka sprzedaz - z innym, konkretnym filmem - jest
nam na reke? Jesli to mozliwe, rekomendujemy pokry-
cie mozliwie duzej czesci P&A ze srodkéw wiasnych
produkcji. To pozwoli na szybsze uzyskanie udziatu
w przychodzie z eksploatacji filmu. Pamietajmy, ze kosz-
ty te moga by¢ pokrywane ze $wiadczen sponsorskich,
patronackich, lokowania produktu itd. Partycypowanie
chocby w czesci kosztéw P&A gwarantuje wptywy juz
od pierwszego momentu jego rozliczania z dystrybu-
torem, a to w efekcie moze by¢ znaczacym argumentem
przy poszukiwaniach koproducentéw czy inwestoréw.

10. DISTRIBUTION RENTAL

Jesli producent moze lub chce podjgé sie okreslonych
zadan w ramach dystrybucji, warto zastanowié¢ sie
nad modelem wspotdystrybucji (distribution rental).
W tym przypadku producent z dystrybutorem wspdlnie
odpowiadaja za dystrybucje, co moze znacznie zmniej-
szy¢ koszty oraz zwiekszyé kontrole producenta nad
samg eksploatacjg filmu oraz jej strategia, cho¢ rynkowo
to raczej rzadka sytuacja.

11. OPIS PRAW | OBOWIAZKOW

Ustalmy obowiazki kazdej ze stron. Nic lepiej nie porzad-
kuje wspotpracy niz lista rzeczy do zrobienia. Istotna
jest mozliwos¢ biezacej weryfikacji stopnia wykonania
okres$lonych prac. Harmonogram modyfikowany za
zgoda pozwoli usystematyzowaé wspoétprace. Nie ma
nic gorszego niz brak okreslonych jasno praw i obowig-
zkdw, przypisania ich do konkretnej strony, zakot-
wiczenia w czasie czy tez brak wskazania konsekwenc-
ji za niedotrzymanie postanowien. Ustalmy doktadnie
obowigzki producenta - co, kiedy i w jakiej postaci ma
dostarczy¢ dystrybutorowi. Czy dystrybutor ma wptyw
na dostarczany materiat? Jesli tak, to w jakim zakresie?
Co podlega ocenie i kto konkretnie ze strony dystry-
butora za to odpowiada? Kiedy dystrybutor moze nie
przyja¢ materiatu oraz jaki to ma skutek?
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12. ZLECENIE

Jesli producent wraz z koproducentami moze pokry¢
cate koszty P&A i nie wymaga od dystrybutora
MG - Minimum Guarantee, warto rozwazy¢ zbudowa-
nie wspotpracy z dystrybutorem wytacznie na zasa-
dzie zlecenia. W tej formule, dystrybutor korzystajgc
ze swojej wiedzy i doswiadczenia, wprowadza film
na rynek, za co uzyskuje prowizje i adekwatne wyna-
grodzenie. W tym modelu dochodzi do czystej sytuacji
rozliczen ,od pierwszej ztotéwki”. Nie jest to czesty
model, ale nie nalezy o nim zapominac.

13. PODWYKONAWCY

Zapewnijmy sobie prawo do pokrycia czesci kosztow
P&A przez zlecenie czesci prac wybranym osobis-
cie podwykonawcom. Unikajmy iluzorycznego prawa
producenta do podejmowania decyzji w tym zakresie
np. w sytuacji, gdy mamy jedynie kilka godzin na przed-
stawienie kontroferty do propozycji dystrybutora.
Pamietajmy, mozemy wymagac¢ od dystrybutora przed-
stawienia ofert na dang prace od kilku podwykonaw-
céw. Poréwnujmy ceny oraz warunki.

