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CONVENDRIA AVERIGUAR A DOVDE VAMOS

elrotoelpais@qgmail.com



Start with Why. Simon Sinek. Ted Talk.
https://youtu.be/IPYeCltXpxw
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BUSINESS MODEL CANVAS FOR ARTS AND CULTURAL ORGANISATIONS

FOR WHOM?

70 SELL OR NOT 7O SELL?

An Introduction to business models for arts and cultural organisations. José Luis Rodriguez. IETM
https://www.ietm.org/system/files/publications/ietm_business-models_rodriguez_ietm2016.pdf
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captacion

identificacion oportunidades
adaptacion maxima
estrategia de tarifas

nuevos incentivos

retencion / fidelizacion

afnadir valor al programa actual
fortalecer fidelizacion

y engagement

maximizar ingresos

diversificacion
nuevos asociados
nueva oferta

desafios
mayor riesgo

ampliacién

repaquetizar

desarrollar nuevas actividades
optimitzar oferta actual
maximizar ingresos

servicios / actividades
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AUDIENCE DEVELOPMENT

Final Report

Study on Audience Development - How to place
audiences at the centre of cultural organisations

http://engageaudiences.eu/ http://engageaudiences.eu/files/
2017/04/NC0116644ENN_002.pdf
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Publicos
ocasionales

Ampliacion de pablicos

Publicos
regulares

CAPITAL CULTURAL

Fidelizacion de publicos

Creacion de publicos

No publicos

) + interés

Formacion de publicos

Publicos
potenciales



Ampliacion de
publicos

Marketing cultural

Marketing digital

Difusién

CAPITAL CULTURAL

Fidelizacion
de publicos

Gestion de comunidades
Redes y voluntariado

Sistemas de promocién o ticketing

Mediacién cultural
Animacién cultural

Extensiéon

Creacion de
publicos

Javier Ibacache

) + interés

Mediacién artistica

Educacién artistica

Formacion de
publicos



7 \
QC’/'O‘ \
N

\
\

/
i o \
} \<: \

\

——
\

'8
! u \\
e

~
-

Ampliacién de p\l{)llCOS

\
\
i
[
|
1
#ldellzacnon de publicos
-~ I
- ' =

T)

— = -
] ="
“~
”
g T
-
\ Q ’, /I
/ /

QS

%”‘
“/
3
d
Qo
é

\
\ I /
\ ! o
\ | P
\ \ /
\ \ » I
\ \ P g ii /
\\ 5\ ’ ‘e /
\ ”
™~ \ o ‘; B
- s’
e L - » ’
- - ”
—— & e
-
-~ »7
“ -
- -
. A

Javier Ibacache

- - -






P SN

-~
comunidades

ﬁ;"} &

' mcondlcmnales vinculacion

~ I B W

frecuentes

1 SV nr

esporadicos

regularidad

fidelizacion

recién llegados

potenciales

no publicos

captaci()n
h




#cocreacion
#codifusion

#coproduccion

#coprogramacion
.
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1. pongamos a los publicos en el centro



BRIAN SOLIS

ASHTON KUTOCMER

Brian Solis
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6p del marketing de experiencias



1. pongamos a los publicos en el centro
2. escuchemos activamente
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SELF-
ACTUALIZATION
Pursue Inner Talent
Creatvity Fulhliment

SELF-ESTEEM
Achieverment Maslery
Recognition Respect

BELONGING - LOVE
Friends Family Spouse Lover

SAFETY
Security Stability Freedom from Fear
PHYSIOLOGICAL
Food Water Sheller Warmth

BATTERY




ATTITUDE
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13% To Socialize . 47% Time

64% To Leam 38% Cost

63% To Experience ... ..., 37% Access }

51% To Support " . N 22% No One To Go With
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missing audience =

il 'Adults _—" Being devoted and loyal
6" Parents m Listening to other perspectives
Young Adults _ Being creative, origmal

Trying new things
ATTITUCE

Adalts with no high
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10 loven (TWa)

Retirees
: joying the excitement, adventure,
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1. pongamos a los publicos en el centro
2. escuchemos activamente
3. conozcamos a los publicos
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Habitos de Lectura y Compra de Libros en Espanal 2019

Preparado para: E
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= MENG O BUSCAR el Periédico TG ESt ] @ W SUSCRIBETE

OCIO Y CULTURA ONBARCELONA

I BAROMETRO DE HABITOS DE LECTURA

Aunque los indices de lectura mejoran,
el 37,8% de espanoles no lee

happy

JORDI COTRINA

Los indices de lectura mejoran. Asi lo reflejan los datos obtenidos htt-ps:”WWW.elDerIOdICO.Com/eS/
del Barometro de Habitos de Lectura y Compra de Libros que elabora OocClo-y-cu Itura/20200221/
anualmente la Federacion de Gremios de Editores (FGEE) v que ha barometro-habitos-lectura-2019-7858232

presentado en Madrid el nuevo ministro de Cultura y Deporte, José Manuel

Rodriguez Uribes.



