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RESUMEN EJECUTIVO

CREACION DE UNA COMUNIDAD DIGITAL PARA LA INDUSTRIA
CULTURAL DE MUSICA DOCTA EN CHILE

Este trabajo de tesis presenta el plan de negocios de Conexién Crescendo,
una plataforma digital que busca convertirse en el referente de la musica
docta en Chile. La plataforma se enfoca en facilitar el acceso a recursos
educativos, oportunidades laborales y experiencias enriquecedoras para los
aficionados de la musica docta, apalancado a las nuevas tecnologias y
tendencias de los mercados.

El plan de negocios se estructura en 10 fases, desde el analisis del entorno
hasta el desarrollo de un plan estratégico que establece una estrategia clara
de crecimiento. Se utiliza una metodologia que incluye herramientas vy
modelos reconocidos en el mundo de los negocios, como el Modelo PEST, el
Modelo Canvas de Negocio, estrategias digitales e inbound marketing, lean
management y modelos de negocio multilaterales.

La plataforma se enfoca en el mercado nacional de espectaculos de musica
docta en Chile y se busca establecer alianzas con instituciones culturales,
teatros, empresas del rubro y otros actores relevantes en el ecosistema
cultural chileno.

La estrategia de monetizacidon se diferencia por segmentos de usuarios y
clientes avisadores, siguiendo un modelo Freemium. La vision de la
plataforma es estar en el top of mind de los segmentos como el referente
digital de la musica docta en Chile en los préoximos 5 afos, ofreciendo
experiencias y recursos de vanguardia que impulsen la evolucién vy
apreciacion continua de este arte.

El caso de negocios se elabord con un horizonte de 7 anos, obteniendo un
VAN de 15,6 MM$ evaluado con una tasa de descuento de 19,9%, y una
TIR de un 19%, con una propuesta de financiamiento a través de crédito
bancario y la incorporacién de un inversionista angel adicional.

La estrategia general de crecimiento se basa en tres pilares fundamentales:
desarrollo continuo de la plataforma, ampliacién de la comunidad vy
diversificacién de contenidos. La plataforma busca ser transparente,
innovadora, colaborativa y apasionada por la musica docta, y se espera que
se convierta en un ecosistema cultural interactivo que contribuya
significativamente al panorama cultural y laboral de la musica docta en
Chile.
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1 INTRODUCCION

Segun el Informe Anual de Estadisticas Culturales del ano 2019, realizado
por el Ministerio de las Culturas, las Artes y el Patrimonio (MINCAP), entre
los afios 2015 y 2019 se realizaron en promedio 4.687 conciertos
anualmente en Chile y llegandose a realizar, el afio 2018, 5.073 eventos en
todo el pais. De éstos, el 31,8% corresponden a conciertos de musica docta,
donde un total de 556.917 personas declararon haber asistido a este tipo
de eventos, un 16% del global de asistentes a espectaculos musicales en
vivo tanto pagados como gratuitos.

Estos datos no son menores. Existe hoy en dia una masa critica de personas
en el pais que consume espectaculos en vivo de musica docta de manera
constante. La musica docta es la que se conoce como musica clasica,
artistica o académica. Esto significa que la musica de este tipo es estudiada,
y requiere de instruccién formal en la notacion musical y en la técnica
especifica de cada instrumento. Posee una tradicion musical escrita que
contiene las indicaciones técnicas para poder interpretar la obra, lo que ha
permitido que se preserve a través del tiempo a diferencia de la musica
transmitida oralmente.

La demanda por este género, representante de la cultura a nivel global, es
particular con respecto a los otros tipos de musica, dado que es
normalmente impulsado con diversos fondos publicos de desarrollo cultural,
tanto por el estado como los gobiernos regionales y municipalidades.

A pesar de ello, el funcionamiento de la industria de la musica docta en vivo
en Chile es bastante deficiente. Es una industria poco madura, con una alta
asimetria de informacién y de poderes entre los organizadores, que son
muy pocos, Yy los intérpretes y musicos de musica docta. La falta de espacios
de encuentro y promocion dificulta la generacidon de oportunidades laborales
y la visibilidad de los artistas musicales, asi como también la oportunidad
de instituciones publicas y privadas de entrar en contacto con los mejores
recursos para poder desarrollar su agenda cultural de manera eficaz.

El objetivo principal de esta tesis es disefiar un plan de negocios para una
plataforma web que funcione como un punto de encuentro virtual entre los
talentos musicales de la musica docta y las instituciones que organizan
eventos culturales, tales como corporaciones culturales y teatros. Esta
plataforma tiene como propodsito facilitar la contratacion de artistas vy
promover la difusién del talento musical chileno a nivel nacional e
internacional, conectar y romper el circulo de financiamiento estatal, asi
como también generar contenido relevante y atractivo relacionado con el
sector cultural en Chile, ultimamente contribuyendo al fortalecimiento y
crecimiento del sector cultural.



2 DESCRIPCION DEL TEMA Y PREGUNTAS CLAVE
2.1 Descripcidon del tema a abordar

La industria chilena de musica docta enfrenta desafios de madurez,
ofreciendo oportunidades para abordar brechas mediante herramientas
digitales. La tesis se centra en la creacién de una comunidad online que
conecte intérpretes, instituciones culturales y empresas proveedoras en un
entorno digital. La implementacion incluira el uso estratégico de tecnologias
como la inteligencia artificial (IA) para monitoreo de tendencias,
personalizacién de contenidos y generacién automatizada de contenido. La
plataforma no solo facilitara la contratacion de artistas, sino que también
fomentara la colaboracidén y difusién del talento musical. Con un enfoque en
la oferta de valor para los diversos segmentos, esta iniciativa busca mejorar
la industria cultural y las condiciones laborales del mercado.

2.2 Preguntas clave

Durante el desarrollo de esta tesis, se abordaran las siguientes preguntas
con foco en el cumplimiento de los objetivos establecidos:

Usuarios:

e ¢(Cuales son las necesidades y desafios especificos de los intérpretes
y proveedores de la industria de musica docta en relacion con la
busqueda de oportunidades laborales y promocién de su talento en el
sector cultural chileno?

e ¢(Cudles son las caracteristicas demograficas y preferencias de
consumo de contenido relacionado con el sector cultural en Chile?
¢Qué tipo de contenido seria mas relevante y atractivo para el publico
objetivo?

e (¢CbOmo se relaciona el consumidor de musica docta con la tecnologia?
¢Representaria un valor agregado el poder aprovecharlas para
mejorar su experiencia de consumo de estos espectaculos?

e ¢(Cudles son las plataformas y herramientas digitales existentes
actualmente en el mercado que se enfocan en conectar a intérpretes,
empresas e instituciones culturales? ¢éQué aspectos positivos vy
negativos presentan?

e (Cudles son los procesos dentro de la organizaciéon y produccion de
un espectaculo que generan mayor valor al publico objetivo asistente?

e (COmo puede la operacion de la plataforma desempefarse con una
filosofia de mejora continua para poder mantenerse relevante para
los usuarios a lo largo del tiempo?

Infraestructuras e instituciones:

e ¢Cudles son las necesidades y desafios de las instituciones culturales,
como corporaciones culturales y teatros, en términos de contratacion



de recursos para la produccién y promocion de eventos de musica
docta en sus territorios?

e (¢COomo puede la plataforma generar valor para estas instituciones en
el proceso de generacion y produccion de eventos culturales y de
musica docta?

e (COmo puede la plataforma fomentar de manera efectiva el
crecimiento del consumo de musica docta y hacerlo mas atractivo
ante los ojos del cliente de mi cliente (vecinos de una comuna, etc.)?

Avisadores y socios sponsors:

e ¢(Qué tipos de empresas u organizaciones enfocan sus servicios a dar
soluciones dentro de la industria de espectaculos culturales y de
musica en vivo?

e ¢(Cuales son las principales tendencias y mejores practicas en la
formacién de comunidades online en el sector cultural a nivel
internacional?

e ¢(Cuadles son las estrategias y técnicas de inbound marketing mas
efectivas para atraer audiencia, fomentar la participacidn activa y
aumentar la visibilidad de las plataformas web, principalmente en el
sector cultural?

e ¢(Cuales serian los modelos de ingresos mas adecuados y sostenibles
para monetizar la plataforma?

e ¢De qué forma se deberia desarrollar la plataforma y crecer en el
tiempo para asegurar su sostenibilidad financiera en el tiempo?

3 OBJETIVOS Y FACTORES CRITICOS DE EXITO
3.1 Objetivos Generales

Disefiar y desarrollar un modelo de plataforma web, a través de un modelo
de negocios multilateral, que funcione como una comunidad online y de
empleo en el sector cultural en Chile, conectando a intérpretes profesionales
de musica docta con instituciones culturales y teatros, proveedores de la
industria y publico general consumidor de estos espectaculos, mediante la
generaciéon de contenido relevante y atractivo para enriquecer la
experiencia de los usuarios y atraer audiencias interesadas en la musica
docta. Se debe desarrollar un modelo de negocios multilateral que permita
la monetizacion de la plataforma, identificando fuentes de ingresos
sostenibles y estableciendo acuerdos estratégicos con las instituciones
culturales y otros actores relevantes.

3.2 Objetivos Especificos

e Desarrollar un plan de negocios detallado para establecer una
comunidad online en el sector cultural chileno que conecte a
cantantes y musicos profesionales de musica docta con instituciones
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3.3

Esta
esta

culturales y teatros, para posicionar a la plataforma como una lider
de opinién y discusién sobre esta industria.

Cuantificar la viabilidad financiera del proyecto mediante el analisis
de proyecciones de ingresos, costos y flujos de caja, evaluando la
rentabilidad esperada y la capacidad de generar beneficios
econdmicos en un plazo de cinco afios, identificando la mejor forma
de monetizar la plataforma.

Elaborar estrategias de crecimiento y comercializacion que estén
alineadas con las necesidades y preferencias del publico objetivo, las
caracteristicas del mercado cultural chileno y la oferta de espectaculos
de musica docta.

Factores Criticos de Exito

. Comprensién profunda de las necesidades y desafios de los cantantes

y musicos profesionales, asi como de las instituciones culturales vy
teatros en el sector cultural chileno.

. Disefio y desarrollo de una plataforma web intuitiva, segura y facil de

usar, que proporcione una experiencia positiva para los usuarios, y
fidelizarlos.

. Generacion de contenido de calidad y relevante que atraiga a la

audiencia objetivo y aumente la visibilidad de la plataforma.

. Implementacién de técnicas de inbound marketing efectivas para

atraer trafico, generar conversiones y fomentar la participacidén activa
de los usuarios.

. Establecimiento de alianzas estratégicas con instituciones culturales

y teatros clave, asi como con otros actores relevantes en el
ecosistema cultural.

. Desarrollo de un modelo de negocios sostenible que genere ingresos

consistentes y garantice la viabilidad financiera de la plataforma a
largo plazo.

. Medicion y seguimiento constante de los indicadores clave de

rendimiento (KPIs) para evaluar el progreso y el impacto de la
comunidad online y de empleo en el sector cultural, mantener traccién
y recurrencia de usuarios.

. Aceptacion y adopciéon por parte de los actores clave del sector

cultural chileno, tanto cantantes y musicos profesionales de musica
docta, como instituciones culturales y teatros, de la comunidad online
que propones desarrollar

ALCANCE DEL TEMA A ABORDAR

tesis abordara el desarrollo de un plan de negocios para establecer
comunidad online que reuna a los actores principales de la industria



nacional de espectaculos de musica docta, uniendo a artistas,
organizaciones, empresas proveedoras y publico general.

Uno de los aspectos clave de este proyecto es el desarrollo de un modelo
de negocios multilateral que permita la monetizacion de la plataforma. Esto
implica la identificacion de diferentes fuentes de ingresos, como comisiones
por contrataciones realizadas a través de la plataforma, suscripciones para
usuarios, acuerdos publicitarios con marcas relevantes y la oferta de
servicios adicionales para los usuarios y las instituciones culturales. La
combinacion de estas fuentes de ingresos sera fundamental para asegurar
la sostenibilidad financiera de la comunidad online y garantizar su
crecimiento a largo plazo.

En una primera fase, el alcance abarca el mercado nacional de espectaculos
de musica docta en Chile, un mercado que moviliza cerca de 500.000
asistentes anualmente, ademas de todo el ecosistema de proveedores que
hacen posible estas presentaciones.

Se incluiran también analisis de establecimiento de estrategias de
colaboracién y alianzas con instituciones culturales, teatros y otros actores
relevantes en el ecosistema cultural chileno, ademas de un sistema de
medicion y seguimiento para evaluar el éxito y el impacto de la comunidad
online en el sector cultural, y realizar ajustes y mejoras continuas.

Los temas que no se abordaran en la presente tesis son: la construccion,
implementacion y operacién de la plataforma.

5 MARCO CONCEPTUAL

Para la elaboraciéon del plan de negocios se utilizardn las siguientes
herramientas y modelos:

1. Modelo PEST: método descriptivo usado ampliamente para conocer el
contexto de una empresa. Se utilizard este modelo para ahondar en el
funcionamiento del macroentorno de la industria cultural de musica
docta en Chile.

2. Modelo Canvas de Negocio: creado por Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur, el libro "Generacidon de modelos de negocio" presenta el Modelo
Canvas, herramienta visual para describir, disefar y analizar modelos
de negociol. Se utilizard este modelo para estructurar y visualizar los

! Osterwalder, Alexander; Pigneur, Yves; Clark, Tim (2010). “Business Model Generation: A Handbook For
Visionaries, Game Changers, and Challengers”. Strategyzer series. Hoboken, NJ: John Wiley & Sons.
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componentes clave del negocio para poder conformar una oferta de
valor integral, identificando los 9 aspectos claves que se inter-
relacionan: Segmentos de Clientes, Propuesta de Valor, Canales de
Distribucién, Relacién con el Cliente, Fuentes de Ingresos, Recursos
Claves, Actividades Claves, Socios Claves, Estructura de Costos.

3. Modelo Delta para la Estrategia de Negocios: creado por Arnoldo
Hax en su libro “The Delta Model: Reinventing Your Business Strategy”.

Este modelo presenta tres alternativas de posicionamiento estratégico y
10 principios para la formulacién de estrategias empresariales, donde la
solucion integral al cliente se presenta como una opcidon para explorar
en la definicidon de la estrategia de la comunidad digital?.

4. El modelo Freemium: el autor Chris Anderson en su libro "Free: The
Future of a Radical Price" (2009), Anderson explora el concepto de
freemium, que consiste en ofrecer servicios basicos gratuitos y opciones
premium pagas3. Se considera este modelo para ofrecer funciones
adicionales o servicios premium dentro de la comunidad online y
fortalecer la estrategia de marketing.

5. Modelo de inbound marketing: los autores Brian Halligan y Dharmish
Shah en su libro “Inbound Marketing: Get Found using google, social
media and blogs” abordan la metodologia del inbound marketing, que
consiste en atraer a los clientes potenciales a través de contenido
relevante y valioso, en lugar de utilizar técnicas tradicionales de
marketing invasivo 4. Se utilizara como base para la estrategia
incorporando enfoques modernos de marketing digital en el desarrollo
de la comunidad, con el objetivo de impulsar el crecimiento y la
monetizacidn, y basicamente presente en todo el periodo del desarrollo
de la presente tesis.

6. Metodologia Design Thinking y Pensamiento Visual: el autor Tim
Brown presenta un enfoque centrado en el usuario que busca solucionar
problemas complejos a través de la creatividad, la colaboracién y la
empatia®. El design thinking se basa en comprender las necesidades y
deseos de los usuarios para disenar soluciones efectivas, es un proceso
iterativo y de mejora continua enfatizando la colaboracién y la

2 Arnoldo C. Hax (2009). “The Delta Model: Reinventing your Business Strategy”. Edicion Springer de 2010.
3 Chris Anderson (2009). “Free: The Future of a Radical Price”. Editorial Hyperion. Primera Edicion.

4 Brian Halligan y Dharmish Shah (2009). “Inbound Marketing: Get Found using google, social media and blogs”.
Edicion ilustrada.

5 Brown, T. (2012). “Visual Change by Design”.
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multidisciplinariedad, con técnicas para visualizar ideas y conceptos
clave, que soportaran durante el desarrollo del concepto de la
comunidad online y el modelo de negocios de éste.

Finanzas para evaluacidon de proyectos: el libro de Joan Massons
“Finanzas” sera una base sodlida en términos de teoria y conceptos

financieros que se aplicara al analisis de inversiones y la evaluacidon de
la rentabilidad del proyecto de comunidad online®. El objetivo sera
evaluar la viabilidad financiera del proyecto y tomar decisiones
informadas sobre las inversiones necesarias, para asi elaborar el plan
de inversiones y analizar los retornos de la estrategia seleccionada.

Filosofia de Lean Management:el enfoque Lean es enfoque de
gestion que se centra en la eliminacidn de desperdicios y la

maximizacién del valor para el cliente. Al tratarse de un emprendimiento
en donde posiblemente no exista competencia directa, se debera
considerar desarrollar una organizacidon agil y con procedimientos de
mejora continua, con un fuerte énfasis en el valor para el cliente y los
usuarios de la plataforma. Esta filosofia permitira desarrollar un plan de
gestion de operaciones sin desperdicios y enfocado en el cliente.

Modelo de competencias: enfoque utilizado en la gestién de recursos
humanos para identificar y desarrollar las habilidades, conocimientos,
capacidades y comportamientos necesarios para un desempeno exitoso
en determinados roles o puestos de trabajo. Este modelo se basa en la
idea de que las competencias son conjuntos de caracteristicas
observables y evaluables que influyen en el desempeno individual y
organizacional. Se utilizara como referencia para desarrollar el plan de
gestion de personas de la presente tesis.

Marketing de las Artes y la Cultura: este libro de los autores
Manuel Cuadrado y Francois Colbert (2003) ofrece una visidon clave
sobre los fundamentos basicos de marketing y cdmo éstos deben
aplicarse en el contexto especifico de las artes y la cultura. El modelo
gue presenta este libro difiere del marketing tradicional, explicando que
la organizacion cultural centrada en el producto contempla el arte mas
que el beneficio financiero como su objetivo ultimo, y cémo alcanzar
este objetivo termina siendo una mejor medida del éxito.

6 Massons, J. (2016). “Finanzas”. Editorial Hispano Europea: Espafia.
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6 METODOLOGIA Y PLAN DE TRABAJO
6.1 Metodologia y Objetivos

La presente tesis se ha estructurado en 10 fases con el objetivo de abarcar
cada tépico de manera independiente e integrarlo posteriormente al plan
de negocios en un informe final:

1. Planificacion del proyecto

El principal objetivo es la planificacion y el establecimiento de las bases para
el desarrollo de las etapas posteriores de la presente tesis.

2. Levantamiento y Analisis de Informacion

El principal objetivo es el levantamiento y analisis de informacidn relevante
para respaldar el desarrollo de la tesis.

3. Investigacion de Mercado (cualitativa)

El principal objetivo es comprender las necesidades, preferencias y
comportamientos del publico objetivo de la plataforma y los actores clave
de la cadena de valor de la industria a través del analisis cualitativo.

4. Definicion de Estrategia y Modelo de Negocio

El objetivo principal es desarrollar un modelo de negocio multilateral que
permita la monetizacion de la plataforma, al mismo tiempo que se disefan
estrategias de crecimiento, marketing y comercializacion.

5. Elaboracion de Plan de Marketing

El principal objetivo es disefiar estrategias y acciones especificas para
promover la plataforma de la comunidad online en el sector cultural, con el
objetivo de generar mayor trafico.

6. Elaboracion de Plan Ventas

El principal objetivo es disefiar estrategias y acciones especificas para
impulsar las ventas y generar ingresos en el contexto de la comunidad
online en el sector cultural.

7. Elaboracion de Planificacion Operacional

El principal objetivo es disenar los procesos operativos necesarios para el
funcionamiento de la plataforma de la comunidad online en el sector
cultural, asi como establecer indicadores de rendimiento operacional vy
desarrollar sistemas de control. Ademas, se identificaran los recursos
humanos, tecnoldgicos y logisticos requeridos para respaldar la operacion
de la plataforma y la gestion de la comunidad.

