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;. Golaboramos?

La Conferencia en 10 puntos

1.

10.

2 jornadas intensivas de conferencias y networking, 21 y 22 de octubre en la
Fundacion Lazaro Galdiano de 10am a 7pm aprox.

. Entorno a 200 profesionales de las artes y la cultura, la gestidn, el marketing y

la comunicacion

. Seccion “Ponencias Internacionales”: 7 casos internacionales (4 britanicos/1

danés/1 chileno/1 Estados Unidos)

. Seccion “Experiencias Destacadas”: 3 experiencias destacadas presentadas por

gestores espafoles

. (Nueva) Seccion “Hablan los asistentes”: analisis conjunto entre asistentes de

la conferencia, ponentes y organizadores sobre temas relacionados con las
experiencias y aspiraciones de los asistentes.

Seccion “El marketing de las Artes desde otros marketing”. Expertos del
marketing de gran consumo o Tercer sector hablando de las posibilidades
de conectar con el marketing de las artes

. Fiesta Networking noche del primer dia, con tapas y copas

. Tarifas que premian grupos a partir de 2 personas y a los que han acudido a

cualquier evento con Asimétrica anteriormente

Bono descuento del 30% en viajes RENFE, incluido AVE para asistentes y
acompanhantes que vengan de fuera de Madrid

Becas disponibles para desempleados, para gestores internacionales,
alumnos de master. Descuentos para gestores AGETEC, usuarios en
Cultunet, gestores de la Asociacion de Gestores Culturales de Canarias...
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Bajo el titulo ¢ Colaboramos? la Conferencia de Marketing de las Artes girara
este ano en torno a 2 ejes principales de accién: como colaborar para
desarrollar audiencias conjuntamente y qué podemos hacer para colaborar y
tener organizaciones culturales mas sostenibles en el tiempo.

En dos intensas jornadas, abordaremos el 21 y 22 de octubre en la
Fundacién Lazaro Galdiano de Madrid, proyectos interesantisimos para las
artes visuales, escénicas y musicales presentadas por prestigiosos lideres
del sector cultural del Reino Unido, Dinamarca, Estados Unidos, Chile y
Espana.

Proyectos de curacion conjunta de contenidos, de desarrollo de los
artistas locales, de intercambio de datos para hacer promociones
conjuntas y medir resultados, de fomento de la implicacion de los
jovenes en la vida cultural, de fortalecimiento de los aspectos
organizativos del sector de las artes.

Orquestas, museos, teatros, companias, artistas, vecinos, empresas,
colegios, organizaciones del tercer sector, trabajando juntos con proyectos
preciosos y muy necesarios para la sociedad y para su propia sostenibilidad
como iniciativas artisticas.

Una oportunidad Unica para compartir con cerca de 200 gestores de las
artes y la cultura las mejores practicas internacionales y los casos
espanoles mas destacados sobre desarrollo de publico y marketing de las
artes.

Deseamos veros y que os resulte util,

Raul Ramos
Robert Muro

Socios fundadores de Asimétrica

CONFERENCIA
DE MARKETING
DE LAS ARTES

oo NADRID
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SECCION DE PONENCIAS INTERNACIONALES

La cooperacion internacional como clave para el

desarrollo de nuevo publico en musica

Thomas Demidoff, Senior Project Manager de New Music: New
Audience

“Queremos compartir lo mejor de la nueva musica
con el mayor numero de gente posible”. Este es el
lema de New Music: New Audiences, un proyecto
que relne a cuarenta y seis organizaciones
musicales de diecisiete paises europeos.

Todas en comun, que creen en las posibilidades de
la musica clasica/contemporanea para llegar a un
publico mas amplio si se superan una serie de
desafios.

! Entre otros, es necesario renovar el formato de
concierto de musica clasica, que por muchos se percibe como anticuado y
alienante.

También es necesario asumir que las Bellas Artes ya no hacen disfrutar a un
estatus social especifico, sino que pueden tener una audiencia de todo tipo.
Con ello, es necesario hacer marketing de la musica clasica y contemporanea
en términos actuales.

En primer lugar, es necesario cooperar. Los ambitos de la musica clasica y
contemporanea son habitualmente pequenos, estan cerrados en ellos
mismos, y llevan a cabo una malinterpretada proteccion del repertorio local y
las sagradas tradiciones.