o : mitjans d'informacio
é a m I C i comunicacié

EL BUTLLETI de Uamic

ACTUALITAT COMUNICACIO DIGITAL

PUBLICITAT | MARQUETING NOVES EINES COMUNICACIO ESTRATEGICA EN PROFUNDITAT

»” COMUNICACIO ESTRATEGICA

Comprendre els habits dels lectors i
crear productes adhoc, prioritat clau

per als editors

Per Mary-Katharine Phillips / Twipe Digital Publishing

BUSINESS GOAL

AUDIENCE

PRODUCT

HABIT

BUSINESS IMPACT

KEY METRICS

B twipe

Acaba de publicar-se una nova entrega de I'estudi Reinventing
Digital Solutions, de Twipe, en el qual tracta de desvetllar les
claus que seran determinants per a la industria dels mitjans.
Aquesta Ultima investigacié tracta de respondre a la pregun-
ta: Com podem crear productes informatius que els lectors els
adoptin com a rutina diaria com ho van fer les edicions impre-
ses?

Per respondre a aquesta pregunta, s’han entrevistat als prin-
cipals editors de diaris que treballen en la formacié d’habits a
Europa i els Estats Units, entre ells The New York Times, The
Wall Street Journal, The Telegraph i altres. Després, s'han ana-
litzat els seus punts de vista per destacar les millors practiques
per formar habits amb productes de noticies i han elaborat un
canva (lleng) de formacio6 d'habits per a la indastria dels mitjans
de comunicacio.

Segons la investigacid, hi ha diverses claus que s’han de tenir
en compte.

« Comprendre els habits | adaptar les ofertes de productes a
aquests habits és ara una prioritat clau en tots els liders de
mitjans de comunicacié als que han entrevistat.

https://www.amic.media/medialfiles/file_352_2273.pdf

DIGITAL PUBLISHING

REINVENTING
DIGITAL EDITIONS

RESEARCH REPORT PART Ill

HABIT FORMING NEWS PRODUCTS

WITH CASE STUDIES FROM:

The Telearaph  Gostian  EheNewdorkTimes  SUDKURIER

" THE The
Mewurs UK Schibsted WALL STREET JOURNAL. Economist
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persones nho-usuaries de
biblioteques

|Ill| Generalitat de Catalunya
All% Departament de Cultura

Estudi de persones no-usuaries de biblioteques. Departament de Cultura.
http://biblioteques.gencat.cat/web/.content/tematic/persones _no_usuaries.pdf



MARIA

(no-usuaria. Jubilada)
“La biblioteca per mi és llunyana,
massa elevada”

Dona, més de 65 anys. (Els majors de
65 anys son el col-lectiu més gran de no
usuaris 22,2%).

Estudis primaris o inferiors, jubilada o
pensionista.

Es de fora de la provincia de Barcelona
perd de ciutat gran.

&

Actituds: quan llegeix ho fa per oci, mai per obligacio, tot
i que en ocasions té dificultats per llegir.

No forma part de cap associacié cultural o grup lligat

a la cultura, el nivell d’estudis es relaciona amb el nivell
d'associacionisme.

Consum cultural: és un consum baix, escolta mUsica i mira
audiovisuals (televisid, radio, etc.) a casa. Va poc al cinema,
al teatre i a concerts. Ha llegit un libre en el darrer trimestre i
li ha arribat prestat, a casa hi t& menys de 25 exemplars en

paper.

Perfil tecnologic: no té liibres electronics i utilitza molt poc,
0 gens, Internet i les xarxes socials online.

Relacié amb la biblioteca: no-usuaria. Mai ha anat a la
biblioteca i afirna que no hi anira perqué no li interessa o
desconeix qué li pot interessar.

A la seva escola no hi havia biblioteca.

Estudi de persones no-usuaries de biblioteques. Departament de Cultura.
http://biblioteques.gencat.cat/web/.content/tematic/persones _no_usuaries.pdf




Actituds: intenta llegir sempre que té una estona, a vegades
indica que amb dificulatat fet que podria ser perquée necessita
mes oferta de llibres electronics.

Basicament llegeix per motius professionals.

Es membre d'alguna entitat/grup relacionat amb la cultura.

Consum cultural: alt i sofisticat. Va al teatre i a concerts amb
freqliéncia. Consumeix també molta cultura des de casa. Es
lector de llibres, revistes, comics, blogs, etc. molt per damunt de
la resta de la poblacié. | t& molts llibres a casa.

Perfil tecnologic: accedeix a Internet, xarxes socials online
i s'informa de I'actualitat a través d'Internet. Llegeix llibres
electronics.

PA.VID (ex usuan.’ TeChle) Relacié amb la biblioteca: de jove sent estudiant utilitzava la
Feia _serwr "'!OIt la biblioteca qua.n biblioteca, ara considera que a Internet té el que necessita o si és

estudiava de jove, ara aInternetja  estudiant de formacié continuada utilitza la biblioteca universitaria.

ho tinc tot” De petits tenien una biblioteca escolar que considera mot

dolenta, tot i que d'altres companys d'edat consideren que era

molt bona, les opinions sén extremes.