8. Elaboracion de Plan de Gestion de Personas
El principal objetivo es disefar una estrategia integral para la gestién del
talento humano en el proyecto de la plataforma online.
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9. Flujo de Caja y Financiamiento

El principal objetivo es disefiar un plan financiero integral que incluya
proyecciones de ingresos, costos, gastos y flujos de caja para el proyecto
de la comunidad online en el sector cultural.

10. Conclusiones, Sugerencias y Cierre del Proyecto

El principal objetivo es consolidar y presentar las conclusiones obtenidas a
lo largo de la tesis, asi como ofrecer sugerencias relevantes para futuras
investigaciones o mejoras en el proyecto.

7 ANALISIS DE LA INDUSTRIA
7.1 Mercado internacional

Los espectaculos musicales en vivo han ido en aumento durante los ultimos
anos a nivel global. Segun el estudio desarrollado por la empresa de
estudios de mercado con cobertura mundial TechNavio, en 2019 los
ingresos del sector sumaron casi 28.000 millones de dodlares a nivel
mundial, liderado por dos regiones: Norteamérica y Asi-Pacifico.

Estados Unidos es el pais que mas vendié musica en vivo con 8.500 millones
de ddlares al cierre de 2019. Esto se debe a los grandes festivales de musica
popular como al estilo de Lollapalooza, entre otros grandes eventos.
Sudameérica aparece como tercer lugar, pero principalmente liderado por
México, acumulando ingresos por venta de entradas de aproximadamente
182 millones de ddlares anuales.

Pero esta imagen es inexacta para poder contextualizar la musica docta en
el mundo, dado que estos eventos en particular no se mueven solamente
por ingresos.

El mercado internacional de musica docta es un ecosistema diverso y en
constante evolucién que abarca desde las grandes salas de conciertos en
las capitales culturales hasta los festivales locales y las plataformas
digitales. Artistas, intérpretes y orquestas se presentan en una amplia gama
de escenarios, desde teatros histdricos hasta espacios al aire libre. Las
tendencias actuales muestran un equilibrio entre la preservacion de las
composiciones clasicas y la experimentacidn con interpretaciones
contemporaneas y colaboraciones interdisciplinarias. La globalizacién y la
tecnologia han permitido la difusién instantanea de actuaciones y la
colaboracién transfronteriza, ampliando el alcance y la accesibilidad de la
musica docta a nuevas audiencias, aunque también han planteado desafios
en términos de monetizacion y propiedad intelectual. En este contexto, las
alianzas estratégicas entre artistas, instituciones culturales y plataformas
digitales desempefian un papel fundamental en la promocidon vy
sostenibilidad de este género artistico en el ambito internacional.



Seguln un informe de 2014 de la Liga de Orquestas Americanas, en Estados
Unidos, la orquesta media solo obtenia el 40% de sus ingresos de la venta
de entradas, mientras que el 43% procedia de donaciones y el 17% de
inversiones (p. 4). En general, solo un pequefo porcentaje de los ingresos
de la musica clasica procede de la venta de musica o albumes (en streaming
o fisicos).

7.2 Mercado nacional

7.2.1 Entorno Politico

Hasta el afio 2019, Chile se encontraba en una coyuntura politica
caracterizada por la estabilidad en su sistema de partidos y la solidez de su
institucionalidad politica. Esta situacion le valié reconocimiento por parte de
organismos internacionales y lo posicioné como uno de los paises mas
prosperos de América Latina, tal como sefiala Rivera (2020).

No obstante, el descontento generalizado de la poblacién debido a la
desigualdad socioecondmica histdrica desencadend el "estallido social" el 18
de octubre de 2019, lo que sumid al pais en una crisis. Esta situacién
condujo a la realizacidon de un plebiscito nacional en octubre de 2020 con el
propdsito de reemplazar la constitucion vigente, lo cual fue apoyado por la
gran mayoria. Hasta la fecha este proceso auin sigue su curso, con un primer
borrador de constitucién ya rechazado con un 61,86% de las votaciones
durante el 2022, y actualmente con un consejo constitucional que pretende
presentar un borrador a plebiscito para fines de 2023.

Por otro lado, el mercado laboral de las artes musicales en general es
bastante precario en Chile. Segun el Catastro de estado de agentes
culturales y artisticos levantado por el Ministerio de las Culturas, las Artes
y el Patrimonio (MINCAP) en 2020, solo un 10,7% declara trabajar bajo
modalidad de contrato mientras el resto es independiente o en su mayoria
trabajador o trabajadora informal.

Con la entrada del nuevo gobierno del presidente Gabriel Boric en 2022, se
implementaron varias medidas que ayudarian a revitalizar el ambito cultural
luego de las distintas restricciones y medidas que venian desde el inicio de
la gran pandemia global. Se incrementaron los limites de capacidad para
los lugares culturales, se establecid un sistema de apoyo financiero para los
trabajadores y trabajadoras culturales, se dio inicio al disefio del programa
"Puntos de Cultura", se propuso la creaciéon del Sistema Nacional de
Financiamiento Cultural y se implementé la agenda de trabajo cultural
decente. Ademas, se aumentod el presupuesto del Ministerio de las Culturas,
las Artes y el Patrimonio, entre otras iniciativas.

Adicionalmente, el programa de gobierno del nuevo presidente presenta
varias medidas que irian en directo apoyo al ambito cultural, entre ellas
modificar el sistema de concursabilidad, reducir la profunda desigualdad en
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el acceso a las artes, mejorar las condiciones generales de las y los artistas,
y avanzar en el financiamiento sostenible a espacios culturales regionales y
comunales. La probabilidad de materializacion de estas medidas es incierta,
considerando que actualmente Chile continua con una profunda crisis
politica en donde priman los desacuerdos entre las distintas fuerzas
politicas.

En general, pese a todo lo anterior, el panorama politico en el ambito de las
culturas se ve prometedor.

7.2.2 Entorno Econdmico

La pandemia global, que llegd a Chile en marzo de 2020, dejo en evidencia
la fragilidad del sistema socioecondmico, generando interrogantes acerca
de la sostenibilidad del crecimiento y desarrollo productivo del pais. El
Producto Interno Bruto anual de 2020 sufri6 una caida de 6,1% con
respecto al afio anterior acompafiada de un aumento en la tasa de
desempleo del 10,4%, lo que representa un incremento de 2,2 puntos
porcentuales en comparacion con el afio previo (INE, 2022).

Actualmente, el Banco Central en su Informe de Politica Monetaria
actualizado a junio de 2023 revela que, en el peor escenario, el PIB caera
hasta un 0,5% este mismo ano, pero se prevé que la actividad se expandira
entre 1,25y 2,25% para 2024 y entre 2 y 3% para 2025. Se espera que
este afio la inflacion igualmente termine en un 4,2% y que para el 2024 se
alcanzaria la meta de reducirla a un 3%. Adicionalmente, al trimestre abril-
mayo de 2023 la tasa de desempleo asciendo a un 8,5% con proyecciones
de estabilizacién a la baja.

En cuanto a las culturas, segun el Gltimo informe anual 2021 de Estadisticas
Culturales desarrollado por el MINCAP y el INE, los trabajadores del sector
cultural representaron un 1,7% del total nacional. Las denominadas
“empresas creativas” son aquellas que abarcan distintos dambitos de las
culturas, estan mayormente concentradas en la Regién Metropolitana (un
77,7%) donde también se ubica una alta concentracidon de trabajadores del
sector (un 74,1% del total). Las empresas creativas representaron un 8%
del total de empresas nacionales en el afio 2021.

Con respecto a los fondos concursables que entrega el MINCAP para el
desarrollo de las artes, la cantidad total de proyectos seleccionados por los
seis fondos actualmente disponibles analizados durante el periodo 2017 al
2021 aumento, pasando de 2.651 en 2017, a 3.387 en 2021. Un incremento
particularmente significativo se observé en el Fondo de Fomento de la
Musica Nacional, con un aumento del 41,0%. Las postulaciones para cada
uno de los fondos se concentraron mayoritariamente en las personas
naturales, manteniéndose en todos los casos una proporcidn aproximada
del 80,0% de personas naturales y un 20,0% de personas juridicas.
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En general, las expectativas econdmicas para el desarrollo econdmico del
pais son moderadamente positivas, con un crecimiento estable pero positivo
y con una expectativa positiva para el sector cultural particularmente. El
acceso a financiamiento publico para proyectos culturales ha ido en
aumento y sobre todo los relacionados a las artes escénicas.

7.2.3 Entorno Sociocultural

El informe del MINCAP de Estadisticas Culturales 2021 se refiere a los
consumidores presenciales de arte como “publicos”, consumidores de la
“oferta de actividades de organizaciones y espacios culturales con distintos
grados de involucramiento, desde la recepcién pasiva hasta la implicacion
colaborativa”. Estos van desde audiencias, comunidades culturales,
comunidades cultoras, personas consumidoras de obras o productos
culturales, hasta quienes practican las artes de manera no profesional,
entre otras figuras.

Entre los anos 2015 y 2019 se realizaron 23.436 conciertos en Chile. En
promedio, alrededor de un 30% del total de eventos desarrollados fueron
de musica docta. Los datos de 2020 y 2021 observan una variacién mayor
explicada por el estallido social del afio 2019 y posteriormente las
cuarentenas sanitarias COVID-19 instauradas a partir de marzo del ano
2020.

Entre los afios 2015 y 2019 se contabilizaron mas de 15,5 millones de
asistentes a espectaculos de musica en vivo, y un aumento de 14,5% entre
los afios 2015 y 2018 y un promedio anual de 3,1 millones de asistentes,
aproximadamente.

A nivel nacional, estos datos indican que el consumo de musica docta en
Chile estaba experimentando un sostenido aumento previo a los eventos de
2019 y posterior periodo pandémico. Como se observa, el numero de
asistentes es muy por debajo del 30% del total eventos realizados en 2019,
correspondientes a musica docta. Esto se debe a que los eventos de musica
popular se realizan en recintos mas masivos, por lo que llegan a mas publico
por cada evento.

Por otro lado, la adopcidon generalizada de nuevas tecnologias y plataformas
digitales ha tenido un impacto en los comportamientos de las audiencias,
especialmente exacerbado por la crisis sanitaria. En este contexto, el
término "audiencias" ha surgido para describir a aquellos que participan en
consumos culturales no presenciales a través de medios o plataformas.
Ademas de la naturaleza virtual de sus practicas, las audiencias digitales se
distinguen por su amplitud, diversidad de intereses, preferencia por
experiencias personalizadas, cambios frecuentes en las preferencias,
busqueda de interaccion, participaciéon en conversaciones a nivel global y el
acceso omnicanal y asincrénico a los contenidos.
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En general, existe una base estable de consumidores de artes y culturas en
Chile, distintos publicos y audiencias, que han experimentado un cambio
importante en su comportamiento acelerado por la pandemia global de
2019. Este nuevo canal de consumo digital entrega nuevas posibilidades
para la industria de artes y cultural de Chile.

7.2.4 Entorno Tecnoldgico

En los ultimos anos, la industria cultural ha experimentado un proceso de
transformacién profunda impulsado por los avances tecnoldgicos y la
creciente importancia de la conectividad digital.

Por un lado, existen las MusicTech, que surgen en todo este desarrollo como
las empresas de tecnologia que integran las herramientas tecnoldgicas del
momento a los procesos productivos en la creacion, distribucion, exhibicion
y consumo de contenido musical. Muchas de estas estan operando en Chile.

Por otro lado, la tendencia global de generar experiencias inmersivas
también afecta el rubro. Un ejemplo es el sello Deutsche Grammophon, con
el lanzamiento de su plataforma STAGE +, un servicio de suscripcién de
musica clasica que ofrece transmisiones en vivo, un gran archivo de video,
y nuevos lanzamientos de audio en una plataforma por 14,9 ddlares
mensuales. Esto obedece a la adaptacion que esta sufriendo la industria a
las nuevas experiencias de consumo de las nuevas generaciones. Muchos
conciertos y éperas se estan transmitiendo en vivo a través de streaming,
con producciones cada vez mas modernas y de mayor calidad, abarcando a
un publico mucho mas amplio.

En marzo de 2020, el Teatro de la Opera del Estado de Berlin interpretd
varios extractos de Odperas soélo a través de streaming, con un teatro
completamente vacio, principalmente por las restricciones del Covid-19.
Este concierto tuvo mas de 160.000 espectadores en todo el mundo, una
cifra que impresiond y rompié varios paradigmas. Hoy esa tendencia se
mantiene y se fortalece, cada vez mas presente en la industria, con algunos
ejemplos en Chile incluso.

La comunidad del publico aficionado por la musica docta estd cambiando
gracias a las tecnologias. Segun el Informe Anual 2021 de Estadisticas
Culturales del MINCAP, estas comunidades también pueden actuar como
comunidades digitales o virtuales, sin ancla territorial. Sus integrantes se
sienten parte de una totalidad social mas amplia facilitada por el ecosistema
digital. Tienen una variedad de intereses —compartir experiencias,
establecer relaciones sociales— vy facilitan el intercambio de conocimientos
especificos sobre determinados temas y el acceso a informacidn
segmentada. Todas estas tendencias afectardn positivamente este
emprendimiento y fomentaran su desarrollo inicialmente en los segmentos
presentado en capitulos posteriores.
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7.3 Segmentos dentro de la industria nacional

El modelo de negocios pensado para esta tesis es multilateral, por lo que
se han identificado tres grupos de interés para los cuales se elaborara una
propuesta de valor. Cada uno de estos segmentos y correspondientes
subsegmentos se presentan a continuacion:

Ilustracion 1: Modelo de negocio multilateral

. 3

PLATAFORMA

e L

AVISADORES

SPONSORS

Fuente: Elaboracion propia

7.3.1 Usuarios

Este segmento corresponde tanto a las personas como empresas que
representan la masa para la generacion de trafico en la plataforma. Se
subdividen en:

7.3.1.1 Publico general consumidor de musica docta

Segun el Informe Anual de Estadisticas Culturales del afio 2019, realizado
por el MINCAP, un total de 556.917 personas declararon haber asistido a
este tipo de eventos, un 16% del global de asistentes a espectaculos
musicales en vivo tanto pagados como gratuitos. La Encuesta Nacional de
Participacién Cultural del afio 2017 revela también variadas conclusiones
que resultan ser muy particulares: la edad no es significativa para predecir
la participacion de estas personas a conciertos de musica clasica, pero si lo
es su nivel educacional, aumenta el consumo a mayor educacion. Otra
variable que aumenta la probabilidad es si tienen familiares artistas, si la
familia posee un auto, el nivel educacional de la madre y si ha participado
antes en estos eventos. De hecho, el potencial a ser consumido por
generaciones mucho mas jovenes es una tendencia global potenciada por
la generacién de contenido en internet. El informe de Sound of the Internet
2022 descubrié que el uso de la musica clasica entre los creadores de
contenido en YouTube aumentd un 90% a nivel mundial, principalmente
gracias a su capacidad de evocar sensaciones en los videos que se
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producen. En consecuencia, el potencial de crecimiento de este segmento
es muy grande gracias a las nuevas tecnologias, aunque dificil de estimar.

7.3.1.2 Intérpretes de musica docta

Los intérpretes deben estudiar durante al menos diez afios, y los
compositores y musicélogos requieren formacion a nivel de magister y
doctorado. Muchas agrupaciones musicales en Chile funcionan en
condiciones precarias y no existe una cultura nacional de encargos o
donaciones, existiendo ademas alrededor de 397 orquestas, tanto
profesionales como infantiles y juveniles. Para contrarrestar esto, se han
formado grupos de interés para influir como gremio en el mercado, sin
mucho éxito, como el caso de la ACLICH (Asociacion de Cantantes Liricos
de Chile, formada en 2018). No existe un catastro formal de la cantidad de
trabajadores del rubro de la musica, aunque se obtuvo una primera
aproximacion durante octubre de 2020 debido a la emergencia sanitaria,
donde 14 organizaciones del sector aportaron datos para estimar en unos
17 mil trabajadores vinculados a alguna de las distintas actividades en el
rubro de la musica.

7.3.1.3 Empresas, instituciones e infraestructuras organizadoras de
espectaculos.

Para el subsegmento de las instituciones organizadoras, se consideran
corporaciones culturales municipales, organizaciones publicas y privadas de
desarrollo de espectaculos y fomento de las culturas e infraestructuras
ligadas a la industria, como teatros. Existen 81 Corporaciones Culturales
distribuidas a lo largo del pais, 29 de ellas ubicadas en la Regién
Metropolitana. Son estas instituciones las que gestionan los teatros de sus
comunas y las actividades -culturales en general, con autonomia
programatica. Son muy pocas las que tienen experiencia desarrollando
eventos de musica docta, estas instituciones normalmente no tienen, ya
gue requieren de una planificacién y produccién particular, principalmente
las ligadas a corporaciones culturales o las mismas empresas privadas. De
esta forma, las empresas privadas interesadas en organizar este tipo de
eventos tendran las mismas preocupaciones que las corporaciones dado su
poco conocimiento de la industria.

Por otro lado, en este subsegmento también se encuentra academias y
conservatorios, que muchas veces también dependen de universidades. Por
lo tanto tienen el conocimiento complementario necesario para generar
sinergias con corporaciones e infraestructuras, con preocupaciones
similares de tener conocimiento de mercado para llegar a generar instancias
y eventos culturales de este tipo.
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7.3.2 Avisadores

La comunidad digital generara valor para avisadores, identificados como
empresas comercializadoras de productos o servicios, mediante la
generacidon de un espacio propicio para publicitar sus productos o servicios
dentro de la comunidad. De acuerdo a la informacion proporcionada por
mutuales, ISL y SUSESO, en Chile las entidades empleadoras relacionadas
al sector cultural y creativo alcanzaron un total de 86.244, aumentando en
19,1% respecto del 2020 (72.420).

Esta oportunidad que entregara la plataforma permitird que avisadores
puedan realizar sus campafias de publicidad mas eficientemente,
enfocandose de manera mas eficaz en el publico objetivo. La comunidad
contara con suficiente masa critica e informacién de los actores de la
industria gracias a la posibilidad de creacidén de perfiles y suscripciones,
informacion que se podria procesar y cuantificar para establecer segmentos
de consumidores que podrian encontrar atractiva la oferta de valor de
potenciales avisadores.

7.3.3 Sponsors

Los sponsors corresponden a instituciones, empresas, medios y/o paginas
web que puedan potencialmente mejorar su propia oferta de valor
conectando con los usuarios de la comunidad digital. Son relaciones a mas
largo plazo con estas empresas o instituciones, que permitiran generar un
beneficio tanto para ellos como para la plataforma.

Un sponsor funciona como un socio estratégico, que trabajara en conjunto
con la plataforma y se beneficia del trafico que ésta genera. Se producen
notas o columnas de opinidon con sus actividades o productos o servicios,
patrocinan actividades, y en general se benefician del trafico en ambas
direcciones. La diferencia principal del sponsor en comparacion con los
avisadores es el nivel de involucramiento en las actividades de Ila
plataforma. Sera un socio activo que podra proponer actividades, campanas
y otros productos, presentado su logo y vinculando su estrategia a los
objetivos de la plataforma.

7.4 Modelo de negocios general

Tomando en consideracion la informacidon de este capitulo, se evaluara el
siguiente modelo de negocios en las siguientes etapas:

Tabla 1: Modelo de negocios preliminar

Socios Clave Actividades Clave Propuestas de Valor | Relaciones con Segmentos de
Clientes Clientes

16



Instituciones culturales
y teatros
(infraestructuras).

MUsicos e intérpretes
doctos.

Empresas
patrocinadoras y
colaboradoras.

Proveedores de
tecnologia y servicios
relacionados.

Desarrollo y
mantenimiento de la
plataforma.

Promocidn y marketing
en linea.

Gestidn de relaciones
con instituciones
culturales y teatros.

Organizacién de
contenido y eventos
relacionados.

Recursos Clave

Plataforma tecnoldgica
(sitio web, aplicacion).

Base de datos de
musicos y cantantes
doctos.

Relaciones con
instituciones culturales
y teatros.

Personal para el
desarrollo y
mantenimiento de la
plataforma.

Plataforma en linea que
conecta a musicos y
cantantes doctos con
instituciones culturales
y eventos.