New Music: New Audiences es un proyecto iniciado por una serie de
organizaciones que se atreven a abrirse al mundo exterior y a trabajar juntas
para liberar el potencial de la masica contemporanea.

En esta ponencia, Thomas Demidoff, Senior Project Manager del proyecto,
hablara del proyecto, que reune agrupaciones musicales, asociaciones de
compositores, centros de informacion musical y organizaciones de proteccion
de derechos en una colaboracion visionaria. El objetivo es alcanzar un
publico mas amplio en la musica contemporanea. Y la forma de hacerlo es
cooperando a nivel internacional en el desarrollo de la audiencia, conciertos
experimentales, experiencias de marketing, nuevas plataformas digitales y
otra serie de areas.

Thomas Demidoff tiene una amplia experiencia en la gestion de proyectos
culturales, particularmente en el ambito musical. Fue el creador y director de
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la primera emisora de musica clasica 24 horas en Dinamarca, DR Classic, en
2002. Posteriormente fue responsable del desarrollo de nuevos formatos de
radio de musica clasica para la Radiodifusion Danesa entre 2004 y 2007.

Thomas Demidoff también ha trabajado para la ciudad de Copenhagen
convirtiendo espacios urbanos de la ciudad en escenarios culturales. Desde
2009 ha liderado proyectos internacionales bajo la EU Culture Fund. A partir
de este mismo ano ha sido director del proyecto RE: NEW Music, y desde
2011 lidera New Music: New Audiences, un proyecto pan-europeo que auna
47 organizaciones musicales de 17 paises que cooperan y desarrollan
nuevas plataformas de encuentro entre la musica y el publico.

Mirando con nuevos ojos: Mission Models Money
Co-fundadora de Mission Models Money, MMM

y

El tebrico politico y escolastico John Scharr dijo
esta célebre frase: “El futuro no es el lugar al que
vamos, sino el lugar que estamos creando. Los
caminos no estan para ser encontrados, sino para
hacerlos, y el hecho de hacerlos cambia tanto al
que lo hace como los destinos a los que nos
dirigimos”. En esta ponencia, titulada “Mirando
con nuevos ojos”, Clare Cooper, co-fundadora y
co-directora de Mission Models Money (MMM)
hablara de como la vitalidad expresiva de las artes
y la cultura puede ser mejor encauzada para
ayudar a conformar un futuro sostenible, en el que reconocer los limites de
nuestro planeta finito y permitir que la vida florezca.

Compartira sus descubrimientos tras ocho afios de investigacion en MMM y
explicard como este trabajo con las artes y la cultura puede construir u
panorama mas robusto a nivel individual y en las organizaciones con el fin de
que puedan desarrollar mejor su potencial para alcanzar una meta tan
urgente y ambiciosa.

Desde cdmo las organizaciones artisticas pueden capitalizarse con modelos
alternativos de financiacion a cémo deben cambiar sus mentalidades vy
comportamientos para evolucionar en sus formas de trabajar.

Hemos realizado estudios e investigaciones, hemos publicado
“provocaciones” y nos hemos puesto a trabajar conjuntamente codo con codo
para disefnar, desarrollar, experimentar y realizar prototipos que nos permitan
acceder a nuevas aproximaciones a las misiones, los modelos y el dinero
(Mlssion Models Money).

Clare Cooper es co-fundadora de Mission Models Money, MMM. Tiene una
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extensa carrera en gestion cultural que comenzé en el British Council en
1981. De 1991 a 2003 se especializd en temas de desarrollo con una variada
cartera de clientes. Con el mayor de ellos, Laban, lideré el desarrollo de su
galardonado edificio de Hertzog & de Meuron. En 1999 desarrollé la campana
principal para el nuevo edificio del Hampstead Theatre.

En 2001 se unio a Arts & Business, primero como Directora de Desarrollo y
luego como su primera Directora de Politicas y Comunicacion. Dejé A&B en
2005 para unirse a la tercera fase de Mission Models Money, MMM. A lo
largo de los ultimos 15 anos ha trabajado como Consejera para un gran
numero de organizaciones culturales e instituciones de educacion superior.

Actualmente centra su tiempo en los entornos de una comunidad mas amplia.
Nacié y crecio en el Africa del Este y actualmente vive en Escocia.