14. AKCEPTACJE

Dostosujmy zakres kontroli zawierania umoéw przez
dystrybutora z sublicencjobiorcami do swoich mozli-
wosci oraz doswiadczenia na rynku. Producenci
o dtuzszym stazu zawodowym i niezbednym zapleczu
moga pokusic¢ sie o model uprzedniej zgody na okreslone
dziatania dystrybutora. Jesli wprowadzamy takie
rozwigzanie, ustalmy terminy, w jakich formuta zgody
czy sprzeciwu miataby obowiazywaé. Pamietajmy,
ze nadmierny rygoryzm, dodatkowo potaczony z brak-
iem doswiadczenia po stronie producenta na polu
dystrybucji, moze by¢ szkodliwy dla filmu.

Inny model pracy dystrybutora to oparcie sie na okreslo-
nymprzezstronykonkretnymwzorcudziataniaiminimach
biznesowych. Odstgpienie od tych zasad lub miniméw
wymaga zgody producenta. W niektérych przypadkach
pewnym wyjsciem moze by¢ wskazanie ograniczen
w dystrybucji - co do kwot, sposobdéw rozliczen, tery-
toridw, pdl, okreslonych mediéw, z jednoczesnym przy-
zwoleniem dla dziatania dystrybutora w pozostatym
zakresie. Rekomendujemy zachowanie kontroli nad
specjalnymi formami dystrybucji filmu, sprzedaza pakie-
towg (czyli sprzedawaniem naszego tytutu w ramach
kompletu projektéw, co czesto zdarza sie np. przy
wspotpracy z nadawcami krajowymi czy zagranicznymi)
oraz nad komercyjnym korzystaniem z filmu lub prawami
do niego.

Postawmy jasno sprawe uczestnictwa filmu w festi-
walach. Kto ma sie filmem pod tym katem opiekowad
i decydowac o nim? Jedli droga festiwalowa jest kluczo-
wa dla naszego tytutu, uwzglednijmy jg w planie premier
filmu na okreslonych polach oraz terytoriach.
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15. ROZLICZENIE - KOLEJNOSC.
RECOUPMENT PLAN

Wazne jest, by precyzyjnie ustali¢ i zapisa¢ plan odzys-
kiwania poniesionych kosztéw (zwrotu wktadow)
i podziatu przychoddw, ktéry bedzie obowigzywat tak
koproducentéw - podmioty finansujace, jak i dystry-
butora (tzw. recoupment plan). Sprawdzmy, gdzie w tym
planie znajduje sie P&A i MG oraz prowizja dystrybu-
tora, jakie sa jej wysokosci i mozliwosci ich zmian. Czy
s3? Kto je zatwierdza? W jaki trybie? etc. Pamietajmy
o udzielonych uprzywilejowaniach i zasadach rozliczen
wymaganych przez instytucje dofinansowujace,
np. PISF. Jesli producent wykonuje cze$é¢ obowigzkéw
lub pokrywa choéby w czesci koszty dystrybucji, powi-
nien uczestniczy¢ w podziale z przychodu juz na etapie
odzyskiwania P&A. Recoupment plan to jeden z podsta-
wowych elementéw biznesowych, ktére opracowujemy
i zawieramy z partnerami.

W zwigzku z tym zachecamy do zapoznania sie z kole-
jnym poradnikiem Krajowej Izby Producentéw Audi-
owizualnych wydanym w 2020 roku, dotyczacym
recoupment planu - czym jest, jak go przygotowac i co
Z niego wynika?

16. KWOTY ROZLICZENIOWE

Pozostawiajgc wolno$¢ w ustalaniu cen i wysokosci
optat licencyjnych, starajmy sie uzgodni¢ minimalne
kwoty rozliczeniowe, ktére mogg byc¢ podstawa
rachunkoéw na linii dystrybutor - producent. Niezaleznie
od tego pamietajmy, ze negocjacje nie polegajg na
akceptowaniu kazdej zaproponowanej ceny eksploa-
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tacji naszego filmu. Warto poznac¢ podziat przychodow
z eksploatacji filmu w kinach pomiedzy dystrybutorem
a kinem, ktéry jest podstawa rozliczen prowadzonych
przez dystrybutora wobec producenta, najprosciej -
ustalajgc to w umowie. Lepiej zawsze wigza¢ dochod
producenta z eksploatacjg filmu w kinach, tj. z liczba
widzéw i sprzedanych biletéw, czy tez raczej ,prawem
wejscia na film”, a nie z samym ogdlnie okreslonym
przychodem (osigganym w dowolny sposéb). To pozwo-
li producentowi lepiej rozlicza¢ sprzedaz pakietowsa lub
abonamentowa (karty unlimited).