Acceso a una
comunidad de musicos
y profesionales de la
musica docta.

Oportunidades de
colaboracién y empleo
en eventos culturales.

Contenido exclusivo
relacionado con la
mdusica docta y eventos
culturales.

Servicio al cliente en
linea y asistencia
técnica.

Interaccién en la
comunidad en linea.

Ofrecimiento de valor
personalizado a los
diferentes segmentos.

Canales

Plataforma web y
aplicacion mévil.

Redes sociales y
marketing digital
dirigido.
Colaboraciones con

instituciones culturales
y teatros.

Plblico general,
aficionados a la musica
clasica y operas.

MUsicos e intérpretes
de musica docta.

Instituciones culturales
(corporaciones
culturales, teatros,
academias).

Empresas
patrocinadoras de
eventos culturales.

Empresas relacionadas
al rubro, con potencial
interés de actuar como
sponsors.

Estructura de Costos

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma.
Gastos de marketing y publicidad.
Personal y recursos tecnoldgicos.

Costos operativos generales.

Fuentes de Ingreso

Publicidad y patrocinio de eventos culturales.

Suscripciones para musicos y cantantes con acceso a
funciones adicionales.

Servicios de coaching para intérpretes o publico general en
distintos grados de desarrollo.

Elaboracion propia
8 PLAN DE MARKETING

En este capitulo se elaborara un plan de marketing dirigido principalmente
a los subsegmentos identificados como “Usuarios” de la plataforma, dado
que el enfoque es en el cliente, igualmente se presentan las tacticas para
abordar al segmento de Avisadores. Los “Usuarios” son los que finalmente
generaran el trafico y habitaran la plataforma. De esta forma, no fueron
abordados los segmentos de Avisadores ni potenciales Sponsors durante la
investigacién de mercado, pero si en el disefio del plan de marketing vy
ventas.

8.1 Investigacion cualitativa de mercado

La investigacion de mercado realizada para este proyecto consistié en una
investigacién cualitativa que permitiera validar las oportunidades
identificadas en fases previas, en relacidén a las falencias de la industria y
los pain points de los segmentos de “Usuarios”. La Tabla 2 muestra las
actividades realizadas y sus respectivos participantes:

Tabla 2: Actividades Investigacion Cualitativa de Mercado
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Participantes Actividades realizadas

Puablico General Focus Group
Intérpretes Focus Group & Entrevistas en Profundidad
Empresas e Instituciones Organizadoras Entrevistas en Profundidad

Fuente: Elaboracion propia

Los detalles de los insights para cada segmento obtenidos en esta
investigacién de mercado se encuentran en el Anexo H.

Consolidaciéon de la informacion:

En base al analisis de los atributos valorados por los 3 subsegmentos de
“Usuarios” de la plataforma, se han identificado tres que deberian funcionar
de manera transversal como pilares para la planificacion de la plataforma
online:

1.

2.

Transparencia y Facilitacion de la Comunicacion

Este atributo es critico para los intérpretes y las instituciones
organizadoras de eventos de musica docta. La transparencia en la
gestion de eventos, oportunidades y procesos de seleccidn es esencial.
La plataforma debe facilitar la comunicacién efectiva entre artistas,
instituciones y audiencias. Un enfoque en la transparencia puede ayudar
a construir confianza y abordar preocupaciones sobre conflictos de
interés y corrupcion.

Accesibilidad y Difusion

Este atributo es fundamental para el publico general. La plataforma debe
ser facilmente accesible para todos y difundir la musica docta de manera
efectiva. Debe ofrecer una amplia variedad de contenido musical y
utilizar tecnologia innovadora para hacer que la musica docta sea mas
interesante y accesible. Esto garantizara que la musica docta llegue a
una audiencia mas amplia y diversa.

Facilitacion de Colaboracion y Networking

Este atributo es importante tanto para los intérpretes como para las
instituciones organizadoras. La plataforma debe fomentar Ia
colaboracién y el networking dentro de la comunidad musical. Esto
podria incluir la posibilidad de conectarse con otros intérpretes,
directores y profesionales del sector. Facilitar la colaboracion puede
ayudar a los artistas a obtener mas oportunidades y a las instituciones a
encontrar artistas talentosos.
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8.2 Segmentacién y Caracterizacion

A partir del anadlisis de los antecedentes levantados de fuentes secundarias
sobre la industria y los resultados de la investigacién cualitativa de
mercado, se han seleccionado los siguientes criterios relevantes para la
segmentacion:

— Nivel educacional

- Generacién etaria

— Grupo Socioecondmico

— Persona natural y juridica

— Tipo de Organizacién (publica/privada)
- Enfoque artistico de la organizacion

En base a estos criterios, se han seleccionado los siguientes segmentos
relevantes como clave para enfocar las propuestas de valor del modelo de
negocios multilateral:

Tabla 3: Segmentacion de “Usuarios” de la Plataforma

Segmento Caracteristicas

— Personas naturales hombre o mujer

— Generacién Z, nacidas a partir de mediados de la década de 1990
hasta mediados de la década de 2010

— Profunda afinidad con la tecnologia y las redes sociales

Publico — Usuarios activos de redes sociales y algunos generadores de
contenido

— Pertenecientes al grupo socioeconémicos ABC1, C2 y C3

— Nivel educacional media (completa o incompleta); hasta superior
(completa o incompleta)

— Personas naturales hombre o mujer
- Intérpretes de carrera relacionadas a la musica docta, intérpretes
de voz o instrumentistas

Interpretes — Graduados de carreras profesionales relacionadas o estudiantes
— Intérpretes jévenes con experiencia limitada y con gran interés en
desarrollarse en el medio
— Personas juridicas de caracter publico o privado
— Corresponden a Corporaciones Culturales (publico privado) y/u
Empresas e Organizaciones/Fundaciones/Academias vinculadas a la musica
Instituciones docta (fondos privados)
Organizadoras |- Enfoque en la musica docta y/o en la formacion y desarrollo de

coros, sinfonicas, dperas, espectaculos artisticos clasicos
— Interés estratégico en desarrollar la cultura

Fuente: Elaboracion propia
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Enfocar la plataforma hacia estos segmentos es clave para generar él trafico
necesario para sustentar el modelo de negocios. Es por esto que, en las
siguientes etapas, se definira el posicionamiento que se espera generar en
estos segmentos y las actividades de marketing para alcanzar dicho
objetivo.

8.3 Posicionamiento

Se observaron posibles sustitutos y/o competidores en plataformas digitales
que ofrecieran cubrir las necesidades de los segmentos identificados en el
subcapitulo anterior, en relacion con los 3 atributos mas relevantes
identificados en el capitulo 8.2. El cuadro de analisis completo se encuentra
en el Anexo D. A continuacién, se presenta el resumen de este analisis:

Tabla 4: Resumen evaluacién de atributos con respecto a competencia

Escena Teatro Municipal de Opera | Promocion
Digital | Santiago (RSS y web) base Musical.es

Transparenc!a y_F’acmtacmn Media Débil
de la Comunicacion

Accesibilidad y Difusion Media Débil

Facilitacion de Colaboracion y o o
Networking m Débil

Relevantes para segmentode 2 y 3
(Intérpretes y Empresas e Instituciones
Organizadoras)

COMPETIDORES / SUSTITUTOS

ATRIBUTOS
EVALUADOS

Relevante para Segmento 1 (Publico)

Fuente: Elaboracion propia

En conclusiéon, la oferta actual es poco competitiva en los segmentos
identificados como los “Usuarios”, y existen necesidades no satisfechas que
la comunidad online deberia abordar exitosamente y sobresalir por sobre
las alternativas.

En base a los andlisis anteriores, se han elaborado las siguientes
declaraciones de posicionamiento diferenciadas para cada segmento de
“Usuarios”:

“Para toda la comunidad cultural de la musica docta, Conexidén Crescendo
representa la plataforma principal sobre tendencias, desarrollo de la
industria clasica, promocion y punto de informacién clave para seguir el
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género y su desarrollo digital, porque ofrece una vision fresca de la musica
clasica y las operas, apoyando la industria de manera transparente,
conectando a todos los interesados dentro del género nacional y
fomentando la generacidn de vinculos y la comunicacién. Es asi como
Conexién Crescendo, ofrece contenido y oportunidades de vanguardia, para
todos los interesados en los eventos e interpretaciones de musica clasica
en Chile.”

Esta propuesta de posicionamiento debe estar en linea con los atributos y
valores que son mas relevantes para los segmentos: transparencia,
accesibilidad y colaboracion.

8.4 Logo y Marca

En declaracion de posicionamiento anterior se ha usado como nombre de la
marca de la plataforma “Conexion Crescendo”. Se ha llegado a esta opcion
luego de identificar conceptos que resonaran con los segmentos de
“Usuarios” seleccionados, un publico mas joven y vinculado a las nuevas
tecnologias. El concepto de “Conexion” busca hacer entendible el objetivo
de la plataforma, vinculandolo a la tecnologia y a la construccién de una
red. Por otra parte, el concepto en idioma italiano “"Crescendo” viene del
lenguaje musical y es muy usado en la musica docta, metddica, que
“significa aumentar gradualmente la intensidad del sonido”. Este ultimo
resuena por no ser un concepto muy técnico de la disciplina musical y mas
ampliamente reconocido. Este actlia como vinculo a la musica docta.

Respecto al logo, la personalidad de marca se define como genuina,
honesta, transparente, alegre y curiosa sobre los desarrollos innovadores
qgue surgen en el mundo sobre como interpretar y consumir este arte en la
nueva era digital.

De manera ilustrativa, se presenta a continuacidon un logo y un recurso
grafico propuesto que aporta a representar la personalidad y valores de
marca, representados en los atributos estratégicos del capitulo 8.2
(transparencia, accesibilidad y colaboracién):

Ilustracidon 2: Logo y recurso grafico propuesto
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CONEXION
CRESCENDO

Fuente: Elaboracion propia con apoyo de IA de MS Bing

Respecto a la paleta de colores seleccionada, el color azul marino se vincula
al cuidado de los demas y a la confianza y credibilidad, conceptos que se
busca se asocien a la plataforma. Por otro lado, el color naranja estd
asociado al entusiasmo, confianza, éxito, generosidad y creatividad, con un
efecto extrovertido y vibrante. Es este color el que hace el vinculo a la
creatividad y la innovacion, para reposicionar la musica docta hacia estos
nuevos segmentos mas jovenes.

8.5 Marketing tactico

Se presentan a continuacion los elementos que componen el Marketing Mix
para la plataforma Conexion Crescendo:

8.5.1 Producto / Servicio

La plataforma online contard con las siguientes secciones explicadas de
manera general:

Tabla 5: Secciones dentro de la plataforma

Secciones Descripciéon

Home Landing page principal que explica de manera simple y
didactica los siguientes puntos:

1) Presentacion de la plataforma y oferta

2) Resumen de los servicios

3) Informacion y recomendaciones donde acceder

4) Noticias destacadas

5) Buscador principal
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Noticias

Contenido generado internamente por personal de la
plataforma: presentaciones en Chile y regiones, nuevas
innovaciones y eventos desarrollados en Chile, noticias de la
region y casos de eventos de interés.

Tendencias

Contenido generado por "generadores de contenido", como
influencers, tanto escrito como audiovisuales. Se centra en
innovaciones en relacién a eventos de la musica docta en el
mundo, videos explicativos, virales, reviews, entre otros. Link
directo con las redes sociales de la plataforma.

Oportunidades y
Eventos
(perfiles)

1. Artistas Generacion de perfiles con diversas

2. Agrupaciones | opciones para mostrar experiencia y

3. Instituciones | motivaciones, portafolio, y posibilidades de
trabajar en conjunto. Funcionara como
vitrina, pero se resaltaran trabajos
realizados entre miembros y funcionara
como la base de datos principal para las
campanfas de fomento de trabajo conjunto
y networking.

Calendario de
eventos

Calendario simple de eventos durante el afio de todo el pais,
de diversos tamafios. Para grandes producciones en teatros se
ofrece la posibilidad de comprar los tickets a través de la
pagina, y se redirecciona a pagina principal de cada evento.

Concursos y
Procesos

Consta de dos secciones:

1) Concursos: presenta informacion sobre concurso realizados
y por venir. Se revisara las publicaciones antes de mostrarse
tratando de recabar la mayor informacién posible para
garantizar transparencia a través del portal. Se incluyen
fondos concursables publicos y privados, bajada de dicha
informacion y links hacia cada uno.

2) Educacion: Consejos y contenido educativo en general
sobre como postular a los procesos y audiciones. Inicialmente
se enfocara en como aprovechar fondos concursables
disponibles.

Coaching

Posibilidad de ofertas de coaching tanto para personas
experimentadas en canto o algun instrumento, como para
publico que quiera entrar en el mundo de la interpretacion. Se
enfoca en medios clasicos, pero se abre a cualquier estilo. Los
mismos miembros con perfiles creados seran los que brinden
este servicio, que sera coordinado y gestionado por la
plataforma.

Libreria de
Espectaculos

Recopilacién de grandes obras audiovisuales que el publico
general pueda acceder a ver en linea. Mejorar la experiencia
ofreciendo videos que soporten realidad virtual (movimiento
de cabeza para mirar) con dispositivos que lo permitan.
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Sobre nosotros Pagina informativa sobre la pagina, historia y los objetivos

generales de ésta.

Fuente: Elaboracion propia

La distribucién de las secciones de la plataforma web fueron elaboradas en
base a los servicios que brindara la pagina a cada segmento de Usuarios,
gue seran los atributos basicos que poseera. El objetivo principal es lograr
una conexion tanto emocional como funcional, que sientan la plataforma
como parte de ellos y puedan habitarla y visitarla recurrentemente.

Los servicios fueron disefiados para cubrir los pain points identificados en
la seccion 8.1 para cada segmento. Estos se presentan a continuacién:

1. Publico

a.

Contenido e informacion sobre la industria de musica clasica en
Chile y el mundo, presentada de manera didactica y cercana.

b. Servicios de coaching para canto o instrumento musical, brindado

por algun intérprete verificado de la pagina.

2. Intérpretes

a.

Contenido e informacion sobre la industria de musica clasica en
Chile y el mundo, presentada de manera didactica y cercana

b. Vitrina para mostrar su experiencia, capacidades y objetivos para

d.

apoyo en busqueda de oportunidades laborales. Apoyo en
busqueda de oportunidades laborales se traduce en contactos
directos a través de correo electronico sobre oportunidades
presentes en la plataforma.

Educacién y consejos para postulacion a fondos y/o audiciones,
con soporte documental y links a las paginas pertinentes para cada
proceso.

Servicios de coaching para canto o instrumento musical, brindado
por algun intérprete verificado de la pagina.

3. Instituciones:

a.

Contenido e informacion sobre la industria de musica clasica en
Chile y el mundo, presentada de manera didactica y cercana

b. Vitrina para mostrar la gestidon de su institucidn, los espectaculos

que organiza, proyectos culturales que implementa con la
comunidad o empresas, busqueda de recursos para organizar un
espectaculo y apoyo conectando con otros proveedores e
instituciones del rubro para lograr el éxito.

Educacion e informacion para la organizacion exitosa de un
espectaculo, posibles proveedores y gestiones a realizar para
garantizar el éxito.
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d. Servicios de coaching para la comunidad o grupos de personas,
armar coros o sinfénicas para proyectos especificos,
implementados por la misma comunidad por un profesional con
experiencia verificada.

Por otra parte, la estrategia de comunidad no existiria sin contar clientes
avisadores o posibles sponsors. El servicio general ofrecido a estas
empresas se detalla a continuacion:

1. Avisadores

a. Publicidad en linea dirigida: Proporciona espacios publicitarios
altamente segmentados en la plataforma para que los avisadores
lleguen a audiencias especificas interesadas en musica docta.

b. Contenido patrocinado relacionado: Permite a los avisadores
asociarse con contenido relacionado con la musica docta en la
plataforma, como secciones de noticias, entrevistas a artistas,
resefnas de conciertos, entre otros.

c. Promocion de productos o servicios relevantes: Ofrece a los
avisadores la oportunidad de promocionar productos o servicios
que estén en sintonia con los intereses de la audiencia de musica
docta, como instrumentos musicales, partituras, servicios de
grabacién o equipos de sonido de alta calidad.

d. Participacion en contenido educativo: Permite a los avisadores
contribuir al contenido educativo relacionado con la musica docta
en la plataforma. Esto podria incluir la creacién de videos
instructivos, articulos sobre musica o recursos de aprendizaje.

e. Informes y andlisis de audiencia: Proporciona a los avisadores
datos detallados sobre la audiencia que utiliza la plataforma para
que puedan tomar decisiones informadas sobre sus estrategias
publicitarias.

2. Sponsors:

a. Colaboracién en contenido especializado: Se trabajarda en
colaboraciones de contenido especificas con los sponsors para
crear contenido destacado o series de contenido relacionadas con
la musica docta.

b. Informes y analisis de impacto de patrocinio: Se ofrecerd a los
sponsors datos sobre el impacto de su patrocinio, incluyendo
estadisticas sobre la asistencia, participacion en linea y alcance de
sus patrocinios.

c. Apoyo en la creacién de eventos: Se ayudara a los sponsors a
desarrollar eventos relacionados con la musica docta, incluyendo
asesoramiento sobre la planificacion, promocién y ejecucion de los
mismos.
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Cabe destacar que los servicios para sponsors soélo se realizaran si se
presenta la oportunidad de una alianza estratégica con una empresa que se
logre identificar como altamente interesada en participar activamente en
conjunto con la plataforma. En general, los servicios ofrecidos se enfocan
en los avisadores y su desarrollo efectivo.

8.5.2 Precio

A partir del andlisis de la industria y del tipo de negocio digital, se
implementara una estrategia de precios diferenciadas por segmento de
usuarios y para los clientes avisadores. En general, se implementara un
modelo de precios Freemium, donde se ofrecera una version basica de las
funcionalidades de la plataforma.

En primer lugar, para el segmento de “Publico”, se ofrecerda una version
basica de la plataforma de forma gratuita, lo que permitira a estos usuarios
acceder a todo el contenido e informacion sobre la industria. Para acceder
a servicios adicionales, como servicios de coaching, se ofreceran planes de
suscripcion mensual o por hora, diferenciada segun el nivel que se quiera
contratar. El nivel esta relacionado con el nivel de dominio que tenga la
persona sobre esa disciplina (instrumento o canto), si posee algun tipo de
experiencia o ninguna. Estos precios se presentan a continuacion:

Tabla 6: Tabla de precios por nivel de coaching

Nivel de coaching | Condiciones Precio [hora
o mensual]
Basico Experiencia casi nula interpretando canto o $240.000
instrumento. Busca iniciarse y desarrollarse mensual
como intérprete. Compuesta de 4 horas a la
semana
Medio Tarifa mensual compuesta de 2 horas a la $140.000
semana, brindada por un profesional ad hoc. mensual
Avanzado Algo de experiencia interpretando, quiere $45.000 por
desarrollarse aun mas técnicamente explorando hora
la teoria y diferentes técnicas interpretativas.

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los “Intérpretes”, la tarifa Freemium les permitird crearse un
perfil basico sin informacion relevante sobre su experiencia, lo que le
permitiria explorar la base de datos y aparecer en busquedas, con
informacion basica como educacién, afios de experiencia y tipos de
experiencia simple. Con esto igualmente pueden tener acceso a

26



oportunidades y a ser conectados con otros miembros de la comunidad. El
perfil Premium les permitird maximizar su exposicién al dar la posibilidad
de subir material audiovisual, portafolio, descripcion de experiencia y la
posibilidad de ser recomendados por la misma pagina para eventos que
estén organizando. La tarifa Premium para intérpretes tendra un costo
mensual de $8.000 o un costo de $80.000 por la suscripcion anual. Para
optar a esta tarifa Premium, los intérpretes igualmente deben pasar por un
proceso de chequeo de la informacidn para certificar que su perfil es
veridico. La transparencia en la plataforma sera un valor intransable.

Esto también les daria la posibilidad de postular a ser coach recomendado
por la pagina. Para ello deberan pasar por un proceso de revisién de su
experiencia y certificacién de sus capacidades, para luego formar parte de
la base de datos de coaches por la misma tarifa.