Fomentando una mayor implicacion en el Brooklyn

Museum
Shelley Bernstein, Responsable de Tecnologia, Brooklyn Museum

Shelley discutira la misién del Brooklyn Museum
como punto de partida para las iniciativas de
colaboracion mas recientes, incluyendo GO, un
proyecto que invita a los artistas asentados en
Brooklyn a abrir sus estudios para que los
visitantes decidan cuales de ellos formaran parte
de una exposicién conjunta en el Museo.

Con la llegada de Shelley Bernstein al Brooklyn
Museum, se ha producido lo que muchos
medios de comunicacion ha calificado como la
Revolucion Digital del viejo museo de la bahia
newyorkina. Ha pasado a ser una instituciéon vetusta y percibida como
hermética y estatica a ser una de las mas activas en las redes sociales.

La dimension online del proyecto GO es lo que aporta un caracter
diferenciador a tantos otros de Open Studios, como los realizados en Madrid
o Berlin. GO se presentara dentro del contexto de otros proyectos
desarrollados en los ultimos afnos en galerias y online para explorar métodos
alternativos de participaciéon orientados a implicar de una forma mas
profunda al publico y a los propios artistas. Conoceremos sus éxitos y
también los objetivos no alcanzados, las barreras que Shelley tuvo que
afrontar a su llegada al museo y como se ha ido haciendo un hueco entre los
usuarios mas jévenes de Nueva York y del mundo entero.

Shelley Bernstein es responsable de Tecnologia en el Brooklyn Museum,
donde trabaja para promover la orientacion hacia la comunidad a través de
proyectos que incluyen el wifi de acceso libre, los libros de visitas on line,
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proyectos para dispositivos moviles y hacer accesible la coleccion del
Brooklyn Museum en la red.

Es la community manager y la artifice de las iniciativas en la web social del
Museo. Organizé Click! A Crowd-Curated Exhibition, Split Second: Indian
Paintings, y GO: a community-curated open studio project. En 2010, fue
nombrada una de las 40 personas con menos de 40 afios mas influyentes en
el Crain’s New York Business. Esta interesante entrevista en el New York
Times recoge la revolucion que ha logrado en el Brooklyn Museum haciendo
un uso social de la tecnologia.

Encontrando nuevas audiencias — El caso de utilizar el
modelo de “Test Drive” para las artes en Irlanda del
Norte.

Chris Palmer. Research Manager en Audiences North Ireland

Test Drive The Arts NI es un programa e desarrollo de
publico para las artes con dos obijetivos: iniciar a las
personas de Irlanda del Norte en el mundo del arte por
primera vez y “reactivar’ a aquellos que hace anos
frecuentaban las actividades artisticas y han dejado de
hacerlo. ¢ El modelo? Ofrecer invitaciones en aquellos
dias o funciones con mayor probabilidad de quedar
entradas no vendidas o sobrantes.

Se trata de una herramienta efectiva, sofisticada y poderosa, que incorpora a
nuevos clientes potenciales y les permite probar el valor de la experiencia de
acudir a las artes antes de pagar por ella y generar asi el habito de disfrutar
de una representacion teatral o de danza, ir a un museo, asistir a un concierto
etc. y también la rentabilidad econémica a largo plazo.

Por primera vez, este modelo ha sido introducido a lo largo de todo un pais y
por un periodo de tiempo suficientemente extenso Esta ponencia examinara
por qué el modelo de Test Drive era necesario en Irlanda del Norte, las
consecuencias para los trabajadores del marketing de las artes y por qué este
modelo no sélo atrae a nuevos usuarios, sino también produce rentabilidad
econOmica a largo plazo en las organizaciones culturales.

Chris Palmer es Director de Investigacion en Audiences NI, y esta a la
vanguardia del marketing de las artes en Irlanda del Norte. Trabaja aportando
inteligencia sobre el mercado de la cultura y las artes mediante informes y
estudios genéricos del sector y también realizando analisis a medida para
organizaciones artisticas concretas.

Con experiencia en el disefo, realizacion y analisis de proyectos de
investigacion cuantitativa para las artes y la cultura, Chris ofrece, consultoria
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a organizaciones culturales sobre la interpretacion y aplicacion de los
resultados de las investigaciones a conclusiones practicas.