Argumenta molts motius per tornar a a la biblioteca. Els principals

Home, 42 anys (La franja d'edat amb més
ex-usuaris és de 35 a 49 anys, el 34,3% de

la poblaci6. Es un grup que habitualment sén motius personals com la manca de temps, perd després
anava a la biblioteca i hi ha deixat d’anar). esmenta els horaris (obertura de caps de setmana i vespres),
proximitat a casa o a la feina, i millor accés a Internet a la
biblioteca.

Persona ocupada amb estudis superiors.

De ciutat.

Estudi de persones no-usuaries de biblioteques. Departament de Cultura.
http://biblioteques.gencat.cat/web/.content/tematic/persones _no_usuaries.pdf




#mapa de empatia

publico familiar con nifos

preocupaciones
conciliacion familiar | nifos |
espacio propio | mundo futuro

influencias

otras familias | escuela | carteleras

entorno

familia | madres y padres

comportamiento

motivacion | inquietud

frustraciones
desconocimiento posibilidades|
comunicacion y sefalizacion|
preparacion visita | precio global visita |

expectativas
espacio amplio | amabilidad | juego |

demostracion | recreacion |
experiencia integral
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos






Seth Godin
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La "Cabeza Corta™: pocos productos
con gran volumen de ventas

4

La "Larga Cola™ muchos productos
con bajo volumen de ventas

/

ventas

numero de productos
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos

disenemos experiencias



#mapa de la experiencia de usuario

emociones

descubrir

considerar enamorarse
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos

disenemos experiencias

propiciemos links



“La gente olvidara
lo que digas.

La gente olvidara

o que hagas.

Pero nunca olvidara
como la hiciste sentir.”

| A

&2
Maya Angelou
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Los susurrantes. Casa América, Madrid.
https://youtu.be/JoPSpHsD-2M
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escuchemos activamente
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segmentemos

disenemos experiencias

propiciemos links

conversemos
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“l've seen the future of business, and
it's The Cluetrain Manifesto.”

—from the foreword by Thomas Petzinger, Jr.,

author of The New Pioneers

the

cluetrain

manifesto
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos

disenemos experiencias

propiciemos links

conversemos

compartamos relatos
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marketing inbound

tradicional marketing
puerta fria

spam blogglng
publicidad atraccion

oferta demanda
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PASOS PARA LOGRAR ATENCION,
NTERES, DESEO, ACCION

Interest / Interés

Busqueda sin marca:

EQ] (% Busqueda SEO
Remarketing pagada

Action / Acciones para
retener y generar lealtad

ST

Automatizacién 1:1 Email
de marketing Marketing
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos

disenemos experiencias

propiciemos links

conversemos

compartamos relatos

colaboremos
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Cognitive
Intelligence

> Anew
customer
relationship




HOW TO BUILD A LASTING RELATIONSHIP:

1. Cut on dotted line.
2. Rotate 180 degrees.




HOW TO BUILD A LASTING RELATIONSHIP:

1. Cut on dotted line.
2. Rotate 180 degrees.
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pongamos a los publicos en el centro
escuchemos activamente
conozcamos a los publicos
segmentemos

disenemos experiencias

propiciemos links

conversemos

compartamos relatos

colaboremos

seamos relevantes
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Campana Metrolibro. Librerias Gandhi. México
https://youtu.be/IPYeCltXpxw



Short edition. Grenoble
https://www.youtube.com/watch?v=1Rq0eDc52g0



= ELPAIS CULTURA

LIBROS CINE MUSICA TEATRO DANZA ARTE ARQUITECTURA COMIC TOROS BLOGS BABELIA TITULARES »

LA VIDA POR AQUI( >

Ideas locas para salvar los libros

Lecturas a cambio de objetos para reciclaje, catas a ciegas, un 'bibliomotocarro’ y otras iniciativas

NEWSLETTER

Recibe la mejor informacién en tu
bandeja de entrada

UNA MALATTIA
CHIAMATA
*oENITORY™

TE PUEDE INTERESAR

Por qué el color de las botellas de
refresco es un problema para el reciclaje

Reciclaje y responsabilidad

¢Cémo puede evitar pagar por
dafios que otros han causado a su
coche compartido?

Ideas locas para salvar los libros. El Pais. 190601
https://elpais.com/cultura/2019/06/01/actualidad/1559377170_892018.html




CULTURA

La biblioteca ‘online’ de Cultura multiplica por 25
los préstamos

El servicio pasa de 45.000 a un millén de descargas en cuatro
anos

PEIO H. RIARO

Madrid

La biblioteca ‘online’ de Cultura multiplica por 25 los préstamos. El Pais. 190726
https://elpais.com/cultura/2019/07/15/actualidad/1563212282_704245.amp.html




morning
dose

The New York Public Library Insta Novels
https://youtu.be/YnWPuednD9I
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