Para las “Instituciones”, crear oportunidades laborales y explorar el portal
y los perfiles a un nivel basico sera gratuito. Asi como también crea un perfil
basico que les permita estar en la base de datos. Las tarifas pagadas seran
de la siguiente manera: Plan standard de UF 12 anuales y plan Premium de
UF 18 anuales. El plan Standard les permitiria tener acceso a informacion
completa de otros teatros e intérpretes registrados, boletines informativos
semanales con recomendaciones e informacidén relevante de su sector e
intereses, comercializar hasta 10 productos (agrupaciones artisticas de
musica docta como coros u orquestas, servicios de proyecciones
escenograficas, tecnologias, etc.) con otras instituciones, comunicacién
directa con usuarios de la plataforma, acceso a informacion sobre
postulaciones y recomendaciones de alto nivel sobre como promocionar
eventos desarrollados y sus servicios.

Por otro lado, el plan Premium tendra los mismos beneficios que el plan
Standard con la diferencia que se podran comercializar instalaciones:
anfiteatros o escenarios de cualquier tipo, que estén adaptados y puedan
ser usados para desarrollar eventos de musica docta, asi como también
toda la red de soporte disponible para el uso de éstos.

Para los “avisadores", los precios variaran segun la cantidad de visibilidad
y el tipo de publicidad que deseen. Se considera un modelo de precios
basado en tarifas por clic, tarifas por impresiones o tarifas por interaccién,
proporcionando opciones personalizadas y paquetes para satisfacer las
necesidades de marketing especificas de cada empresa. Para empresas que
deseen contribuir al contenido educativo, se ofrecera un precio basado en
el tipo de contenido que desean crear. Todos los precios se han construido
para estar estratégicamente por debajo del precio promedio de las
alternativas analizadas Esta informacion se desglosa a continuacién:
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Tabla 7: Tablas de precios para avisaje

Avisaje diferenciado por nivel de visibilidad

Nivel de Descripcion Precio

Visibilidad Mensual

Nivel Basico Aviso en una ubicacion de menor visibilidad en la | UF 7
plataforma.

Nivel Estandar Aviso en ubicaciones de visibilidad promedio en la | UF 14
plataforma.

Nivel Premium Aviso en ubicaciones de alta visibilidad en la | UF 20
plataforma.

Tarifas por interaccion

Tipo de Interaccion

Descripcion

Precio por Interaccion

Clic en el Aviso

Costo por cada clic que recibe el
anuncio.

$70 por clic

Vista del Anuncio

Costo por cada vez que se muestra
el anuncio a un usuario.

$30 por vista

Comentario
Compartir

Costo por cada interaccidon en
forma de comentario o compartir el
anuncio.

$100 por interaccién

Tarifas por promocién en generacién de contenido

Tipo de Contenido

Descripcion

Precio por Contenido

Video Instructivo

Creacidén y promocion de un video
educativo relacionado con musica
docta.

UF 15 por video

Articulo sobre
Musica Clasica

Creaciéon y promocion de un
articulo educativo o de tendencias.

UF 12 por articulo

Recursos de
Aprendizaje

Creacidén y promocién de recursos
de aprendizaje, como guias o
tutoriales.

Precio personalizado
segln la complejidad

8.5.3 Canales

Fuente: Elaboracion propia

Conexién Crescendo se concibe como un canal de avisaje entre las
empresas en convenio y los usuarios, sin involucrarse en la venta, entrega
de servicios o la logistica de éste. Cada empresa o intérprete sera
responsable de la distribucién de los productos o servicios que comercializa
utilizando sus propios canales.
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La plataforma web de Conexidon Crescendo funcionard como el canal
principal para la prestacion de servicios. Los usuarios de todos los
segmentos pueden acceder a los servicios y ofertas proporcionadas a través
del sitio web de la plataforma. Los avisadores podran adquirir espacio
publicitario y promocion de productos o servicios a través de la pagina web.
Los servicios de coaching y educativos, asi como la vitrina para intérpretes
y organizaciones, son facilmente accesibles en el sitio.

Para ventas mas directas y personalizadas con avisadores, se contara con
una reducida fuerza de ventas que se comunicara a través de correo
electrénico o directamente con el cliente. Para ello la plataforma ofrecera
contacto directo por correo electrénico. El equipo de venta de Conexion
Crescendo podra enviar propuestas de publicidad en linea y oportunidades
de patrocinio por correo electronico a las empresas interesadas.

Para los pagos por el canal web se usara un portal de pagos asociado, como
WebPay de Transbank, para hacer el pago respectivo a través de la
plataforma.

En el marco legal, Conexién Crescendo cumplira con los requisitos legales,
incluyendo el principio de Integracidén Publicitaria, que establece que las
promesas publicitarias en los avisos se consideran parte de los contratos
correspondientes. Por lo tanto, Conexion Crescendo incluird clausulas en
sus contratos para garantizar que los clientes cumplan con estas promesas
y especificara claramente las responsabilidades relacionadas con las ofertas
publicadas en la plataforma.

8.5.4 Promocidn

En este capitulo, se describe la estrategia de promocién para la plataforma
"Conexidon Crescendo". La promocion es esencial para construir la
conciencia de marca y atraer a la comunidad cultural de la musica docta, y
para transmitir los valores fundamentales de la marca: autenticidad,
honestidad, transparencia, alegria y curiosidad.

La estrategia de promocion se basa en la autenticidad y la transparencia.
La marca "Conexion Crescendo" se esfuerza por ofrecer una visién fresca
de la musica docta y las éperas en la era digital.

Los objetivos de promocion de "Conexidén Crescendo" incluyen:

1. Concientizacién de la marca: Difundir el conocimiento sobre la
plataforma entre la comunidad cultural y los amantes de la musica docta
en Chile mediante publicaciones y notas de prensa.
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. Generacion de confianza: Construir una relacion de confianza con la

audiencia, enfocado en la autenticidad y la transparencia como los
valores clave ofreciendo siempre informacidn y en constante
comunicaciéon con los stakeholders a través de los agentes de ventas y
la IA.

. Atraer a la comunidad: Atraer a una comunidad diversa de interesados

en la mausica clasica, incluyendo al publico general, intérpretes,
instituciones organizadoras y empresas avisadoras a través de las
campafas de captacidon y generacién de contenido relevante para cada
segmento.

. Fomentar la comunicacion y la colaboracion: Promover la comunicaciéon

y la colaboracién dentro de la comunidad cultural de la musica docta en
Chile.

Las estrategias de promocion se basan en la declaracion de posicionamiento
y los valores de la marca:

1.

Contenido relevante: Se publicara contenido informativo, ludico y
entretenido relacionado con la musica docta y las dperas. Esto incluye
articulos, entrevistas, reseflas y material educativo. El contenido es
publicado por personas con alto conocimiento de la industria y las
tendencias digitales.

. Redes sociales y plataformas digitales: Se utilizaran las redes sociales y

plataformas digitales para interactuar con la audiencia y promocionar
contenido relevante. Se fomentara la participacion activa y las
conversaciones en linea. La forma de comunicacion reflejara los valores
y la personalidad de la marca (autenticidad, honestidad, transparencia,
alegria y curiosidad).

. Colaboraciones: Se estableceran colaboraciones con intérpretes vy

expertos en musica docta para aumentar la credibilidad y la diversidad
del contenido.

. Plataformas de publicidad digital con IA: Se usaran plataformas como

Google Ads y Meta que con el uso de IA optimizan las campafas
publicitarias, permitiendo llegar al publico objetivo de manera mas
efectiva.

. Eventos y concursos: Se organizaran eventos en linea y concursos

relacionados con la musica docta para fomentar la participacion y la
comunidad, promovidos por redes sociales y plataformas. Estas pueden
ser en conjunto con algun avisador.

. Comunicacion directa: Se mantendra una comunicacion directa con la

comunidad a través de boletines informativos, correos electrénicos vy
notificaciones para mantener a los usuarios informados sobre eventos,
contenido nuevo y oportunidades.
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Aplicar estrategias de SEO (Search Engine Optimization) a la plataforma
"Conexion Crescendo" es fundamental para mejorar la visibilidad en los
motores de busqueda y atraer trafico organico de alta calidad

En la promocion, el uso de la IA serd clave para optimizar la eficacia y la
eficiencia de la estrategia digital. Lo principal sera el analisis de datos
avanzados, para comprender mejor el comportamiento de la audiencia y
optimizar la estrategia publicitaria. Esto se realizard con las herramientas
que ofrecen todos los productos de Microsoft Azure Machine Learning.

Por otro lado, el aprendizaje automatico es una forma fundamental de IA
para el analisis de datos. Se utilizaran bibliotecas y marcos de trabajo de
aprendizaje automatico, como TensorFlow, Scikit-Learn o PyTorch, para
construir modelos predictivos y descriptivos a partir de los datos recopilados
en la plataforma. Esto permitira identificar oportunidades de mejora vy
aumentar la retencién, prediciendo qué usuarios podrian abandonar la
plataforma (customer churn) y desarrollar estrategias para retenerlos.

Adicionalmente, se aplicaran analisis de redes sociales para comprender la
dindmica de la comunidad, identificar influenciadores y evaluar el impacto
de las estrategias de promocidn. Esto con el objetivo de estar al dia con las
tendencias e intereses del publico objetivo.

Finalmente, como los ambitos de aplicaciones de la IA cambia dia a dia. Se
irdn investigando nuevas formas de mejorar los modelos predictivos de la
plataforma para optimizar la inversién y eficacia de las estrategias de
promocion. Sera primordial asegurar que la base de datos recopilada por la
plataforma sea de calidad y relevante para los modelos, automatizando
informes y dashboards que permitan ir monitoreando las métricas clave y
tendencias.

8.5.5  Evaluacion y Métricas de Exito

Para monitorear y medir el desempefio de la plataforma se utilizard una
combinacion de meétricas (KPIs) que abarquen aspectos cuantitativos vy
cualitativos:

Métricas de Plataforma:

e Usuarios activos mensuales (MAU): Mide cuantos usuarios utilizan la
plataforma cada mes.

e Tasa de retencidn de usuarios: Evalla cuantos usuarios regresan a la
plataforma después de su primera visita.

e Tiempo promedio en la plataforma: Indica cuanto tiempo pasan los
usuarios en la plataforma.
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NUmero de usuarios registrados: Mide cuantas personas se han
registrado en la plataforma.

Tasa de conversidn de visitantes a registrados: Calcula cuantos
visitantes se convierten en usuarios registrados.

Interaccién de usuarios por publicacidon: Mide cuantos usuarios
interacttan con el contenido publicado en la plataforma.

Indice de participacion de la comunidad: Evalua la participacion de los
usuarios en la plataforma, incluyendo la publicacién de contenido y
comentarios.

Calificaciones y resefas de los usuarios: Mide la satisfaccion de los
usuarios con la plataforma a través de calificaciones y comentarios.
Nivel de satisfacciéon de los usuarios (NPS): Se preguntara a los
usuarios si recomendarian la plataforma a otros.

Las métricas de campafias para avisadores se recopilaran con el objetivo de
mejorarlas continuamente y para dotar a la fuerza de ventas con la
informacion necesaria comercializar estos espacios. Por otro lado, esta
informacion servira para alimentar los modelos de inteligencia artificial con
la informacion necesaria para identificar oportunidades con tipos de
empresas o incluso potenciales sponsors. Las métricas se presentan a
continuacion:

Tasa de clics (CTR): Efectividad de los anuncios al rastrear cuantas
personas hacen clic en ellos.

Costo por clic (CPC): Calcula cuanto se paga por cada clic en los
anuncios.

Tasa de conversidén: Evalla cuantos visitantes realizan una accion
deseada: registrarse en la plataforma o postularse como coach.
Retorno de la inversién (ROI): Mide el rendimiento financiero de las
campanas publicitarias.

Costo por adquisicién (CPA): Calcula cuanto se gasta para adquirir un
nuevo usuario.

Vinculacion de conversiones a campanas especificas: Rastrear las
conversiones de wusuarios a partir de campanas publicitarias
especificas.

Métricas de IA y Personalizacion:

Precision del motor de recomendacion: Mide qué tan precisas son las
recomendaciones de contenido personalizado para los usuarios.

Tasa de clics en recomendaciones: Evalla cuantos usuarios hacen clic
en las recomendaciones generadas por los modelos de IA.
Puntuacion de satisfaccion del usuario personalizado: Se preguntara
a los usuarios si estadn satisfechos con las recomendaciones que
reciben.
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e Reduccién del abandono de la plataforma: Mide en qué medida los
modelos de IA contribuyen a reducir el abandono de la plataforma.

e Mejora en el compromiso de los wusuarios: Evalia si las
recomendaciones personalizadas mejoran el compromiso de los
usuarios.

e Modelos de prediccion de tendencias: Evalla la precision de los
modelos de IA al predecir tendencias en la musica docta y las
preferencias del usuario.

Se generaran dashboards periddicos y automatizados que serviran para
planificar las acciones y campafias durante la implementacién de la
plataforma. También se estableceran benchmarks para cada indicador, que
seran dinamicos y basados en los KPI's de plataformas similares y
comparables.

8.6 Presupuesto de marketing

De acuerdo con los objetivos expuestos, se definié un presupuesto de
marketing para el primer quinquenio del proyecto. El presupuesto del plan
esta orientado al plan de marketing anteriormente presentado. Lo
relacionado a softwares de prediccion y mantenimiento de la plataforma se
encuentra en el plan operacional, mientras que el levantamiento del equipo
humano esta en el plan de gestion de personas. A continuacién el detalle:

Tabla 8: Presupuesto de Marketing para primeros 5 anos

Presupuesto de ~ ~ ~ ~ -

Marketing ($) Anol Anho2 Ano3 Ano4 Ano5

Desarrollo

Plataforma Web / $10.000.000 $500.000 $650.000 $600.000 $500.000

SEO

Gestion de Avisos

y Google Ads $8.400.000 $9.660.000 $10.143.000 $8.100.000 $8.100.000

Publicidad en

Instagram y $2.500.000 $2.750.000 $3.025.000 $3.025.000 $3.025.000

Facebook

Marketing de

E‘;”Stg”;do en $7.100.000 | $8.000.000 | $8.200.000 | $8.200.000 | $8.200.000

Plataforma

Marketing

presencial: $1.500.000 $1.575.000 $1.650.000 $1.800.000 $1.800.000

Material POP

Mails Masivos $500.000 $700.000 $700.000 $800.000 $800.000

Influencers $4.000.000 $3.500.000 $4.300.000 $4.500.000 $4.500.000
TOTAL | $34.000.000 | $26.685.000 | $28.668.000 | $27.025.000 | $26.925.000

Fuente: Elaboracion propia
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9 PLAN DE NEGOCIOS Y VENTAS

En este capitulo del plan de negocios, se detalla la estrategia de monetizacién de
"Conexién Crescendo" y como la plataforma generard ingresos. La estrategia de
precios se diferencia por segmentos de usuarios y clientes avisadores, siguiendo
un modelo Freemium.

9.1 Objetivos de Ventas

El plan de monetizacidon de "Conexion Crescendo" persigue una estrategia
de precios diferenciados y transparentes, asegurando una experiencia de
usuario de calidad y el compromiso de sus colaboradores. Las fuentes de
ingresos fueron definidas el capitulo 8.5.2.

Los objetivos de ventas de "Conexidon Crescendo" estan alineados con su
estrategia de monetizacién y reflejan un enfoque hacia el crecimiento
sostenible. Estos objetivos se dividen en varios aspectos:

Tabla 9: Objetivos de ventas para el primer ano

Activa de las
"Instituciones

menos el 30% de
las instituciones
adquieran planes

N Objetivo Objetivo Acciones Estratégicas
General Especifico
1 Aumento de Aumentar el Llevar a cabo campafias de promocién
Perfiles de numero de perfiles | y marketing dirigidas especificamente
Intérpretes de intérpretes en la | a intérpretes para aumentar su
plataforma en un participacion en la plataforma,
50% con respecto | campafas informativas de contacto
al nimero inicial directo, y campafas digitales a través
de RRSS
2 Participacion Lograr que al Implementar una estrategia de venta

personalizada para instituciones,
ofreciendo demostraciones y
capacitacién sobre los beneficios de

Standard o los planes Standard y Premium.
Premium durante el | Ademas, establecer alianzas
primer afio estratégicas con asociaciones

culturales o instituciones educativas
para promover la plataforma

W

Compromiso
de los
"Avisadores"

Aumentar la
participacion de los
avisadores en la
creacion de

Ofrecer incentivos atractivos para los
avisadores que contribuyan con
contenido educativo y promocional,
como descuentos en las tarifas de
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contenido publicidad o mayor visibilidad en la
educativo y plataforma. Realizar un seguimiento
promocional en un | cercano de la participacion de los
40% durante el avisadores y brindarles apoyo en la
primer ano creacion de contenido

Fuente: Elaboracion propia

El sistema de seguimiento de ventas estara respaldado por un analisis de
datos avanzado, permitiendo una supervision en tiempo real del
rendimiento. Se estableceran KPI especificos para cada segmento, como
tasas de conversidon de suscripciones, adquisicion de nuevos perfiles de
intérpretes y compromiso de los avisadores con el contenido educativo.

La estrategia de ventas se apoyara en un equipo especializado para
interactuar con los clientes y resolver consultas. Se llevaran a cabo
campafias de marketing segmentadas y se ofreceran incentivos para la
adquisicidn de suscripciones y la recomendacién de la plataforma.

9.2 Fuerza de Ventas y Sistema de Seguimiento de Ventas

La distribucion de la fuerza de ventas en "Conexion Crescendo" esta
disefiada para abordar las necesidades especificas de cada segmento vy
lograr los objetivos establecidos. La descripcién de cada uno se presenta a
continuacion:

1. Para los "Intérpretes":

a. Gestores de Relaciones con Intérpretes: Estos profesionales se
encargaran de identificar a musicos y artistas interesados en la
plataforma y fomentar la creacién de perfiles. Trabajaran en
estrecha colaboracién con el equipo de marketing para
posicionar los beneficios de los perfiles Premium asi como
también la gestion de las ventas de servicios de coaching para
el publico.

2. Para las "Instituciones":

a. Ejecutivos de Ventas Institucionales: Este equipo se enfocara
en establecer relaciones con organizaciones y teatros de musica
docta, promoviendo los planes Standard y Premium.
Mantendran contacto directo con las instituciones para
asegurarse de que aprovechen al maximo los recursos
disponibles en la plataforma.

3. Para los "Avisadores":

a. Especialistas en Publicidad: Estos profesionales se encargaran
de trabajar con los avisadores para disefar estrategias
publicitarias efectivas, considerando los diferentes modelos de
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tarifas y visibilidad en la plataforma. Realizaran un seguimiento
del rendimiento de las campaias y optimizaran los resultados.

Es esencial que todos los equipos de ventas comprendan a fondo los valores
y la misién de "Conexion Crescendo". Deben reflejar la personalidad de
marca genuina, honesta y transparente en todas las interacciones con los
clientes. Ademas, el equipo de ventas también desempefiara un papel
crucial en la recopilaciéon de datos e informacion sobre las necesidades y
preferencias de los clientes, lo que ayudard a mejorar continuamente la
plataforma y los servicios ofrecidos.

En Ultima instancia, el objetivo de esta distribucién de la fuerza de ventas
es brindar un enfoque altamente personalizado para cada segmento, lo que
deberia conducir a un aumento en las suscripciones, la retencidon de
usuarios y la participacion de los avisadores en la plataforma.

Para el seguimiento de ventas y la gestion de relaciones con los clientes
(CRM) en "Conexién Crescendo", se considera el uso de HubSpot CRM.
HubSpot es conocido por su CRM intuitivo y facil de usar, que ofrece
herramientas para la gestién de ventas, marketing y atencion al cliente.
También incluye funciones de automatizacion y seguimiento de correos
electroénicos, atil para las ventas digitales.