Sus informes anuales, punto de referencia en el sector, que incluyen la
Audience Review, la Digital Review y el Black Book Report, suponen un
paso mas hacia a la informacion disponible sobre el publico de las artes para
financiadores y organizaciones culturales en el conjunto de Irlanda del Norte.

Universe of Sound: llevando al publico al corazéon de una
orquesta

Alice Walton es Directora de Marketing de la Philharmonia Orchestra

Durante el verano de 2012, mas de 67.000
personas visitaron de forma virtual a la
Philharmonia Orchestra en el Science Museum de
Londres. Usando las (Ultimas tecnologias
interactivas digitales, los visitantes se pudieron
“‘unir’ a la orquesta y a su director, Esa-Pekka
Salonen, mientras interpretaban la obra The
Planets, compuesta por Holst.

Esta iniciativa, que gan6 el Primer Premio al
Mejor Proyecto de Desarrollo de Audiencias
2013 concedido por la Royal Philharmonic
Society, permite a los visitantes del museo ir
probando a dirigir una orquesta con sus propias manos, tocar instrumentos
reales en el area de percusion y caminar por una serie de salas de inmersién
dotadas de grandes pantallas de proyecciéon HD que dan luz a cada una de
las secciones de la orquesta.

El 46% de los visitantes dijeron que, en base a su experiencia, estaban
“mucho mas dispuestos a ir a un concierto de musica clasica en el futuro”.
Ademés de ser una fantéstica herramienta para desarrollar publico, fue un
ejemplo unico de trabajo en equipo: una produccién digital muy compleja,
con unas metas de educacién y audiencia, creada por el equipo técnico
propio de una orquesta pequefia, pero influyente, y en colaboracién con el
mundialmente reconocido Science Museum de Londres.

Esta ponencia expondra los aspectos de éxito y también las deficiencias de
llevar a cabo un proyecto de estas dimensiones; de crear una orquesta virtual
al mismo tiempo que intentamos hacer funcionar una real, y también de su
papel como legado, ya que la Philharmonia planea llevar el proyecto al
Suroeste rural de Inglaterra como pieza clave de un multimillonario proyecto
que tiene como fin llegar al publico no implicado con la cultura.

Alice Walton es Directora de Marketing de la Philharmonia Orchestra desde
1999.Tras una licenciatura en Lengua Inglesa, fue una de las primeras
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gestoras en graduarse en el Master de Administracion y Politicas Culturales
Europeas de la Warwick University. A continuacion trabajo seis afios como
Marketing Manager de la London Mozart Players.

Durante los catorce anos que lleva trabajando en la Philharmonia, la orquesta
ha tomado la decision estratégica de situar las tecnologias digitales en el
corazon de sus politicas de desarrollo de publicos y educacion. Se ha
convertido en lider de mercado en su sector, transformando el papel del
departamento de marketing y creando un equipo tecnoldgico liderado por
Richard Slaney, cuyo trabajo en Fidelizacion, Publicos, Desarrollo y
Educacion ha sido premiado mundialmente.

Formar nuevas audiencias y fortalecer a los publicos
cautivos: el caso GAM

Javier Ibacache es el actual Director de Programacion y Audiencias del
GAM

En septiembre de 2010 se puso en marcha en
Santiago de Chile el Centro Gabriela Mistral,
GAM. El proyecto no solo recuperd un edificio
histérico que ha sido protagonista del devenir
del pais en las ultimas cuatro décadas;
también senal6 el inicio de un nuevo enfoque
en el ambito de la gestion de espacios
culturales centrado en las audiencias.

En tres anos de actividad, se han llevado a
cabo estrategias de formacion, mediacion,
participacion, fidelizacibn e interaccion
orientadas a distintos nichos de publico. Esta
labor ha convertido a GAM en el principal
centro cultural de Santiago con acciones pioneras en el pais que fomentan el
encuentro de las audiencias y se traducen en una alta convocatoria en salas
y espacios abiertos.

La ponencia revisa los principales aprendizajes surgidos desde la apertura
del centro: el posicionamiento de marca y la apropiacién del edificio; la
intervencion en las barreras de acceso de los publicos; la elaboracion de una
oferta artistica variada y en constante renovacion; y la implementacion de
programas que trabajan a partir de la vinculacion con los visitantes vy
espectadores.