Cenne dla producenta moze okaza¢ sie zbadanie
i opisanie w umowie tego, jak dany model sprzedazy
biletéw na linii kino - widz wptywa na rozliczenie na linii
kino - dystrybutor - producent. Kina z zasady dysponu-
ja sporg iloscig informacji, ktére moga okazac sie nam
przydatne. Z tymi danymi moze zapoznaé¢ produ-
centa sam dystrybutor, ale mozemy takze dotrze¢ do
nich samodzielnie. Wystarczy, ze bedziemy posiadali
stosowne petnomocnictwo od dystrybutora. Takie
upowaznienie moze by¢ elementem umowy dystrybu-
cyjnej.




17. PROWIZJA

Wysokos¢ prowizji zalezy od pola, na jakim film jest
eksploatowany i od zakresu obowigzkéw cigzacych na
dystrybutorze. Opcji jest wiele. Wszystko zalezy od tego,
jak w danym przypadku najlepiej zmotywowac dystry-
butora do pracy. Mozna stosowac prowizje malejaca
(im wieksze przychody z filmu, tym nizsza prowizja dla
dystrybutora lub im dtuzej film jest dystrybuowany, tym
nizsza jest kwota prowizji), ale i rosnaca, by dystrybu-
torowi zalezato na jak najdtuzszej dystrybucji. Mozna
réwniez stosowac zmienne stawki prowizji, w zaleznos-
ci od tego, czy film eksploatowany jest w kinie wielosa-
lowym, czy jednosalowym. Pamietajmy, ze kluczowe
jest, od czego i kiedy prowizja ta bedzie liczona.
Nie skupiajmy sie tylko i wytacznie na wysokosci
procentu.

18. MATERIALY PROMOCYJNE

Nalezy okresli¢, jakie materiaty promocyjne sg niez-
bedne do dystrybucji. Pamietajmy, ze co do zasady to
producent pokrywa - z géry lub na koniec wspoétpracy
(w ramach rozliczania wptywow ze sprzedazy biletow)
koszty P&A, stad materiaty promocyjne powinny by¢
wtasnoscig producenta (fizyczne i prawa majatkowe).
Upewnijmy sie jednak, jakie prawa do materiatéw naby-
wa dystrybutor (na jak dtugo i na jakie pola). Czy jesli
chcieliby$my wykorzystac¢ te materiaty np. w ttumacze-
niu na innym terytorium dystrybucji, to bedziemy
mogli to zrobi¢ bez dodatkowych optat lub zgéd?
Przez okres dystrybucji zaréwno dystrybutor, jak
i producent powinni méc z tych materiatéw swobod-
nie korzystac.
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19. RAPORT

Raport dystrybutora stanowi czesto wytaczne Zrédto
wiedzy producenta o losach jego filmu, o tym, gdzie,
kiedy, przez kogo i za ile jest eksploatowany. To czes-
to jedyna podstawa wyliczen przychodu z eksploat-
acji. Dlatego zapisy o formule, tresci, czestotliwosci
raportowania s kluczowe dla umowy dystrybucyjne;j.
Dla jasnosci rekomendujemy zataczenie do umowy
dystrybucyjnej raportu wzorcowego, uzgodnionego
przez strony.