La fuerza de ventas estarda compuesta por 2 vendedores para cada
segmento. Serad de caracter consultiva, con un funnel de conversion de
acuerdo con los siguientes lineamientos:

Tabla 10: Objetivos de ventas para el primer afio

Contactos Cierres
Tasa de
. . Contactos por | esperados por |Mensuales )
Tipo de empresa objetivo Cierre
alcanzar Mes por por
. : . . Esperada
Ejecutivo Ejecutivo
Intérpretes "Coaching" 500 70 2 3%
Instituciones Plan Premium 30 4 1 24%
Empresas de Avisaje 200 28 3 11%

Fuente: Elaboracion propia

Cada ejecutivo tendra la responsabilidad de contactar un niumero especifico
de segmentos objetivo y lograr un cierto nimero de cierres mensuales, con
tasas de cierre esperadas previamente definidas. Esto permitira alcanzar
los objetivos de la plataforma y asegurar su crecimiento durante el primer
afio de funcionamiento.
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10 PLANIFICACION OPERACIONAL

Este capitulo aborda la estructura de procesos de la operacion de la
plataforma, organigrama, indicadores operacionales y control, con el
objetivo de crear un flujo operacional agil.

10.1 Disefio organizacional

Se busca entender los procesos vinculados al cliente y sus puntos de
contacto con la empresa a través del viaje del consumidor (Customer
Journey Map), particularmente enfocado en el segmento de usuarios. Este
recorrido del consumidor es fundamental para comprender los procesos
asociados de la empresa, los cuales se orientan a satisfacer las necesidades
del cliente y generar trafico. La meta es proporcionar una experiencia
auténtica, honesta, transparente, alegre y curiosa a los usuarios de la
comunidad. En este recorrido, es esencial cultivar emociones positivas y
agradables, al tiempo que se optimizan y simplifican las tareas engorrosas
o tediosas, como el proceso de facturacion y los pagos en linea.

Tabla 11: Customer Journey Map general para segmento “Usuarios”
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ACCIONES

TOUCHPOINTS

EXPERIENCIAS/
EMOCIONES

PAIN POINTS

SOLUCIONES

10.2

]

AWARENESS

« Se encuentra con
anuncios de la
plataforma en redes
sociales o mediante y
resefias.

« Estd interesado en
explorar la misica
docta y busca mas
informacion.

Redes sociales y
resefias web

o

Intrigado

o—a@

« Falta de exposicion en
medios digitales
habituales.

« Escasez de publicidad
y presencia en redes
sociales.

« Poca visibilidad en
comparacion con otros
eventos o plataformas
culturales.

« Marketing de
contenido para ofrecer
informacién relevante y
atractiva.

P

(]
CONSIDERACION

» Encuentra el sitio web de
"Conexién Crescendo” a
través de los anuncios y
decide explorarlo.

« Investiga la plataforma,
lee sobre la comunidad,
los servicios y el

.\@
EXPLORACION

« Crea un perfil basico con
la informacién minima
necesaria.

« Explora contenido sobre
musica docta, como
articulos y videos
informativos y de

« Descubre las opciones

« Descubre intérpretes y

basicas de suscrip

lasii

decide registrarse para
obtener acceso gratuito.

Plataforma web

R

Curioso

« Falta de resefias o

explorando sus perfiles y
conociendo sus trabajos.

Proceso de registro y
creacion de perfil

Ansioso y optimista

Q

PARTICIPACION

« Disfruta del contenido y
comienza a buscar
oportunidades de
educacién o tutorias.
Observa cémo las
interacciones con el
contenido gratuito le
generan un interés mas
profundo por la musica
docta.

.

Plataforma web y
contenido

Comprometido

« Considera actualizar a
una suscripcién Premium
para acceder a mas
contenido y
oportunidades.

« Participa en la
comunidad, comparte
contenido y participa en
discusiones.

+ Se inscribe en una sesion
de coaching con un
intérprete verificado.

Plataforma web y
eventos recomendados

|

Satisfecho

« Complicaciones en el
proceso de registro o
creacién del perfil.

» Limitaciones de

ido gratuito o falta

+ Inseguridad sobre la
calidad y confiabilidad de
la plataforma.

» Seccion de "Preguntas
Fr " 0 asi i

de diversidad de la
oferta.

« Dificultad para encontrar
y conectar con
intérpretes o
instituciones deseadas.

el proceso de

en linea para abordar las
dudas comunes.

« Ofrecer pruebas gratuitas
de la suscripcién
premium para demostrar
su valor.

registro y hacerlo mas
interactivo.

* Mayor cantidad y
variedad de contenido
gratuito.

« Problemas para
encontrar un tutor o
coach adecuado.

« Confusién o falta de
interaccion en la
plataforma.

« Dificultades en la
navegacion o usabilidad
del sitio web.

« Asesoramiento
personalizado para
encontrar tutores o
coaches.

« Interfaz amigable del
usuario, més intuitiva y
fécil de usar.

Fuente: Elaboracion propia

Estructura de Procesos

« Limitaciones en los
servicios ofrecidos en la
suscripcion gratuita.

« Falta de incentivos para
pasar a la suscripcion
premium.

+ Problemas con el acceso

o la calidad de los
eventos promovidos.

« Proporcionar descuentos
o recompensas por la
suscripcién premium.

» Garantizar una calidad

superior y un fécil acceso

alos eventos
promovidos.

PROMOTOR

« Satisfecho con la
experiencia, comparte su
experiencia positiva con
amigos y familiares
interesados en musica
docta.

Contribuye con resefias
positivas y recomienda la
plataforma en foros y
redes sociales
especializadas.

.

Boca a boca en redes
sociales y resefias

Muy satisfecho

o —©

« Falta de herramientas o
incentivos para compartir
la experiencia.

« Insatisfaccién con los
beneficios de la
suscripcién premium.

« Problemas en la
recomendacion o
interaccién con la
plataforma.

« Encuestas para recopilar
comentarios y mejorar en
funcién de los datos.

La plataforma "Conexién Crescendo" se basara en una estructura de
procesos que busca optimizar la interaccién entre sus usuarios, la
publicacidon de contenido, la autenticacion de perfiles y la gestidon de la
comunidad. Esto implica la implementacion de flujos de trabajo definidos y
equipos multifuncionales para garantizar una respuesta agil a las
necesidades cambiantes. Se detalla la estructura de procesos a
continuacion:

1. Registro y Creacién de Perfil: Proceso donde los usuarios, intérpretes
y empresas se registran en la plataforma, crean sus perfiles e
ingresan la informacion relevante.

2. BUsqueda y Exploracion de Contenidos: Los usuarios exploran el
contenido disponible, buscan intérpretes, eventos, instituciones vy
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servicios de coaching. Los intérpretes buscan oportunidades laborales
y de colaboracion.

3. Servicios de Coaching: Proceso para coordinar las sesiones de
coaching entre intérpretes o publico general y los profesionales de
coaching acreditados.

4. Interaccion con Avisadores: Avisadores interactian con la plataforma
para crear y gestionar anuncios. Los usuarios visualizan y reaccionan
a los anuncios.

5. Generacion de Contenido: El equipo editorial y los usuarios generan
contenido educativo y de tendencias. Avisadores contribuyen con
contenido patrocinado.

6. Comunicacion y Networking: Facilitacidon de la comunicacion entre
usuarios, intérpretes, instituciones y avisadores. Proceso de
establecimiento de contactos, networking y colaboracién entre las
partes interesadas.

7. Mejora Continua: Proceso para la identificacion, analisis y resolucion
de problemas operacionales. Sesiones de mejora continua vy
adaptacion de procesos para optimizar la experiencia del usuario y la
eficiencia de la plataforma.

Esta estructura de procesos abarca todas las etapas, desde el registro inicial
hasta la mejora continua, proporcionando una visién general de cdmo se
ejecutan las operaciones dentro de la plataforma

Para generar un entorno Lean, la estructura de la operacion sera mas plana
agilizando la toma de decisiones y fomentando la autonomia vy
responsabilidad en cada nivel, donde cada miembro del equipo esté
orientado a la mejora continua y al trabajo en procesos agiles, asegurando
una colaboracion estrecha entre los departamentos para alcanzar los
objetivos de la plataforma. De esta forma, la estructura organizacional se
proyecta de la siguiente forma:

Ilustracién 3: Estructura organizacional de la plataforma

Director General

|
[ [ | l

Contenidos y Experiencia

. . I : .
Mejora Continua Desarrollo del Usuario (UX) Ventas y Marketing
. Equipo Comercial y
Equipo de Desarrollo Especialistas UX/UI

Equipo de Procesos [ @ Atencion al Cliente @%‘

Fuente: Elaboracion propia
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La Direccidon general supervisa la estrategia global, la toma de decisiones y
se enfoca en la direccidén y el crecimiento general de la plataforma, con el
objetivo de establecer la visibn y metas, coordinar las operaciones y
asegurar el cumplimiento de los objetivos de crecimiento.

El departamento de mejora continua coordina las iniciativas de mejora y
guia la implementacién de Lean Management. Los miembros estan
conectados con todos los procesos operativos y estdn encargados de
identificarlos y mejorarlos, evaluando optimizaciones de manera continua,
incluyendo adquisiciones de herramientas digitales que apoyen la estrategia
de la plataforma.

Este equipo transversal a la organizacidon se enfocarda en promocionar la
metodologia mediante el uso del informe A3 de Lean, para abordar de
manera agil y eficaz los procesos de resolucién de problemas y tomas de
decisiones. Esta es una herramienta simple y estandar basada en el Ciclo
de Demming (PDCA) que ayudara a la comunicacion interdisciplinaria entre
departamentos y a fomentar una cultura de mejora continua. Se puede
observar la estructura de estos informes en el Anexo E.

El departamento de desarrollo coordina el desarrollo técnico de la
plataforma, compuesto por desarrolladores y programadores. La principal
funcidon es mantener la plataforma, asegurando su funcionalidad, seguridad
y escalabilidad. Revisaran el hosting de la pagina en los servidores de
Google, monitorearan el funcionamiento de las herramientas de IA y
recoleccion y procesamiento de datos, desarrollo y mantencién del SEQ, v,
ademas, desarrollardn los informes y herramientas necesarias para los
otros departamentos.

El departamento de Contenidos y UX se encarga de crear, gestionar y
presentar contenido relevante y atractivo, ademas de optimizar la
experiencia de usuario. Su objetivo es ofrecer un contenido de calidad, que
sea atractivo y accesible, mejorando la experiencia del usuario para atraer
y retener a la audiencia. Se utilizard el enfoque de Design Thinking para
abordar la creacidn de contenido y experiencia del usuario. El Design
Thinking, aplicado al Departamento de Contenidos y Experiencia del Usuario
de "Conexion Crescendo", ofrece una metodologia centrada en comprender
y abordar las necesidades del usuario. En este contexto, el enfoque se
concentrard en identificar las expectativas, deseos y obstaculos de los
usuarios al interactuar con la plataforma. A través de técnicas colaborativas,
como la generacidén de ideas, la creacidn de prototipos y la experimentacion,
se busca diseflar una experiencia que no solo sea funcional, sino que
ademas resulte atractiva, personalizada y facil de usar. Este enfoque
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permite la creacidon de un contenido significativo y accesible que se adapte
a las demandas de los usuarios, generando una experiencia positiva y
fomentando la retencién y participacidon continua en la plataforma.

Por ultimo, el departamento de ventas y marketing estda encargado de
promocionar la plataforma, captar nuevos usuarios, intérpretes e
instituciones y mantener la visibilidad de la marca, segun los objetivos de
ventas. Como presentado en el capitulo 9.2 se utilizara HubSpot CRM para
el seguimiento de la relacién con los clientes avisadores, manteniendo un
contacto directo con las areas de desarrollo para garantizar la confiabilidad
de la pagina e informar de los rendimientos de la publicidad para cada
cliente, entregando recomendaciones y acompanandolo en todo el proceso
de venta y post venta.

Dado que el enfoque es en el cliente, los procesos de contabilidad y
remuneraciones seran externalizados en su totalidad, manteniendo una
empresa consultora especializada como proveedora.

10.3 Establecimiento de indicadores operacionales

El desempefio operativo de la plataforma "Conexion Crescendo" sera
evaluado a través de una serie de indicadores clave (KPIs) que se alinean
con las areas de responsabilidad y las funciones operativas de cada
departamento. Los KPIs se distribuirdn en tres categorias principales:
Experiencia del Usuario, Produccion de Contenido y Desempefio Técnico.
Cada una de estas areas tiene indicadores especificos que se correlacionan
con los procesos y objetivos de cada departamento. Estos KPIs se utilizaran
para monitorear, evaluar y optimizar continuamente las operaciones en
concordancia con el enfoque lean management y la mejora continua de los
procesos. Estos indicadores se presentan a continuacion:

Tabla 12: KPI's para las distintas areas

Area Indicadores Descripcion
Experiencia Tasa de Retencion Porcentaje de usuarios que
del Usuario vuelven a la plataforma.
Tiempo Promedio de Duracidon promedio que un
Sesion usuario pasa en la
plataforma.
Retroalimentacion Porcentaje de comentarios o
Positiva calificaciones positivas en la
plataforma.
Produccion Frecuencia de Numero de publicaciones
de Contenido | Publicaciones por dia/semana/mes.
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Diversidad de Formatos
de Contenido

Variedad de tipos de
contenido publicado
(articulos, videos, podcasts,
etc.).

Tasa de Error en
Publicaciones

Porcentaje de errores en las
publicaciones.

Desempeiio
Técnico

Tiempo de Carga de la
Pagina

Velocidad de carga de la
pagina principal y
subpaginas.

Tasa de Disponibilidad
del Sitio

Porcentaje de tiempo que el
sitio esta disponible para los
usuarios.

Optimizacién para
Dispositivos Moviles

Adaptabilidad y rendimiento
en dispositivos mdviles.

Escalabilidad de la
Plataforma

Capacidad de la plataforma
para manejar un mayor
volumen de usuarios.

Fuente: Elaboracion propia

11 PLAN DE GESTION DE PERSONAS

En esta seccion se pretende definir la estructura organizacional para la
plataforma, la definicién de los cargos mediante el modelo de seleccion por
competencias y finalmente la estrategia de gestion del talento.

11.1 Estructura organizacional

En el capitulo 11.1 se presentd el disefo organizacional para la operacién
de la plataforma. Se adopta un modelo de estructura plana, con una gestion
directa y rapida, que fomente la comunicacion abierta y elimine los cuellos
de botella en la toma de decisiones. El equipo se organizara en diferentes
departamentos interconectados para cumplir con los objetivos de la
plataforma, manteniendo un equilibrio entre agilidad y enfoque. El
organigrama junto con la cantidad de cargos disponibles se presenta a
continuacion:

Tabla 13: Organigrama y nimero de cargos
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Director General

|

[

Mejora Continua

[ | |

Contenidos y Experiencia

del Usuario (UX) Ventas y Marketing

Desarrollo

Lider de Mejora Continua [ Lider de Desarrollo Lider de UX Lider de Relaciones

[ = Analista de Procesos
QA

Descripcién

= Desarrollador Web (1) * Gestor de Contenidos
(2) + Ejecutivo de Ventas (6)

» Ingeniero de Datos (2)
b + Disefiador de Interfaz (1)

Fuente: Elaboracion propia

de los cargos:

e Director general:

e Lider

de Mejora Continua: Responsable de supervisar y dirigir las

iniciativas de mejora continua en toda la organizacién. Coordina
estrategias y proyectos para la mejora operativa. Encargado de
analizar los procesos internos, identificar areas de mejora y proponer
soluciones eficientes para optimizar la eficacia operativa. Trabaja en
la implementacién y supervision de sistemas de calidad, asegurando
gue los estandares y procedimientos se sigan para alcanzar la
excelencia operativa

e Lider de Desarrollo: Supervisa la estrategia tecnoldgica, el desarrollo
y la implementacion de soluciones y aplicaciones digitales.

o

Desarrollador web: Responsable de desarrollo, mantenimiento
de aplicaciones web vy sitios, colaboracion en disefio para
viabilidades técnicas y funcionalidad de interfaces y elementos
web propuestos.

Ingeniero de Datos: Responsable de que los datos se
recolecten, almacenen y procesen de manera eficiente, segura
y confiable, desarrollar modelos y realizar analisis para extraer
informacion valiosa de los datos disponibles, garantizar que las
bases de datos sean agiles, eficientes y capaces de manejar
grandes volumenes de informacién y creacion de sistemas para
Extraer, Transformar y Cargar datos desde diversas fuentes a
la plataforma.

e Lider de UX: Encargado de la estrategia de contenidos, supervisando
la creacién y publicacién de contenido relevante y atractivo para los
usuarios.

o

Gestor de Contenidos: Responsable por el desarrollo,
organizacién y optimizacion del contenido de la plataforma,
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11.2

supervisar la estrategia de contenido, creacion de un calendario
editorial, identificando temas relevantes y asegurando |la
coherencia y calidad del material, gestionar la publicacién y el
mantenimiento del material.

Disefiador de Interfaz: Se enfoca en disefar la experiencia del
usuario en la plataforma, asegurando que sea intuitiva,
accesible y atractiva.

Lider de Relaciones: Encargado de establecer la estrategia de ventas
y liderar los equipos para cumplir con los objetivos de ingresos y
captacion de clientes.

o Ejecutivos de Ventas: Responsables de mantener relaciones con

los Intérpretes, Instituciones y Avisadores, presentacién de
propuestas, cierre de ventas, atencion al cliente y analisis de
mercado, para alcanzar los objetivos de ventas periddicos.

Una descripcion completa de los cargos de los lideres de cada area segun
el modelo por competencias se presenta en el Anexo F.

Incentivos y compensaciones:

A continuacion, se presentan el sistema de compensaciones e incentivos
pensados para el equipo de Conexidon Crescendo:

Tabla 14: Sueldos a 5 ahos de personal de la plataforma (costo empresa

en pesos)

Ao 1 Afo 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5 Aio 6 Aio 7
Director General $ 1.140.000|$ 1.244.880|$ 1.359.409 (¢ 1.484.475|¢%$ 1.621.046|$ 1.770.183|¢$ 1.858.692
Lider de Mejora Continua | $  960.000 | $§ 1.048.320 | $ 1.144.765|$ 1.250.084 [ $ 1.365.092 | § 1.490.680 | $ 1.565.214
Lider de Desarrollo $ 1.080.000 | $ 1.179.360 |$ 1.287.861 | $ 1.406.344 [ $ 1.535.728 |$ 1.677.015|$ 1.760.866
Desarrollador Web| $  960.000 [ $ 1.048.320 [ $ 2.289.531 [ ¢ 2.500.168 | $§ 2.730.183 | $ 1.490.680 | $ 1.565.214
Ingeniero de Datos| $ 1.800.000 | $ 1.965.600 | $ 2.146.435 [ $ 2.343.907 | $ 2.559.547 | $ 2.795.025 | $ 2.934.776
Lider de UX $  960.000 | $ 1.048.320 |$ 1.144.765 | $ 1.250.084 | $ 1.365.092 | $ 1.490.680 | $ 1.565.214
Gestor de Contenidos| $§ 1.800.000 | $ 1.965.600 | $ 3.219.653 | ¢ 3.515.861 | $ 3.839.320 | $ 4.192.538 [ $ 4.402.164
Disefiador de Interfaz| $  600.000 | $  655.200 [ $ 715478 ¢  781.302|¢  853.182|$  931.675|$  978.259
Lider de Relaciones $  960.000 | $ 1.048.320 |$ 1.144.765|¢$ 1.250.084 | $§ 1.365.092 | $ 1.490.680 | $ 1.565.214
Ejecutivo de Ventas| $ 3.600.000 | $ 3.931.200 | $ 5.008.349 [ $ 6.250.419 | $ 6.825.458 | $ 7.453.400 | $ 7.826.070
Total| $13.860.000 | $15.135.120 | $19.461.012 | $22.032.728 | $24.059.739 | $24.782.555 | $26.021.683

Fuente: Elaboracion propia

La posicidén de ejecutivo comercial tiene una comision del 3% de las ventas.
PLANIFICACION ESTRATEGICA

En este capitulo se define finalmente la misién y vision para la plataforma
Conexién Crescendo y posteriormente la definicion de la estrategia para los
proximos 5 afios.
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12.1 Mision y Visidn

La mision busca la razén de ser de la organizacién y el valor que puede
entregar a sus clientes. Esta se define a continuacion:

"Ser la plataforma lider en la promocion y desarrollo de la musica docta en
Chile, conectando a intérpretes, instituciones y amantes de este género.
Buscamos facilitar el acceso a recursos educativos, oportunidades laborales
y crear una comunidad vibrante en torno a la musica docta.”