Javier Ibacache es el actual Director de Programacion y Audiencias del
GAM. Periodista y licenciado en Comunicacion Social de la Universidad de
Chile. Ha ejercido como critico de artes escénicas en prensa escrita, radio y
television desde la década de los 90 y ha impartido cursos y talleres de critica
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en programas de la Universidad de Chile, Pontificia Universidad Catdlica de
Chile y Universidad Diego Portales.

En 2006 impulsé la puesta en marcha del proyecto Escuela de Espectadores
(www.escueladeespectadores.cl), enfocado en la formacion de audiencias
para teatro, danza y cine documental, junto a un equipo de investigadores y
gestores de la escena independiente. Como parte de este programa, se han
generado contenidos de apreciacion, publicaciones compilatorias y la primera
Audioteca de Dramaturgia Chilena

Luego de coordinar estudios de audiencias en torno a distintos proyectos
culturales, en 2010 colabor6 en la apertura del Centro Gabriela Mistral, GAM,
donde ejerce como director de Programacion y Audiencias. Desde esta area
se disefnan y definen los contenidos de programacion artistica (teatro, danza,
musica, artes visuales) y los programas de formacion, acceso, participacion y
fidelizacion enfocados en distintos nichos de publico en lo que constituye una
experiencia pionera en Chile.

Proyecto Audience Finder: COmo las organizaciones
culturales con pocos datos (o ningun dato) entran en la
era del BIG DATA.

Leo Sharrock, Responsable de Estrategia y Desarrollo de Datos para
The Audience Finder, The Audience Agency

Si  comparamos con otros sectores, muchas
organizaciones culturales, artisticas y dedicadas al
patrimonio en el Reino Unido se han quedado
rezagadas en explotar el poder del “Big Data”.

The Audience Finder es wun programa de
colaboracion desarrollado por The Audience Agency
y disehado para ayudar a las organizaciones
. artisticas a liberar el potencial del “Big Data” con
el fin de que puedan tomar decisiones estratégicas
. efectivas. Decisiones basadas en el estudio y
' anadlisis de los comportamientos y perfiles de
publico.

El “Big Data” ofrece una nueva perspectiva sobre cobmo afrontar los planes de
negocio, como mejorar el retorno de las inversiones o como evaluar los
impactos de su actividad en funcién de un mejor entendimiento del
comportamiento de los usuarios.

Sin embargo... no todas las organizaciones culturales en el Reino Unido,
tienen las mismas capacidades para compilar datos y analizarlos. En este
panorama, nos encontramos desde sofisticados sistemas de anélisis de datos
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a organizaciones totalmente inexpertas en las que apenas existe esta
practica. Por lo tanto, ;como pueden colaborar?, ;cuales son sus retos? y
¢cual sera la recompensa de este esfuerzo?

The Audience Finder pretende ayudar a usar y entender la informacidén sobre
el publico para alcanzar nuevas y mayores audiencias, y ayudar a las
organizaciones culturales a acceder a nuevos recursos, basados en una
forma unica y estandarizada de recopilar los datos y analizarlos, para
construir una vision mas completa del publico de las artes en el Reino
Unido.

Leo Sharrock hablara de la creacién y diseno de The Audience Finder, los
retos que ha alcanzado, los beneficios practicos que ha proporcionado a sus
implicados, de forma individual y colectiva, y como puede ser aplicada para
aumentar la audiencia, poner al corriente a financiadores y orientar la toma de
decisiones politicas.

Leo Sharrock trabaja para The Audience Agency como Jefe de Data
Strategy and Development desde Febrero de 2013. Su labor implica el
desarrollo de un método de captacion de datos y analisis standarizado,
disefado para construir un entendimiento colectivo del publico de las artes en
UKy su impacto.

Anteriormente Leo trabajo trece afnnos como Market Intelligence Analyst, en la
agencia de desarrollo de audiencia, Audiences South (2001-2011), y luego en
Hampshire Country Council (2011-2013).

Leo trabaja con herramientas como el mapeo GIS, herramientas de perfiles
socio-demograficos (ACORN, Mosaic and Arts Audiences Insight)), sistemas
de bases de datos y ticketing, y estudio de datos como el Taking Part y los
analisis TGI. Con ello ayuda a traducir los analisis en informacion que guie
las practicas de negocio y las acciones de marketing.