20. BRAK RAPORTOW

Brak raportu, raport niekompletny lub btedny uniemozli-
wia prawidtowe lub catkowite rozliczenie dystrybutora
z producentem. Przedstawienie wtasciwego raportu
w terminie okreslonym umowg powinno by¢ podsta-
wowymobowigzkiemdystrybutora,ajegobrakuznanyza
jedno z najpowazniejszych uchybien. Dlatego wprowa-
dzenie jednoznacznej odpowiedzialnosci dystrybu-
tora w przypadku niewykonywania lub nienalezyte-
go wykonywania umowy jest jednym z istotniejszych
punktéw wzajemnych ustalen, a nastepnie umowy.
W gre wchodzi wykorzystanie takich narzedzi, jak
kary umowne badz prawo producenta do oszacowania
przychodu i domagania sie ptatnosci na tej podstawie.
W ostatecznosci producent powinien zachowa¢ prawo
wypowiedzenia umowy dystrybucyjnej.

21. AUDYT

Pamietajmy o zachowaniu prawa kontroli dokumen-
tacji niezbednej do ustalenia naleznego wynagrodzenia
producentowi. Sam wglad w dokumenty, czesto rozpro-
szone, moze okazac sie niewystarczajgcy. Sugerujemy
uzyskanie ,prawa zadania” okreslonych dokumentow
lub informacji nawet pod grozbg kary umownej lub
wypowiedzenia umowy dystrybucyjnej. Zalecamy,
by przewidzie¢ w rozliczeniach lub raportach, odpowie-
dzialnos$¢ za nieprawidtowosci wzgledem producenta.
Po pierwsze w formie obowigzku zaptaty wielokrotnosci
y2uchybienia”, a po drugie w formie obowiazku pokrycia
przez dystrybutora kosztéw audytu. Nie ma przeszkdd,
by producent wymagat od dystrybutora, w zawartej
z nim umowie, dostepu do informacji i dokumentacji,
do ktérych ma sam dystrybutor. Bezposredni wglad
producenta utfatwi oraz przyspieszy prawo kontroli
przeptywu i podziatu przychodéw z eksploatacji filmu.
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22. CZAS OBOWIAZYWANIA UMOWY

Umowy dystrybucyjne nie powinny, co do zasady,
trwa¢ bez ograniczen. Czas licencji musi uwzglednia¢
nie tylko charakter filmu, ale przede wszystkim forme
i wysokos¢ finansowego zaangazowania dystrybutora.
Unikajmy przypadkowych negocjacji czasu obowigzy-
wania umowy (na zasadzie kompromisu). Eksploatacja
filmu odbywa sie w okreslonych cyklach. Ustalenie
czasu obowigzywania licencji tak, ze umowa wyga-
sataby w potowie danego cyklu, w zasadzie oznacza,
ze film do tego cyklu po prostu nie bedzie mégt trafi¢,
na czym wszyscy stracimy (np. drugi obrét filmu
w telewizjach bezptatnych). Pewnym wyjéciem jest
udzielenie dystrybutorowi opcji na przedtuzenie np.
na 3 lub 5 lat pierwotnego okresu umowy, w przypad-
ku gdy dystrybutor zapewni w umowie dystrybucyj-
nej okreslone minimalne wyniki eksploatacji. Podob-
ny efekt kontroli nad filmem mozna osiggna¢, wprow-
adzajac w toku obowigzywania umowy okreslone etapy
weryfikacji. Wtedy strony mogg oceni¢, czy dystrybutor
wykonat zdefiniowane w umowie zadania, obowigz-
kowe minima, czy jednak nie - co uprawniatoby produ-
centa do wczesniejszego zakonczenia wspotpracy.
Niezaleznie od tego, czy umowa wygasa naturalnie,
czy jest wypowiadana przed czasem, nalezy okresli¢,
co sie stanie z umowami sublicencyjnymi zawartymi
przez dystrybutora przed wygasnieciem lub wypowie-
dzeniem umowy. Producent powinien zachowac¢ prawo
wypowiedzenia umowy w trybie natychmiastowym
w przypadku razacego naruszenia zasad wspotpracy
przez dystrybutora.
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