La vision esta pensada en la direccion que le daremos a la plataforma para
los préximos 5 anos, y se define de la siguiente manera:

"Estar en el top of mind de nuestros segmentos como el referente digital de
la musica docta en Chile en los proximos 5 afos, ofreciendo experiencias y
recursos de vanguardia que impulsen la evolucion y apreciacion continua
de este arte.”

Como presentado en el capitulo 8.4, la personalidad de marca se define
como genuina, honesta, transparente, alegre y curiosa sobre los desarrollos
innovadores que surgen en el mundo sobre cémo interpretar y consumir
este arte en la nueva era digital. Los valores intransables de Conexidn
Crescendo son la transparencia, innovacion, colaboracién y pasiéon por la
musica docta. Una declaracion mas amplia sobre los valores de la marca se
presenta en el Anexo G.

12.2 Estrategia general de crecimiento

La estrategia general de crecimiento de Conexién Crescendo se basa en tres
pilares fundamentales:

1. Desarrollo Continuo de la Plataforma
Mejora constante de la interfaz de usuario para una experiencia mas
intuitiva e integracién de tecnologias emergentes para enriquecer la
interaccién y participacion.

2. Ampliacioén de la Comunidad
Campanas de marketing focalizadas para atraer a mas intérpretes,
instituciones y avisadores. Colaboraciones estratégicas para
aumentar la visibilidad y participacidon en eventos culturales.

3. Diversificacion de Contenidos
Expansidn de servicios educativos y de coaching. Creacién de
contenido diverso, desde articulos educativos hasta colaboraciones
con instituciones.

Esta planificacion estratégica sienta las bases para el crecimiento sostenible
de Conexidon Crescendo, asegurando la evolucidon constante de la plataforma

45



y su contribucién significativa al mundo de la musica docta en Chile y mas
alla.

Inicialmente se centraran los esfuerzos en las regiones metropolitanas con
una fuerte presencia cultural, como Santiago, Valparaiso y Concepcidn.
Progresivamente se expandira a regiones menos representadas, utilizando
estrategias de marketing especificas y asociandose con organizaciones
locales. El plan de implementacion para los 5 afios se presenta a
continuacion:

12.2.1 Ano 1: Consolidacién y Desarrollo Inicial

Enfoque: Lanzamiento de la plataforma, captacién de usuarios y perfiles
iniciales de intérpretes e instituciones. Desarrollo de contenido inicial y
establecimiento de relaciones con los primeros avisadores.

Recomendaciones: Reforzar la usabilidad de la plataforma, recopilar
retroalimentacién de usuarios y afinar estrategias de marketing digital.
Explorar posibles sinergias con instituciones culturales locales para
aumentar la visibilidad.

12.2.2 Afo 2: Expansion de Contenido y Comunidad

Enfoque: Diversificacién del contenido educativo, ampliacion de perfiles de
intérpretes e instituciones. Enfoque en la retencion de usuarios y la
construccién de una comunidad activa.

Recomendaciones: Implementar funciones de interaccidn entre usuarios,
fortalecer programas de afiliacion con intérpretes y ofrecer contenido
exclusivo para miembros premium. Explorar asociaciones con escuelas de
musica.

12.2.3 Ano 3: Monetizacion y Estrategia Publicitaria

Enfoque: Implementacion de modelos de monetizacidn para intérpretes e
instituciones. Desarrollo de estrategias publicitarias para atraer a
avisadores y sponsors.

Recomendaciones: Refinar los modelos de precios, ofrecer opciones
publicitarias mas personalizadas para avisadores. Explorar oportunidades
de patrocinio con empresas afines a la musica docta.
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12.2.4 Ano 4: Consolidacién Nacional y Tecnolégica

Enfoque: Consolidar la presencia a nivel nacional en Chile. Implementar
mejoras tecnoldgicas, como funciones de inteligencia artificial para
recomendaciones personalizadas.

Recomendaciones: Expandir la presencia en regiones menos representadas,
fortalecer alianzas con instituciones culturales y actualizar la plataforma con
caracteristicas innovadoras basadas en tecnologia emergente.

12.2.5 Ao 5: Internacionalizacion y Diversificacién

Enfoque: Explorar la internacionalizacion, especialmente en regiones con
una fuerte base de amantes de la musica docta. Diversificar los servicios
ofrecidos y fortalecer la presencia en eventos culturales.

Recomendaciones: Analizar la expansién a mercados internacionales
seleccionados, adaptar la plataforma a multiples idiomas y explorar
asociaciones globales. Considerar la posibilidad de aumentar el capital para

respaldar la expansion.
13 FLUJO DE CAJA Y FINANCIAMIENTO

En este capitulo se presenta el flujo de caja y las distintas partidas del
modelo financiero que soportan el caso de negocio.
13.1 Flujo de Caja

El flujo de caja para los 5 afios, de acuerdo con el plan estratégico, se
presenta en la Tabla 15.

Tabla 15: Flujo de Caja de Conexion Crescendo (en pesos)

0 1 2 3 4 5 6 7
Ingresos $ 959550000 (8 1429100000 |$ 280.464.0000 |$ 397.757.250,0 |$ 499.422.337,5 | $630.267.194,4 | $ 846.603.614,1
EBIT § 132002850 |§  -84938900|$ 7418980 |8  95214.986|$  191.024.658 |$ 317.245.800 [ 529.392.707
() TcEBIT $ -|$ -8 -|$ -|$ -8 -|$ 142765931
NOPAT § -156.644.850 [§ -111.080.900 |$ 21723020 $ 72694986 |$  141.878.658 |$ 316615800 [$ 385996.776
(+) Depreciacion $  2142000($  2142000|$  2142000($ 2520000 |$  2646000($  630000|$  630.000
(-) Capex $ -11.710.000 | $ -|$ -[$  -1.890000($  -10.630.000 | $ -630.000 | $ -|$ -
WK 3.700.320 21.164.960 59.076.360 96.175.641 135.777.345 | 173888676 |  239.074.659
() AWK $  -3700320($  -37911400($  -37.009.281($  -30601704|$  -38.111.331[% -173.888676 [§ 215242.195
FCFA $ -11.710.0000 | $ -158.203.170,0 | $ -146.850.3000 |$ -58570.301.2|$ 249832814 |$ 1057833275 |$143.357.124,2 | $ 601.868.9714

Valor Residual 378.000

P Valor Residual $ 106.094

[Valorizacion Emprendimiento $  15.694.232|
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Fuente: Elaboracion propia

Para el calculo de la tasa de descuento, se utilizd el modelo para la
valoracion de activos de capital (CAPM) para definir el costo de la deuda y
luego el modelo de costo medio ponderado del capital (WACC) para la tasa
de descuento.

Se agrego a la estimacidén un “premio por liquidez” (PL) que representa el
riesgo en liquidez de la no diversificacion en paises emergentes como Chile.
Ademads, se incorpora un “premio por start up” (PS), dadas las
caracteristicas del negocio.

La composicién de la tasa de descuento (T;) para el proyecto Conexion
Crescendo es la siguiente:

T; = WACC + PL + PS

De esta manera, se presenta Tabla 16 con el calculo de la tasa de descuento
para Conexién Crescendo:

Tabla 16: Tasa de descuento Conexion Crescendo

B 2,57
Kd(1-Tc) 10,95%
D/E 125,00%
Rf 5,58%
(Rm-Rf) 5,65%
PL 2,88%
PS 2,00%
wacc 19,90%

Fuente: Elaboracion propia

El Beta fue calculado como un promedio entre los Betas de "“Software
(Entertainment)” y “Software (System & Application)”. Este promedio
corresponde a un Beta desapalancado, que luego se apalancéd de acuerdo
al nivel de deuda/equity que tendria el proyecto.

El costo de la deuda se definid en 15% (incluyendo inflacidn) con una tasa
de impuestos de un 27%. Como se detallara en siguientes subcapitulos, el
proyecto se financiara mediante deuda con una institucién bancaria de 150
millones de pesos y un aporte de un inversionista angel de 120 millones de
pesos. Con este ratio, se espera mantener el control de la empresa y
asegurar financiamiento durante los primeros afios del emprendimiento.
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La tasa libre de riesgo considera los bonos del banco central en pesos con
vencimiento a 5 afios, dado el horizonte de evaluacién del proyecto.

Respecto al premio por riesgo de mercado, se considerd la cifra para Chile
publicada por Damoraran actualizada a julio de 2023”.

13.2

Composicion de los Ingresos

Los ingresos fueron proyectados para cada formato del modelo de negocios

de Conexion Crescendo,

considerando un crecimiento esperado en

respuesta a las actividades de marketing implementadas en el capitulo 8.
Desde el afio 3 se espera el mayor incremento de ingresos dados los
enfoques estratégicos de hacer crecer la comunidad, fidelizar y retener, e
implementar nuevas estrategias de monetizacion de la plataforma. La
proyeccion de ingresos para los distintos segmentos se presenta en la Tabla

17.

Tabla 17: Proyeccidn de ingresos de Conexion Crescendo (en pesos)

RUBEICO Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5 Afio 6 Ao 7
Coaching
Basico 4.800.000 7.680.000 13.824.000 22.118.400 33.177.600 49.766.400 69.672.960
Standard 2.800.000 4.480.000 8.064.000 12.902.400 19.353.600 29.030.400 40.642.560
Premium 675.000 1.350.000 4.725.000 9.450.000 28.350.000 85.050.000 212.625.000

Perfil Premium 24.000.000 36.000.000 61.200.000 85.680.000 111.384.000 128.091.600 153.709.920
INSTITUCIONES Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5 Aiio 6 Ao 7
Plan Standard 9.600.000 11.040.000 13.248.000 14.572.800 15.301.440 16.066.512 16.869.838
Plan Premium 3.600.000 4.140.000 4.761.000 4.999.050 5.748.908 6.036.353 6.338.171
AWSADORES Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ao 6 Ao 7
Visibilidad
Basico 14.000.000 21.000.000 44.100.000 57.330.000 65.929.500 69.225.975 72.687.274
Medio 5.600.000 8.400.000 17.640.000 22.932.000 26.371.800 27.690.390 29.074.910
Alto 9.200.000 13.800.000 30.360.000 39.468.000 55.255.200 71.831.760 93.381.288
Interaccion
Clic en aviso 4.200.000 6.300.000 13.230.000 17.199.000 19.778.850 20.767.793 21.806.182
\ista del anuncio 2.880.000 4.320.000 9.072.000 11.793.600 13.562.640 14.240.772 14.952.811
Comentario/Compart.
Generacion de cont.
\ideo 2.400.000 3.600.000 7.560.000 9.828.000 11.302.200 11.867.310 12.460.676
Articulo 2400.000 3.600.000 7.560.000 9.828.000 11.302.200 11.867.310 12.460.676
Recursos/Aprendizaje 5.000.000 10.000.000 30.000.000 60.000.000 60.000.000 65.000.000 65.000.000
TOTAL 95.955.000 142.910.000 280.464.000 397.757.250 499.422.338 630.267.194 846.603.614

7 Damodaran online
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html
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Fuente: Elaboracion propia

Al principio se espera que la mayor fuente de ingresos sea la suscripcion
Premium de parte de los intérpretes, y conforme aumente el trafico, la
principal fuente de ingresos sera el avisaje de empresas.

13.3 Costos Operativos

Por un lado, los costos variables corresponden a las comisiones por venta
de un 3% de los ingresos, que corresponden a soélo un 5,28% de los costos.
En los costos de operacién, correspondiente al otro 94,27%, el mayor peso
lo llevan remuneraciones, con un 60,32% del total de gastos de los 5 afos.
Este es el costo mas importante para Conexién Crescendo y tiene
coherencia con mantener un equipo altamente capacitado que pueda
generar y mantener la ventaja competitiva. Un detalle de estos gastos en
el periodo de 5 anos se presenta en la Tabla 18,

Tabla 18: Costos de Conexidén Crescendo (en miles de pesos)

COSTOS VARIABLES Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio § Ao 6 Ao 7
Comisiones por venta - 2.879 4287 8414 11.933 14.983 18.908 25.398
COSTO FIJOS Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio § Ao 6 Afio 7
Remuneraciones - 138.600 145530 179.928 195.870 205.664 203.695 213.879
Arriendo - 24.000 25.680 27478 29.401 31.459 33.661 24.000
Marketing - - - - - - - -
Licencia Hubspot CRM - 8.640 8.640 8.640 8.640 8.640 8.640 8.640
Desarrollo Plataforma Web / SEO - 10.000 500 650 600 500 500 -2.630
Gestion de Avisos y Google Ads - 8.400 9.660 10.143 8.100 8.100 8.100 7.928
Publicidad en Instagram y Facebook - 2,500 2.750 3.025 3.025 3.025 3.025 3.237
Marketing de contenido en RRSS y Plataforma - 7.100 8.000 8.200 8.200 8.200 8.200 8.593
Marketing presencial: Material POP - 1.500 1.575 1.650 1.800 1.800 1.800 1.920
Mails Masivos - 500 700 700 800 800 800 907
Influencers - 4.000 3.500 4.300 4.500 4500 4500 4.787
Gastos Operacion - - - - - - 1.714.216
Microsoft 365 Premium - 4.039 337 396 416 416 396 -
Contabilidad - 10.800 11.340 11.907 12502 13127 13.784
Insumos bésicos operacion - 5.000 5.350 5.725 6.125 6.554 7.013
CAPEX - - - - - - -
Computadores 10.710 - - 1.890 630 630
Gastos legales 1.000 - - - -
Upgrade capacidades tecnologicas - - - 10.000 - - -
TOTAL 11.710 225.078 223.561 264.631 290.610 293415 294113 1.985.477

Fuente: Elaboracion propia
13.4 Simulacion Escenario de Montecarlo

Para obtener un analisis de sensibilidad al caso base del caso de negocio,
se identificd que las ventas al aifo 4 corresponden un hito critico para el
crecimiento de la plataforma en los siguientes afios, dado que se genera la
retencién y fidelizacidon en todos los segmentos. Se espera que este afio se
consolide la plataforma, por lo que externamente si no fue bien recibida y
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no se generan las ventas esperadas, se estima que los esfuerzos de
marketing no fueron suficientes para cambiar la percepcion del mercado y
de la musica docta, de la forma que la plataforma lo plantea.

De esta forma se corrieron simulaciones a través de la herramienta Crystal
Ball para analizar el comportamiento del Flujo de Caja Libre de ese afio ante
un cambio drastico en los ingresos. Con una distribucién normal y una

desviaciéon estandar de un 40% en los ingresos, se obtuvieron los resultados
de la Tabla 19

Tabla 19: Histograma FCFF del afio 4

5.000 pruebas Vista de frecuencia 4 973 mostrados
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Fuente: Elaboracion propia basado en simulacion de Crystal Ball

Como se puede apreciar, la simulacion del Flujo de Caja Libre para el afio 3
arrojo que en casi el 50% de los casos era posible obtener un valor superior
al valor esperado con un cambio en los ingresos del periodo. Se espera que,
con el capital invertido en este afo, se puedan alcanzar los objetivos del
caso base para asegurar el crecimiento futuro de la plataforma.

13.5 Fuentes de financiamiento
Se proyecta realizar un préstamo con una institucion bancaria. Este

préstamo por una suma de $150 millones con una tasa de interés del 9%
(ya sumada la inflacion), amortizado a 5 afios.
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Adicionalmente, se considera un aporte de capital de la socia fundadora por
$120 millones. Esto con el fin de cubrir la inversion inicial y capital de
trabajo necesario.

14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
14.1 Conclusiones

El proyecto Conexion Crescendo ha sido impulsado por una profunda
motivacion de contribuir significativamente al panorama cultural y laboral
de la musica docta en Chile. Ademas, se ha cultivado la aspiracién de crear
un espacio digital moderno y creativo que no solo sirva como plataforma
informativa, sino que florezca como un verdadero ecosistema cultural
interactivo.

En este contexto, la comunidad no solo es el destinatario, sino un activo co-
creador, representando un cambio paradigmatico en como concebimos vy
experimentamos la musica docta en la era digital.

En el proceso de desarrollo y planificacién de Conexion Crescendo, se han
identificado diversas oportunidades y desafios. Entre las principales
conclusiones se encuentran:

1. Viabilidad del Proyecto: Se ha determinado que la plataforma tiene una
base sélida y viable para contribuir al mundo de la musica docta en Chile.
La combinacion de servicios para diferentes segmentos y el enfoque en
la comunidad ofrece una propuesta Unica.

2. Importancia de la Tecnologia: El uso de tecnologias emergentes, como
la inteligencia artificial, juega un papel crucial en la entrega de
experiencias personalizadas y en la eficiencia operativa. Esto resalta la
necesidad continua de mantenerse actualizado con las tendencias
tecnoldgicas.

3. Valor de la Transparencia: La transparencia, identificada como uno de
los valores centrales de la marca, se destaca como un elemento clave
para ganar la confianza de los usuarios y socios.

14.2 Recomendaciones para una implementacion exitosa

Con base en las lecciones aprendidas y las oportunidades identificadas, se
presentan las siguientes recomendaciones para garantizar una
implementacion exitosa:

1. Estrategias de Marketing Continuas: Se recomienda mantener
estrategias de marketing dindmicas para atraer y retener a la
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comunidad. La publicidad segmentada y colaboraciones con artistas e
instituciones pueden ser cruciales.

2. Evaluacion Periddica de la Tecnologia: Dada la rapida evolucion
tecnoldgica, se sugiere una evaluacion periodica de las herramientas de
inteligencia artificial y otras tecnologias utilizadas. Esto garantizara que
la plataforma siga siendo innovadora y eficiente.

3. Fomentar la Participacidon Activa: Para el éxito continuo, se insta a
fomentar la participacién activa de la comunidad. La creacién de
contenido educativo, eventos interactivos y programas de recompensas
pueden ser estrategias efectivas.

4. Alianzas Estratégicas: Considerar alianzas estratégicas con otras
organizaciones culturales y empresas relacionadas con la musica docta
para ampliar el alcance y mejorar la oferta de servicios.

Estas conclusiones y recomendaciones se basan en la evaluacidn de
diversos factores y se espera que sirvan como guia para la implementacién
y mejora continua de Conexidén Crescendo en los proximos afios.
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15

GLOSARIO

INE: Instituto Nacional de Estadistica (https://www.ine.cl/)

MINCAP: Ministerio de las Culturas, las Artes y el Patrimonio
(https://www.cultura.gob.cl/)

ACLICH (Asociacion de Cantantes Liricos de Chile (https://aclich.cl/)
ISL: Instituto de Seguridad Laboral (https://www.isl.gob.cl/)

SUSESO: Superintendencia de Seguridad Laboral
(https://www.suseso.cl/601/w3-channel.html)
MUSTACH: Music Tech Association Chile

(https://www.linkedin.com/company/mustach/?originalSubdomain=

cl)

Pain points: problemas con los que se enfrenta el publico objetivo y
que podrian resolver el producto

CRM: Customer Relationship Management.