Leo estudio Inglés y Literatura en la Universidad antes de completar un
Master en Shakespeare Studies en el Shakespeare Institute en Stratford-
upon-Avon. Vive en Southampton con su mujer y tres hijos, es un abonado al
Southampton FC y le encantan las aceitunas rellenas de jalaperio.
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SECCION DE EXPERIENCIAS DESTACADAS

Hablemos de programacion, hablemos de publico.
Estrategia de producto de la Orquesta y Coro Nacionales
de Espana

Félix Alcaraz. Director Técnico de la Orquesta y Coro Nacionales de
Espana

La Orquesta y Coro Nacionales de Espana se
encuentra inmersa en un proceso de profunda
reflexibn sobre el proceso de creacion vy
renovacion de audiencias. Para ello, ha
desarrollando una matriz de dos variables
(edad y capacidad para acudir fisicamente al
Auditorio Nacional, su sede estable) sobre la
cual han ido colocando todos los productos
existentes en la actualidad y que, a la vez, ha
servido como guia para desarrollo de nuevos
proyectos para el futuro.

Esta matriz esta planteada como un embudo de conversiéon de publicos en
cuya parte mas ancha se han colocado los “puntos primarios de entrada” o
aquellos productos destinados especialmente a captar nuevos publicos, y en
la parte mas estrecha los abonos completos de los ciclos sinfénico y de
camara, donde a su vez se encuentra un alto numero de potenciales
donantes y “embajadores”. El gran reto de futuro de este esquema
consiste en crear un recorrido cronolégico y “experiencial” entre los
diferentes productos, con el objetivo final de aumentar exponencialmente el
ratio de conversion de nuevas audiencias.

Félix Alcaraz (Valladolid, 1976), es desde 2012 Director Técnico de la
Orquesta y Coro Nacionales de Espafia. Anteriormente fue director gerente
del Auditorio Miguel Delibes de Valladolid y gerente de la Orquesta Sinfonica
de Castilla y Ledn, cargos que desempeno simultaneamente durante tres
anos. Ha sido director gerente durante seis anos del Festival Internacional de
Musica de Sitges y ha colaborado en la elaboracion de diversos planes
estratégicos, como el de L’Auditori de Barcelona 2006-2010. Es titulado
superior de piano y teoria de la musica por el Conservatorio Superior de
Musica de Barcelona y titulado en promocion y gestion musical por la Escuela
Superior de Musica de Cataluna (ESMUC) , ademas de poseer el Executive
MBA de la IESE Business School.
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Experiencias de colaboracion y de creacion de publicos

de la cultura en Catalunya
Quim Aloy. Gestor cultural de la ODA

Presentaremos algunas de las experiencias
actuales mas significativas que se dan en
Catalunya en relaciobn a la colaboracién en
practicas culturales y al trabajo de fidelizacion y
creacion de nuevos publicos. Esperamos que
muchos casos puedan servir como ejemplo
para otras instituciones y organizaciones
culturales. Plantearemos la colaboracién en su
concepto mas amplio: colaborar, cooperar,
coproducir, cogestionar y, si es posible,
exploraremos nuevas vias de cooperacion.

a

Joaquim Aloy i Bosch (Manresa, 1956) es gestor cultural de la Oficina de
Difusié Artistica (ODA) de la Diputacion de Barcelona.

Comenzd su trayectoria profesional como gestor cultural en el Centre
d’Estudis i Recursos Culturals de la Diputacion y es técnico de la Oficina de
Difusién Artistica, ODA, desde su creacion, en el afio 1996. La ODA ofrece
apoyo econdémico, técnico, formativo, etc. a los ayuntamientos de la provincia
de Barcelona y concretamente en lo que se refiere a sus programaciones
municipales de teatro, musica, danza y artes visuales. Aloy es actualmente el
responsable de los programas relacionados con la creacion y fidelizacion de
publicos de la ODA y como tal ha intervenido en diferentes jornadas sobre
este tema. Licenciado en historia contemporanea, es también creador del
web de memoria historica www.memoria.cat

¢Como se traslada un museo a un Smartphone? Aciertos

y errores
Diego Romén. Socio fundador Miramusei

Muchos museos, centros de arte y otras
instituciones cuyo fin Ultimo es la divulgacion de
contenidos culturales, siguen siendo reticentes
a la hora de incorporar las nuevas tecnologias a
su dia a dia. Al mismo tiempo, son conscientes
de que el futuro (y ya casi el pasado) pasa por
~ la utilizacion de los nuevos canales para poder
llegar a los nuevos publicos. Miramusei aceptd
el desafio de disefar y desarrollar la aplicacion
para Smartphone en un museo madrilefio. La
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travesia no ha sido facil, pero el resultado ha merecido la pena.