ERP: Enterprise Resource Planning

KPI: Key Performance indicator.
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17 ANEXOS

A. Tablas relevantes INE en relacion con Cultura

Tabla 20: Numero de asistentes a espectaculos musicales con entrada
gratuita y pagada, por tipo de espectaculo, segun regién. 2021/1

. Asistente
REGION entrada
pagada
TOTAL Tipo de espectaculo’?
Concierto musica Concierto musica
docta popular
TOTAL 229,336 42,894 186,442
Arica y Parinacota 400 150 250
Tarapaca 60 - 60
Antofagasta 10,690 3,387 7,303
Atacama 361 261 100
Coquimbo 1,185 775 410
Valparaiso 8,612 2,119 6,493
Metropolitana 138,513 13,066 125,447
O'Higgins 3,173 905 2,268
Maule 5,783 1,956 3,827
Nuble 13,430 5,110 8,320
Biobio 17,204 6,278 10,926
La Araucania 12,795 4,785 8,010
Los Rios 1,900 1,550 350
Los Lagos 14,120 2,152 11,968
Aysén 210 - 210
Magallanes 900 400 500

Tabla 21: Numero de asistentes a espectaculos musicales con entrada
gratuita y pagada, por tipo de espectaculo, segun afio. 2017 - 2021/1

Asistente
~ entrada
ANO gratuitay
pagada
TOTAL Tipo de
espectaculo’/?
Concierto Concierto
musica docta | musica popular
2017 3,314,642 | 568,960 2,745,682
2018 3,445,932 | 556,917 2,889,015
2019 2,760,521 | 443,778 2,316,743
202073 499,926 | 90,288 409,638
202173 229,336 | 42,894 186,442
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Tabla 22: Numero de funciones de espectaculos musicales por tipo de

espectaculo

ANO Funciones
Tipo de espectaculo

TOTAL Concierto musica docta | Concierto musica popular
2017 4.786 1.444 3.342
2018 5.073 1.565 3.508
2019 4.511 1.486 3.025
202073 664 132 532
202173 1.029 262 767

Tabla 23: Numero de funciones de espectaculos musicales, por tipo de
espectaculo, segun regién. 2021/1

REGION Funciones
TOTAL Tipo de espectaculo’/?
Concierto musica Concierto misica
docta popular

TOTAL 1.029 262 767
Arica y Parinacota 2 1 1
Tarapaca 2 - 2
Antofagasta 35 15 20
Atacama 8 5 3
Coguimbo 16 9 7
Valparaiso 99 28 71
Metropolitana 420 62 358
O'Higgins 38 6 32
Maule 70 12 58
Nuble 32 13 19
Biobio 118 45 73
La Araucania 82 31 51
Los Rios 28 21 7
Los Lagos 70 12 58
Aysén 5 - 5
Magallanes 4 2 2
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B. Asistentes a eventos de musica en vivo por afo (2017-2019)

Ilustracién 4: Asistentes a eventos de musica en vivo por afio (2017-
2019)
4.000.000
3.500.000
3.000.000
2.500.000

2.000.000 m Conciertos musica popular

1.500.000 Conciertos musica docta

1.000.000

500.000
o .

2017 2018 2019 2020* 2021*

Fuente: Elaboraciéon propia en base a datos de Informe Anual de Estadisticas Culturales
2019 (MINCAP)
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C. Pautas y Notas de Entrevistas en Profundidad y Focus Group

Focus Groups

(a)

Intérpretes de musica docta

Fecha de realizacion: 23-09-2023

Duracion: 50 minutos

Participantes:

Tatiana Godoy, titulada de interpretacién de canto lirico (soprano) de
la Universidad de Chile. Ha trabajado cantando en diferentes teatros
y haciendo coros en Corporaciones Municipales por mas de 8 afos.
Confidencial, grado de licenciatura en canto (soprano) de la Pontificia
Universidad Catdlica de Chile. Trabaja cantando en variadas
presentaciones, haciendo coros y en clases particulares.
Confidencial, de profesion cantante (lirico y popular). Trabaja
formando coros y realizando clases particulares.

Pauta de temas:

1. Experiencia como intérprete de musica docta

¢Cémo funciona el proceso de encontrar oportunidades?

¢COmo es el proceso en general?

¢Qué es lo mas molesto del proceso?

¢Es muy competitiva la industria? éHay sentido de comunidad entre
intérpretes/musicos?

¢Qué cree gque es lo que mas valora el publico al asistir a un evento
de musica docta?

2. Opiniones sobre el uso de la tecnologia en la industria y el mundo

¢Ha usado tecnologia en alguna interpretacion?

¢Como cree que la tecnologia puede ayudar al desarrollo de la
industria chilena?

¢COmo ha sido su experiencia con herramientas digitales para
encontrar oportunidades?

3. Presentar al modelo

¢Cree que una plataforma de comunidad online para la musica docta,
donde se pueden crear perfiles y buscar oportunidades de trabajo en
espectaculos con empresas y con Corporaciones Culturales y Teatros,
ayudaria a la industria a fluir mejor?
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- ¢Como cree ayudaria para mejorar las condiciones laborales de la
industria?

- ¢Cree que mejoraria la comunicacion entre las partes?

- ¢Cree gque exista un interés por parte de los intérpretes en ser parte
de esto?

- (Y de las empresas productoras que participan?

- (Y de los teatros o corporaciones culturales?

Notas del Focus Group:

- Se debe invertir mucho del propio bolsillo de el/la intérprete para
postular a una audicidn, pagar a panista, grabacion y fotografia para
producir un buen portfolio, que es diferente para cada postulacion (se
invierte varias veces).

- Pocas oportunidades, y cuando se hacen audiciones Illaman
directamente a alguien. Te investigan “si te conocen”, es dificil que se
abran audiciones para gente nueva, es circulo muy cerrado.

- Hay pocas oportunidades para lugares donde te contratan fijo, con
contrato a largo plazo. En 2019 se abrieron dos cupos en coros y se
dijo que se harian audiciones, se llamaron a dos personas para cubrir
temporalmente los cupos, pero finalmente se mantuvieron ahi y no
se hicieron. Eso pasa mucho en el medio, la seleccidon “a dedo”.

- El medio es MUY competitivo y poco colaborativo entre colegas
intérpretes, no existe una comunidad, muchos se “aserruchan el piso”
para alcanzar las oportunidades.

- La gente busca con la musica y los eventos artisticos “plasmar” algo,
sentir algo. El intérprete necesita poder comunicar y la gente
entender y recibir el arte.

- La gente siente la épera como algo muy lejano, pero cuando asisten
a ver una, la gente les dice que conectan mucho con la obra, porque
son en general los temas de las 6peras son temas muy cotidianos.
Conectan con los sentimientos a nivel emocional y con el contenido.
No se debe solamente “escuchar” algo bonito, la dpera a través de la
experiencia audiovisual te genera sentimientos mas profundos.

- Uso de la tecnologia en presentaciones: todo lo que enriquezca la
puesta en escena es positivo, pero no debe distraer la interpretacién.

o En “Flauta Magica” se mostraron videos detrdas de la
presentacién, pensado para nifos, entonces fue mas
entretenido para el publico.

o En Operas, ayuda en general para ambientar muy
efectivamente (pantallas).
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o El uso de subtitulos en las interpretaciones es muy eficaz en
hacer conectar a las personas con la historia y con la
interpretacion. Refuerza positivamente el fin dltimo.

o La tecnologia puede ayudar a que sea mas masivo. Puede
ayudar a ahorrar espacio de escenografia, a ser menos costosa
una produccion, a grabar operas y compartirlas, para acercarla
a la gente. Abaratar costos para hacer mas producciones.

o Hacer mas cercana la dpera ya que normalmente no nace
mucho de la gente ir a ver una épera. En general “caen” en una
opera y les termina gustando en general, sobre todo si hay
soporte tecnoldgico que enriquezca su experiencia.

Herramientas digitales utiles para encontrar oportunidades: no hay
muchas paginas que ayuda. En general es boca a boca.

o Suscripciones gratis han sido buenas, te meten en una
categoria y te muestran para acceder a oportunidades. Estas
herramientas estdn para oportunidades fuera del pais
solamente.

Afuera (de Chile) existen privados que te becan, aunque muy pocos.
No es una opcién muy abierta a personas.

Quiénes usan mas la tecnologia: en el Municipal de Santiago (RRSS)
para convocatorias (solistas anualmente, coros), pero hay poca
renovacion. Pero en general funciona el boca a boca, no hay una
plataforma de informacion. “Si conoces gente y te enteras, bien, si
no, no”.

Corporaciones regionales tienen orquestas mas estables, pero
intérpretes no, se eligen a dedo. Te llaman y te mandan las
condiciones. Ademas, te pagan lo mismo a pesar de tu experiencia, o
certificacién, te discriminan mucho (hay coristas de primera y
segunda categoria). La diferencia es muy injusta dentro de un mismo
coro y la informacion es cerrada.

Posible plataforma de comunidad online para Chile: si ayudaria, para
que todo sea MAS JUSTO. Que se dé a conocer la informacion. Sobre
todo, para enterarse de las obras que se vienen a futuro, y prepararse
y postular.

o Postulaciones a veces ni siquiera respetan sus propias bases.
Piden presentar cosas adicionales que no te habian dicho para
postular. No las llevas preparadas, porque se tienen que
preparar para presentarlas bien. “Eso pasa siempre”.

o La plataforma ayudaria a que se respete, que todo sea claro.

o Plataforma nacional: posibles audiciones dentro del pais
estarian obligados a ponerlo ahi. Ayudaria a ordenar cuando se
abre una vacante.

o Poner la pauta de evaluacidon “uno nunca se sabe qué es lo que
van a evaluar”. En ningun lado te entregan FEEDBACK de tus
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(b)

o

postulaciones, o tu puntaje. Y aunque lo pidas, no te lo
entregan. Por eso todo se sospecha y todo termina siendo poco
transparente (“todo muy arreglado”). Muy subjetiva la
percepcion de calidad del intérprete en Chile.

Si existiria interés de intérpretes. Como postulaciones son
videos, el asunto del perfil seria muy util (subir videos,
informacion). “Asi también la gente no inventa cosas que ha
hecho”. Que se pueda corroborar lo que dices que hiciste, tu
experiencia, etc.

Acad (Chile) siempre se ganan los puestos los mismos, nadie
nuevo. Entonces en postulaciones te piden muchos anos de
experiencia, pero es imposible con las pocas oportunidades que
hay.

La gente cuando te invita a cantar, nunca te dicen cuanto te
van a pagar (transparencia). “Cuando te invitan a cantar casi
qgue se ofenden porque tu preguntas cuanto te van a pagar”.
“Hay que darle oportunidad a la gente joven y a los nacionales”.
“Hay gente en Chile, y muy buena”.

En procesos de audiciones se sabe informalmente quién se asigno el
rol, por ejemplo, y no le dicen a nadie mas. Se anuncian grandes
concursos en las redes, etc. Pero al final esta todo ya asignado

Publico general (aficionados musica docta)

Fecha de realizacion: 16-09-2023

Duracion: 45 minutos

Participantes (caracteristicas):

Mujer de 38 anos, profesional de la ingenieria y aficionada al teatro.
Hombre, 40 anos, musico profesional y aficionado de musica docta.
Hombre, 29 anos, profesional joven del area de las artes.

Mujer, 34 afhos, profesional joven aficionada.

Hombre, 45 afos, profesional, funcionario publico y aficionado a la
musica docta.

Pauta de temas:

1. Concepto de musica docta

¢A gué asocian el concepto de musica docta?
¢Qué es lo que les gusta de asistir a un evento de este tipo?
¢Qué valoran en su experiencia general en estos eventos?
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- ¢Cdomo se informan de estos eventos?
2. Contenido y canales de informacién
- ¢Se mantienen informados sobre el desarrollo de esta industria, los
eventos, etc.? ¢Por medio de qué canales?
- ¢Qué tipo de contenido relacionado consumen?
3. Presentar al modelo
- ¢Cree que una plataforma de comunidad online para la musica docta,
donde se pueden crear perfiles y buscar oportunidades de trabajo en
espectaculos con empresas y con Corporaciones Culturales y Teatros,
ayudaria a la industria a fluir mejor?
- ¢COmo cree ayudaria la generacién de contenido relacionado con
tendencias, uso de la tecnologia, nuevos talentos, entre otros?
- (Existiria interés por participar activamente en una plataforma
confiable de la industria chilena?
- ¢Qué valoraria al momento de contar con una plataforma de este tipo?

Notas: Tomadas fisicamente en cuadernillo.
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Entrevistas en Profundidad

(a) Entrevista Patricio Sabaté

Presentacion:

D

-
kv

Patricio Sabaté, Baritono. Estudio en la Facultad de Artes de
la Universidad de Chile. Actualmente es profesor de la catedra
de Interpretacidn Superior en canto en la Pontificia
Universidad Catdlica de Chile. Se perfeccion6 en Suiza con el
maestro Bruno Pola. Fue Becado por los Amigos del Teatro
Municipal en 1994; nominado a los premios: Asociacion de
Periodistas de espectaculos APES 2004 y Altazor 2011;
reconocido como "Mejor Solista Nacional" en el 2008 por el
Circulo de criticos de Arte de Valparaiso y premiado por el
Circulo de Criticos de Arte de Chile en los afios 2009 y 2014.
Es también Secretario General en la Corporacion Cultural
Nuevo Mundo, de la sexta region.

Fecha de realizacion: 22-09-2023

Pauta de temas:

1. Introduccion

Agradecimientos y explicacidn de la entrevista
Informacién sélo serd usada para el trabajo
Consultar si hay algun problema con grabar
Presentacion del entrevistado y datos personales

2. Experiencia como intérprete de musica docta
- ¢Cdomo funciona el proceso de encontrar oportunidades?
- ¢Cbmo es el proceso en general?
- ¢Qué es lo mas molesto del proceso?
- ¢Es muy competitiva la industria? Hay sentido de comunidad entre
intérpretes/musicos?
3. Experiencia como docente de musica docta
- ¢Cuadl cree es el principal problema para los alumnos o intérpretes
egresados que estan en la industria?
4. Experiencia como productor para la industria de musica docta
- ¢Como es el proceso normalmente para encontrar oportunidades?
- ¢Cudles son sus principales problemas como productor?
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¢Como es la comunicacion con la contraparte/cliente? éCree que se
podria mejorar?

¢Que cree gque es lo que mas valora el publico al asistir a un evento
de musica docta?

5. Opiniones sobre el uso de la tecnologia en la industria y el mundo

¢Ha usado tecnologia en alguna interpretacion?

¢Como cree que la tecnologia puede ayudar al desarrollo de la
industria chilena?

éCémo ha sido su experiencia con herramientas digitales para
encontrar oportunidades (como Operabase)?

6. Presentar al modelo

¢Cree que una plataforma de comunidad online para la musica docta
ayudaria a la industria a fluir mejor?

¢Como cree ayudaria para mejorar las condiciones laborales de la
industria?

¢Cree que mejoraria la comunicacion entre las partes?

¢Cree que exista un interés por parte de los intérpretes en ser parte
de esto?

¢Y de las empresas productoras que participan?

¢Y de los teatros o corporaciones culturales?

Notas de la entrevista:

Teatros normalmente esta tipificados (Clase A, clase B, etc.)
Fundacion Ibanez-Atkinson (fundacién privada que usualmente beca
a intérpretes): Cooptan sus becados, les traen profesores, con
mucho poder adquisitivo, becan a intérpretes y, al mismo tiempo,
financian al Teatro Municipal de Santiago. Entonces presionan al
Teatro a tener a sus becados en los espectaculos.

Llamados a concursos abiertos: no es la regla general en la industria.
Las elecciones en sinfénicas son siempre a dedo.

Teatro Municipal de Santiago tiene un sindicato fuerte, sélo por esa
razén hacen llamados a concursos abiertos mas regularmente.
Plataforma digital Operabase (funciona como vitrina para intérpretes

y tiene opciones de creacidon de perfiles y conectarse con agentes y
oportunidades en el extranjero, Patricio tiene perfil de hace muchos
afios en ésta). Funciona como Plataforma de informacién, conecta
Agencias, Intérpretes y Teatros. Cumple su objetivo, uno arma su
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vijae de postulacién conversando directamente con las agencias y
diciéndoles cuando estaran en dicha zona o pais para que lo
escuchen.

En relacién a empresas privadas y desarrollo de espectaculos de
musica docta: BHP Billiton por ejemplo quiere mitigar impactos de
sus proyectos y tiene fondos sociales, por lo tanto hace conciertos,
eventos. Etc. Se da.

La Corporaciéon Cultural Nuevo Mundo (donde es Secretario General)
recién va pasar a la glosa ministerial de MINCAP (existian 5 cupos a
nivel nacional), esto ayuda a reducir la burocracia y pedir
financiamiento publico de manera mas expedita.

Con respecto a potencial plataforma online: Seria buena idea que
corporaciones culturales presenten sus lineas editoriales (para ver en
qué se enfocan).

o Que cantantes incluyan su repertorio, suban videos y sus

perfiles.

Hay posibilidad de que orquestas puedan asociarse para mejorar las
posibilidades de financiamiento por parte del MINCAP. Orquesta
Marga Marga lograron asociarse con otras y lograron que el Ministerio
los pasara a la glosa ministerial.
Con respecto a infraestructura: las orquestas usan las salas acusticas
para presentarse, no tiene que ser un teatro hecho para dar
presentaciones.
Las orquestas piden a las municipalidades que promocionen los
eventos que se realizaran en su comuna/regidén, pero son pésimos
realizando este trabajo. Encargados de comunicaciones de
municipalidades no hacen este trabajo y a veces se realizan eventos
de los que nadie sabe, o llega poco publico y que no llega publico. El
evento igualmente ya esta financiado, entonces la orqueta saca fotos,
registra gastos de su proyecto y continua.
Proyectos de fondos concursable: normalmente se presentan

productoras, y los fondos entregan el 20% de autogestion (MINCAP
financia 80% vy el otro 20% hay que encontrar financiamiento,
propio o de privados).

Con respecto a Empresas. Empresas contratan a productoras, las
productoras van por el boca a boca, no existen plataformas de soporte

de informacidon del mercado.
o Por ejemplo, productora Fabula: iban a contratar a todas las

personas afuera, pero un contacto del productor musical de
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Fabula hablé con una persona, contraté artistas locales y asi
se hizo pelicula “El Conde”.
o Alcance publicitario es IMPORTANTE para el éxito de un evento.
o Preguntas de grandes empresas: éQué vas a hacer tu?; éA
cuanta gente voy a llegar? Si son muy pocos, entonces no.

o Asociar la cata de vino con un concierto o musica clasica,
existen empresa que lo hacen.

(b) Entrevista Patricio Saxton

Presentacion:

Director General artistico en UNREALSTAGE &
PLAYSTAGE, Licenciado en educacién, intérprete
superior de Canto Lirico en la escuela CNIPAL, Marseille,
Francia, y creador de la Opera "Miel". Ha realizado
variados eventos de musica docta con apoyo de su
empresa de desarrollo tecnoldgico. Experiencia variada
como tenor en el mundo.

Fecha de realizacion: 25-09-2023
Pauta de temas:

1. Introduccién
Agradecimientos y explicacion de la entrevista
Informacion sélo sera usada para el trabajo
Consultar si hay algun problema con grabar
Presentacion del entrevistado y datos personales
2. Experiencia como intérprete de musica docta
- ¢Cdomo funciona el proceso de encontrar oportunidades?
- ¢COmo es el proceso en general?
- ¢Qué es lo mas molesto del proceso?
- ¢Es muy competitiva la industria? Hay sentido de comunidad entre
intérpretes/musicos?
3. Experiencia como productor para la industria de musica docta
- ¢Como es el proceso normalmente para encontrar oportunidades?
- ¢Cuadles son sus principales problemas como productor?
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¢Como es la comunicacion con la contraparte/cliente? éCree que se
podria mejorar?

¢Qué cree que es lo que mas valora el publico al asistir a un evento
de musica docta?

. Opiniones sobre el uso de la tecnologia en la industria y el mundo

¢Ha usado tecnologia en alguna interpretacion?

¢Como cree que la tecnologia puede ayudar al desarrollo de la
industria chilena?

¢Cémo ha sido su experiencia con herramientas digitales para
encontrar oportunidades (como Operabase)?

5. Presentar al modelo

¢Cree que una plataforma de comunidad online para la musica docta
ayudaria a la industria a fluir mejor?

¢Como cree ayudaria para mejorar las condiciones laborales de la
industria?

¢Cree que mejoraria la comunicacion entre las partes?

¢Cree que exista un interés por parte de los intérpretes en ser parte
de esto?

¢Y de las empresas productoras que participan?

¢Y de los teatros o corporaciones culturales?

Notas de la entrevista:

Bien precaria la industria nacional, estado no protege a los artistas.
Dificil hacer en Chile carrera.

En Francia uno tiene un “Coje de espectaculo” (“intermitencia
espectaculo”, Francia). Cuando quedas sin sueldo/eventos, el
gobierno te ayuda para solventar gastos (sdlo para el ambito
artistico). Experiencia entrega boletines, y con eso el Estado te
subsidia. Proteccion a los artistas. Debe juntar una cantidad de horas,
se sabe que el artista no va a tener un trabajo estable todo el afio.
Teatro municipal hal colegas que trabajan 2 llamados al afio, y con
€s0 Nno vives.