Hoy, tener al alcance de una pantalla tactil un mundo de posibilidades que
enriquecen la experiencia museistica demuestra que otra forma de divulgar
es posible y es una realidad que avanza cada dia. Gracias a la pasion por
nuestro trabajo, hoy contamos con una de las plataformas moviles mas
atractivas para museos y ya estamos trabajando en mas optimizaciones vy
funcionalidades para mejorar la experiencia que ofrecemos a los visitantes de
museos a través de la aplicacion.

Muchas son las lecciones aprendidas, que van desde la forma de enfocar el
despliegue inicial y el disefio de la funcionalidad, pasando por la gestion de
contenidos o la comunicacion (interna y externa). Contar con instrumento tan
potente, no sb6lo impacta en el visitante, sino que ademas revoluciona la
forma tradicional de gestionar un espacio cultural.

Tras obtener un MBA en el IE, Diego Romén se une a otros dos
emprendedores y ganan un proyecto de emprendimiento cultural fundando y
desarrollando Miramusei, una aplicacion para Smartohone encaminada a
revolucionar la forma de entender el arte. Su objetivo es reducir la brecha que
existe entre el potencial divulgativo de los Museos y las nuevas tecnologias.
En definitiva, ofrecer a las personas nuevas oportunidades mediante la
integracion de la tecnologia con el arte y su deleite.

Un apasionado de las artes y de las personas, Diego Romdn dirige asimismo
PDP Talentum, que integra la consultoria de negocios con la de gestion del
cambio y RRHH. Cuenta con amplia experiencia en la sensibilizacion de las
personas llamadas a poner las estrategias de negocio en marcha y eso es
quizas su mejor baza para Miramusei, una idea que ya ha sido desarrollada
para el Museo Lazaro Galdiano en Madrid que busca enriquecer la
experiencia de las personas de disfrutar de las artes.

Como dice el propio Diego, “en definitiva, trabajamos con y para las
personas”.
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AGENDA PROVISIONAL
LUNES, 21 OCTUBRE 2013

09.15-10.00 | Apertura de puertas, acreditaciones, entrega de materiales y café/ té
10.00-10.30 | Presentacion de la Conferencia Anual de Marketing de las Artes 2013
10.30-11.30 | Conferencia Alice WALTON, Philharmonia Orchestra, Reino Unido

11.30-11.45 Pausa café networking

11.45-12.45 | Conferencia Thomas DEMIDOFF, New Music:New Audience, Dinamarca
12.45-13.45 | Conferencia Clare COOPER, Mission Models Money, Reino Unido
13.45-14.15 | Preguntas y respuestas

14.15-15.45 Pausa Comida

15.45-17.15

Seccion Experiencias destacadas:

ED1: Felix ALCARAZ, Orquesta y Coros Nacionales de Espana

ED2: Quim ALOY, Oficina de Difusion Artistica de la Diputacio Barcelona
ED3: Diego ROMON, Miramusei

17.15-17.30 Pausa networking

17.30-18.30

Conferencia Le0o SHARROCK, The Audience Agency, Reino Unido

18.30-19.00

Preguntas y respuestas

Clausura primer dia

21:00 Fiesta networking con tapas y bebidas
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MARTES, 22 OCTUBRE 2013

08.40 Apertura de puertas

09.00-09.30 | Sesién informativa opcional sobre sistema de ticketing y CRM Spektrix

10.00-11.00 | Conferencia Shelley BERNSTEIN, Brooklyn Museum, EEUU

11.00-12.00 | Conferencia Ghris PALMER, Test Drive The Arts NI, Reino Unido

12.00-12.15 Pausa café networking

12.15-13.15 | Conferencia Javier IBACACHE, Centro Cultural GAM, Chile

13.15-13.45 | Preguntas y respuestas

13.45-15.30 Pausa Comida

15.30-16.30 | Seccion Hablan los asistentes: proyectos de colaboracion

16.30-16.45 Pausa networking

16.45-18.15 | Seccion El marketing de las artes desde otros marketing

18.15-18.45 | Preguntas y respuestas

18.45-19.00 | Clausura de la Conferencia Anual de Marketing de las Artes 2013

DESTINATARIOS

En torno a 200 gestores culturales y responsables de marketing y
comunicacién de Espafna y Latinoamérica interesados en acceder a ideas y
buenas practicas sobre desarrollo de audiencias y modelos de negocio y
comunicacién innovadores en el sector cultural. Profesionales que producen,
difunden, crean o promueven teatro, danza, musica y artes visuales y desean
mejorar la relacidbn que mantienen con su publico actual y potencial.

Resultara de particular interés a profesionales de espacios escénicos y
musicales, compafias de teatro y danza, responsables de marketing y
comunicacién de galerias y museos, festivales, promotoras, productoras y
distribuidoras, artistas o0 a proveedores de servicios tecnoldgicos y
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emprendedores culturales. También a investigadores y profesionales
independientes.

El enfoque propuesto en el programa ha sido precisamente el de atraer a
ponentes que representen a todos esos agentes del sector de la cultura en
las distintas ramas artisticas. Un encuentro en donde compartan con los
asistentes sus puntos de vista y experiencias sobre el marketing de las artes.

PRECIOS

Existen distintas tarifas. Premiamos a los grupos a partir de 2 personas y
también a aquellos profesionales y alumnos que hayan participado de
cualquier actividad con Asimétrica anteriormente (cursos, talleres,
consultorias, etc.).

 Tarifa individual: 250€+iva: 302€

 Tarifa pack 2 (a partir de 2 personas en la misma
transaccion)*: 180€+iva: 217€ cada entrada.

» Tarifa implicados (para personas que hayan participado
antes en cualquier actividad con Asimétrica: 180€+iva:
217€.

* Las personas del PACK 2 no tienen por qué ser de la misma organizacion

SOBRE ASIMETRICA

Asimétrica ofrece conocimientos y asesoramiento practico en materias
relacionadas con el marketing cultural y el desarrollo de publico para las
artes.

Nuestro equipo acumula anos de experiencia formando y trabajando con
organizaciones que persiguen mejorar la relacion con su publico actual y
potencial. Editamos la primera revista digital sobre marketing y desarrollo de
audiencias Conectando Audiencias, que alcanzara en 2013 su décima
edicibn con mas de 1.000 lectores regulares en todo el mundo. También
organizamos el evento nacional mas relevante sobre estos temas, la
Conferencia Anual de Marketing de las Artes, que ya afronta su tercera
edicion en 2013 y se internacionaliza a Chile y Argentina.

Ofrecemos experiencia en la gestion del publico en todos sus ambitos, desde
las técnicas mas elementales de captacién y fidelizacion de publico hasta
metodologias mas complejas y avanzadas de segmentacion de perfiles y
optimizacién de las comunicaciones.
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Contamos con el conocimiento de expertos y especialistas que contribuyen a
ofrecer un servicio de calidad y asumible para apoyar el trabajo de tu
organizacion.

Para mas detalles, puedes acceder a nuestros préximos cursos, servicios de
consultoria, recursos, videos, articulos y buenas practicas, en
www.asimetrica.org

VIDEOS DE EDICIONES ANTERIORES

Video resumen primer dia edicion 2012

Opinion de los ponentes

Opinion de los asistentes

INFORMACION Y CONTACTO

Oficina Técnica de la Conferencia: info@marketingdelasartes.com

Teléfono Oficina Técnica de la Conferencia: 00 34 91 361 27 52

Raul Ramos, socio director raulramos @asimetrica.orq
Robert Muro, socio director robertmuro@asimetrica.org

Asimétrica Gestion Cultural
Pilar de Zaragoza, 104
28028 Madrid

CIF: B86080629
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https://vimeo.com/52476629
http://agoranews.es/2012/10/16/resumen-en-4-minutos-de-la-primera-jornada-de-marketing-de-las-artes
https://vimeo.com/54521955