Es MUY esporadico. La carrera de un artista lirico en Chile es
deplorable.

La universidades tienen mucha responsabilidad: dan la carrera pero
no tienen buena empleabilidad.
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Las carreras no pueden durar 10 afnos y mal preparados. Hay una
frustracidon de parte de los alumnos.

Los teatros no se hacen cargo de la gente que sale localmente,
prefieren traer internacionales antes de darle trabajo a jévenes
artistas chilenos, muy elitista.

Ademas estamos en el fin del mundo, poco publico, poco esfuerzo de
los teatros de hacer cosas nuevas para llegar a nuevas audiencias.
Con otras cosas los teatros

“Opera es sindnimo de aburrimiento, de fome, de caro, de elite.” Hay
que darle un vuelco con nuevas tecnologias.

Fundacion Atkinson existe en Chile, pero es mas fuegos artificiales
que ayuda real. Es para fortalecer su hombre. Ellos potencian a sus
chicos, como un grupo cerrado. Ocupan el Teatro Municipal de
Santiago para fines particulares, y hacen audiciones para su gente
solamente.

La musica clasica esta apoderada por la derecha, y la folklorica por la
izquierda. Vision viniendo desde Francia: aca en Chile esta muy
politizada la cultura musical, es ridiculo.

Las tematicas de la Opera son historias simples, de gente comun y
corriente, nada de intelectual.

Con su empresa: hicieron opera en cuarentena, ganaron Next Classic
Music de Holanda, 3 operas chicas por digital. Metieron una influencer
con millones de seguidores, y promociond la operas en RRSS. Esto
provoco que un critico del Mercurio lo contactar diciendo que eso era
un error y que no lo hiciera, a pesar del éxito que tuvo.

A los criticos (de musica docta) no les gusta la tecnologia, lo quieren
todo a la antigua. Las obras tienen que ser cercanas, no hay que
alejarlas, no hacerlas de museo.

Hay GENTE que se opone, estor “puristas”. “Criticos de “Chile”, es una
agrupaciéon que dan premios anualmente. Sus criticas son afejas.
Mario Cdérdova, ultima critica que hizo, le dije que “era un obtuso”.
Que se fuera a EEUU, y apoyara los nuevos artistas. El otro dia hizo
una critica al Cisne Negro y le puso de titulo “El Negro Bueno”. Tienen
una idea obtusa de la creatividad.

La gente que arma los eventos tienen miedo a la critica, también por
el dinero, si tienen fundaciones dando dinero tienen que apoyarlos,
mucho conflicto de interés y corrupcién.
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El estandar de las empresas es alto, mas que los mismo teatros. Se
mueven por dinero, pero no es mas cultural que de dinero.

Los servicios que entrega con su empresa de tecnologia: lo que mas
les interesa es la marca, segundo la tecnologia, tercero el impacto y
después lo cultural.

o Las cosas interesantes que se realizan son casi que autogestion.
Por eso las universidades tienen responsabilidad, no realizan
investigacibn y no se actualizan. Ellos (su empresa de
tecnologia) si hacen investigacion.

o Ejemplo: El Teatro Municipal tiene una pantalla, las empresas
llegan con nueva tecnologia y se asustan porque piensan que
dejaran a mucha gente sin pega. Pero no es asi, se puede
capacitar a la gente para que la gente use a nueva tecnologia.
Tecnologia puede aportar la rapidez, eficiencia para su
funcionamiento (los teatros).

Teatros son reacios a probar nuevas tecnologias en relacion al arte.
Prefieren quedarse todo como siempre se ha hecho.
Sobre el proyecto: Teatros no se compran entre ellos (ejemplo de
Escena Digital). No le ha resultado, dificil venderse.

o No hay en Chile agentes. Si uno abre una plataforma de
agencia, se empieza a tener una cantidad de artistas donde la
plataforma y la entidad puedan ver los artistas.

o Falta una plataforma que tenga perfiles, que se cobre alguna
comisién, se le cobre como agencia a la persona.

o Ejemplo: una nifia en Europa hizo OPERA LIFE, donde entrevista
gente de la industria lirica, es cantante joven, es generadora de
contenido.

o Hay que captar a nuevas audiencias.
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(c)Entrevista Subdirectora Corporaciéon de Artes y Cultura
Presentacion:

Subdirectora Corporacién de Artes y Cultura de comuna de la Region
Metropolitana, zona norte. Su responsabilidad principal recae en la
planificacion, gestion y administracion de la oferta cultural de la comuna,
con enfoque en el desarrollo de la musica y coros con la participacion de
vecinos.

Fecha de realizacion: 14-09-2023
Pauta de temas:

1. Introduccion

- Agradecimientos y explicacion de la entrevista

- Informacién sélo sera usada para el trabajo

- Consultar si hay algun problema con grabar

- Presentacidén del entrevistado y datos personales

2. Experiencia como institucién cultural en relacién a la musica

- ¢Como es el proceso normalmente para definir la oferta cultural de
eventos musicales?

- ¢Como es la recepcidn del publico ante eventos de orquestas, coros y
operas (musica docta) organizadas por la Corporacién y/o la
Municipalidad?

- ¢Cuales son sus principales problemas como institucién organizadora?

- ¢COmo es la comunicacién con los proveedores? éCree que se podria
mejorar?

3. Opiniones sobre el uso de la tecnologia en la industria y el mundo

- ¢Ha usado tecnologia en algun evento de musica docta?

- ¢Como cree que la tecnologia puede ayudar al desarrollo de la
industria chilena cultural?

- ¢COmo ha sido su experiencia con herramientas digitales para
promocionar y/o gestionar/desarrollar estos tipos de eventos?

4. Presentar al modelo

- ¢Cree que una plataforma de comunidad online para la musica docta
ayudaria a la industria a fluir mejor?

- ¢Cdmo cree ayudaria a mejorar la oferta de eventos de musica docta
para el publico comunal? éCree que mejoraria la comunicacion entre
las partes involucradas en la organizacion/produccion?
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- ¢Cree que exista un interés por parte de los teatros y/o corporaciones
culturales?

Notas: Tomadas fisicamente en cuadernillo.
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D. Cuadro de evaluacion de atributos para competidores

COMPETIDORES /
SUSTITUTOS

Escena Digital

Teatro Municipal de
Santiago (RSS y web)

Operabase

PromocionMusical.es

ATRIBUTOS EVALUADOS

Transparencia y
Facilitacion de la
Comunicacion

Media:

- Se permite creacién de
perfiles de empresas e
intérpretes, pero no fomenta
la comunicacidén de ninguna
forma

- Se comercializan
obras/producciones
completas, ofreciendo
presupuestos referenciales y
qué incluyen. Poca variedad
denota poco éxito (solo 2
operas disponibles, entre 6 a 7
afios de antigliedad)

- Ofrece "Toolkit" basico de
contratos tipos de exportacién
de arte, pero soélo sirven para
grandes coproducciones
(teatros y agrupaciones entre
paises)

Media

- Medio mas popular para
identificar oportunidades en la
industria local

- Transparencia limitada: se
comunican audiciones, aunque
con poco plazo de antelacion y
sin mayores detalles
(evaluacion, sueldo ofrecido a
artistas)

- Solo es para este teatro en
particular

Media

- Creacion de perfiles con
variada informacion y medios
audiovisuales, presentados de
forma ordenada para cada
intérprete

- Se presentan datos de
contacto y agentes de cada
artista, pero no se incentiva
participacion conjunta

Débil

- Creacién de perfiles
gratuitos, pero solo es una
plataforma laboral global para
artistas

- No se garantiza
transparencia ni comunicacion
directa entre instituciones e
intérpretes

Accesibilidad y
Difusion

Débil

- No difunde la musica docta
ni los eventos disponibles,
funciona solamente como
plataforma de e-commerce
- Disponible solamente para
Latinoamérica

Media

- Accesible para el publico
general de Chile, con
informacion de las
presentaciones y catalogo de
obras durante el afio

- No se promociona en general
la musica docta con contenido
innovador, sdlo informativo
para cada espectaculo

Media

- Informacién disponible para
publicos general como
cartelera de presentaciones en
distintos teatros y paises del
mundo

- No hay promocion activa de
la musica docta y no cambia
su vision tradicionalista y poco
innovadora al presentar estos
contenidos

Débil

- Noticias de la musica en
general, para todos los
géneros y gustos

- MdUsica docta casi inexistente
y se limita sélo a temas de
actualidad y poco profundos
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Facilitacion de
Colaboracion y
Networking

Débil

- Perfiles funcionan como
vitrinas para artistas y
agrupaciones, pero no se
fomenta el trabajo conjunto ni
el networking (s6lo como
plataforma laboral)

- Precio alto de suscripcion
limita la variedad ofrecida

Débil

- No hay creacion de perfiles
ni fomento de colaboracion,
so6lo funciona como plataforma
informativa para intérpretes
para oportunidades laborales

Débil

- Plataforma mas confiable y
con variedad de artistas y
teatros, permite contactar a
agentes y teatros para poder
agendar audicidon o posible
colaboracién

- Funciona s6lo como vitrina
para intérpretes y teatros, sin
valor agregado para fomentar
la colaboracién y nteworking
- Casi inexistente oferta para
Latinoamérica y Chile en
particular

Débil
- No se fomenta colaboracion:
plataforma laboral estatica

7

INFORMACION RELEVANTES

Precios

Anuales:

- Perfil gratuito limitado para
todos (permite crear perfil sin
informacion). Perfiles son
verificados.

- Intérpretes: USD 100/afio
- Teatros: Plan standard de
USD 500 y Premium de USD
800 (varia cantidad de
informacion a incluirse para
promocionar)

Totalmente gratuita

Anuales:

- Perfil gratuito limitado para
todos (permite crear perfil sin
informacion). Perfiles son
verificados.

- Intérpretes: Plan Premium
de EUR 10/mes

- Agrupaciones artisticas: Plan
PRO de EUR 1.500/afio

- Agentes: Herramienta de
casting para agentes por EUR
850/afio

Totalmente gratuita

Observaciones

- 9 perfiles de intérpretes
chilenos, sélo 5 residentes en
el pais

- Funciona tanto para obras de
musica docta como para obras
de teatro

- Fuente laboral relevante
para la industria

- Lo que hace el Teatro
Municipal es relevante apra
todos los intérpretes ya que
marca tendencias en cuanto a
los procesos para generar
oportunidades de trabajo y
espectaculos

- Mucha variedad global, pero
débil para Chile y la region

- Bueno para comercializar
agrupaciones artisticas hacia
el extranjero, pero solo para
grandes producciones

- Medio de noticias genérico
de la industria musical, con
poco contenido para la musica
docta

Relevantes para segmento de 2 y 3 (Intérpretes y
Empresas e Instituciones Organizadoras)

Relevante para Segmento 1 (Publico)
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E. Ejemplo de Informe A3 de Lean

o Titulo: De gue estamos hablando

E -£Por gué hablamos de aso?

-Que guiera contar el autor del A3

9 Situacion Actual

- Descripcion medible de lo que se guisre cambiar

= Propasito Dar Sentido a la historia -Necesidad de/
Negocio Estrategia? Operacional?

(4] objetvos

-Comprender que del GAP podemos ganar

-Redactar objetives (SMART)

L5 ] Anaiisis |

-4 Cdmo funciona actualmente?
-;Dénde debemos focalizar?

-¢Cudl es lafs) causa(s) ralz?
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@ Contramedidas

o Plan de Accidn

Fecha ‘ ‘ Propietarios

- ¢ Cudles son las opciones para enfrentar los desvios
y mefjorar el desempafio de la situacién actual?

-Ensayos, prusbas, experimenios, sesiones

-Cudles serdn las principales acciones y
resultados en el proceso de implementacion,
an qué secuencia?

-Como garantizamos que logremos alcanzar las mefas.
-Como sincronizaremos el trabajo a realizar

-Como vamos a medir el resultado




F. Descripcion de cargos segun modelo de seleccion por competencias

(i)Lider de Mejora Continua

Objetivo del Puesto: El Lider de Mejora Continua en Conexion Crescendo
es responsable de disefiar e implementar estrategias para optimizar la
eficiencia operativa y promover una cultura de mejora continua en toda la
organizacion.
Responsabilidades Principales:

1. Disefo y Ejecucion de Proyectos de Mejora Continua:

« Identificar areas de oportunidad para mejorar procesos vy
eficiencia operativa.

. Liderar proyectos de mejora continua, desde la identificacidon de
problemas hasta la implementacion de soluciones.

2. Analisis de Datos y Métricas:

« Utilizar datos para evaluar el desempefio operativo y proponer
mejoras basadas en analisis cuantitativos.

« Establecer y monitorear KPIs para medir el éxito de iniciativas
de mejora continua.

3. Coordinacion de Equipos:

« Colaborar con los lideres de cada area para implementar
cambios efectivos.

o Facilitar sesiones de trabajo en equipo y entrenar a los
empleados en metodologias de mejora continua.

4. Cultura de Mejora Continua:

« Fomentar una cultura organizacional orientada a la mejora
continua.

« Impulsar la participacion y la retroalimentacion de los
empleados en iniciativas de mejora.

Competencias Técnicas:

« Gestion de Proyectos: Experiencia en la gestion y ejecucién de
proyectos de mejora continua.

« Anadlisis de Datos: Habilidad para analizar datos y utilizar
herramientas analiticas para la toma de decisiones.

« Conocimiento Lean: Familiaridad con los principios Lean y otras
metodologias de mejora continua.
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Competencias Blandas:

1.

Comunicacion Efectiva: Habilidad para comunicar ideas de manera
clara y persuasiva.

. Adaptabilidad: Capacidad para adaptarse a cambios y mantener una

mentalidad abierta hacia nuevas ideas.

. Trabajo en Equipo: Habilidad para colaborar con diferentes equipos

y liderar iniciativas de manera colaborativa.

. Orientacion a Resultados: Enfoque en alcanzar objetivos y medir

el impacto de las mejoras implementadas.

. Resolucion de Problemas: Habilidad para identificar problemas vy

proponer soluciones efectivas.

. Orientaciéon al Cliente Interno: Compromiso con satisfacer las

necesidades internas de los empleados y mejorar su experiencia en
la organizacién.

(ii) Lider de Desarrollo

Objetivo del Puesto: El Lider de Desarrollo en Conexién Crescendo es
responsable de liderar el equipo de desarrollo y garantizar Ia
implementacion efectiva de nuevas funcionalidades y mejoras en la
plataforma.

Responsabilidades Principales:

1.

Gestion del Equipo de Desarrollo:

o Supervisar y liderar un equipo de desarrolladores, asegurando
la cohesion y la productividad.

« Colaborar con otros lideres para alinear estrategias y objetivos.

2. Planificacién y Ejecucion de Proyectos:

3.

o Gestionar el ciclo de vida completo de desarrollo de software,
desde la planificacion hasta la implementacion.

o Colaborar con otros departamentos para entender Ilas
necesidades y traducirlas en soluciones tecnolégicas.

Garantia de Calidad y Mejora Continua:

« Implementar practicas de garantia de calidad para asegurar un
alto estandar en el desarrollo de software.

. Identificar areas de mejora y proponer soluciones efectivas.
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4. Liderazgo Técnico:

« Mantenerse actualizado sobre las Ultimas tendencias vy
tecnologias en desarrollo de software.

« Facilitar la formacion y el desarrollo del equipo en nuevas
tecnologias y metodologias.

Competencias Técnicas:

Desarrollo de Software: Experiencia sélida en el desarrollo de
aplicaciones web y moviles.

Gestion de Proyectos: Habilidad para liderar proyectos de
desarrollo de principio a fin.

Conocimiento Tecnolégico: Familiaridad con tecnologias actuales y
emergentes en desarrollo de software.

Competencias Blandas:

1.

Liderazgo: Capacidad para inspirar y guiar al equipo hacia objetivos
comunes.

. Comunicacion Efectiva: Habilidad para transmitir informacion

técnica de manera clara a diversos publicos.

. Adaptabilidad: Disposicion para ajustarse a cambios y asimilar

nuevas tecnologias rapidamente.

. Trabajo en Equipo: Capacidad para colaborar efectivamente con

otros departamentos y liderar equipos multidisciplinarios.

. Resolucion de Problemas: Habilidad para abordar desafios técnicos

y proponer soluciones efectivas.

. Orientaciéon al Cliente Interno: Compromiso con satisfacer las

necesidades internas de los empleados y mejorar su experiencia en
la plataforma.

(iii) Lider de Contenido y Experiencia del Usuario (UX)

Objetivo del Puesto: El Lider de Contenido y Experiencia del Usuario en
Conexién Crescendo es responsable de guiar la estrategia de contenido y
asegurar una experiencia de usuario excepcional en la plataforma.

Responsabilidades Principales:

1.

Desarrollo y Supervision del Contenido:
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2.

3.

o Crear y supervisar la estrategia de contenido, asegurando que
sea relevante, informativa y atractiva.

« Colaborar con equipos internos para alinear el contenido con los
objetivos de la plataforma.

Diseino de Experiencia del Usuario:

o Liderar iniciativas de disefio centradas en el usuario para
mejorar la interfaz y la experiencia general.

o Colaborar con desarrolladores para implementar cambios que
mejoren la usabilidad.

Analisis y Optimizacion:
« Utilizar herramientas analiticas para evaluar el rendimiento del
contenido y la experiencia del usuario.

« Identificar areas de mejora y proponer soluciones basadas en
datos.

4. Colaboracion Interdepartamental:

o Trabajar estrechamente con el equipo de desarrollo, marketing
y ventas para asegurar la coherencia en la experiencia del
usuario.

« Integrar retroalimentacion de usuarios en la evolucidon del
contenido y la interfaz.

Competencias Técnicas:

Diseino UX/UI: Experiencia en el disefio de interfaces centradas en
el usuario.

Gestion de Contenido: Habilidad para desarrollar y gestionar
estrategias de contenido efectivas.

Analitica: Uso de herramientas analiticas para tomar decisiones
basadas en datos.

Competencias Blandas:

1.

Creatividad: Capacidad para idear y ejecutar ideas creativas en
diseno y contenido.

. Colaboracidén: Habilidad para trabajar en equipo y colaborar con

multiples departamentos.

. Empatia: Comprensién profunda de las necesidades y expectativas

de los usuarios.

. Comunicacion Clara: Habilidad para comunicar eficazmente ideas y

conceptos de disefio.
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5. Adaptabilidad: Disposicion para ajustarse a cambios y nuevas
tendencias en disefo y contenido.

6. Orientacion al Detalle: Atencion a los detalles para garantizar una
experiencia de usuario pulida.

(iv) Lider de Relaciones

Objetivo del Puesto: El Lider de Relaciones en Conexidon Crescendo es
responsable de liderar estratégicamente las iniciativas de ventas vy
marketing para impulsar el crecimiento y la visibilidad de la plataforma.
Responsabilidades Principales:

1. Desarrollo de Estrategias de Ventas:

« Crear y ejecutar estrategias efectivas para aumentar la
adquisicion de usuarios, tanto en segmentos de intérpretes,
instituciones y avisadores.

o Establecer objetivos claros y medibles para el equipo de ventas.
2. Gestion de Relaciones con Clientes:

« Construir relaciones solidas con intérpretes, instituciones vy
avisadores para comprender sus necesidades y fomentar la
retencion.

« Coordinar esfuerzos para mantener una comunicacion efectiva
con los clientes.

3. Planificaciéon y Ejecucion de Campaiias de Marketing:

« Desarrollar campafias de marketing que aumenten la visibilidad
de la plataforma.

« Utilizar datos y analisis para optimizar continuamente las
campafas y mejorar el retorno de la inversion.

4. Supervision del Equipo de Ventas y Marketing:

o Dirigir y apoyar a un equipo de ventas y marketing para
alcanzar objetivos especificos.

« Proporcionar orientacion y capacitacion para mejorar el
rendimiento individual y del equipo.

Competencias Técnicas:

. Planificacion Estratégica de Ventas y Marketing: Experiencia en
el desarrollo e implementaciéon de estrategias efectivas.
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Gestion de Relaciones con Clientes: Habilidad para construir y
mantener relaciones sdlidas con clientes.

Analitica de Marketing: Uso de datos y analisis para qguiar
decisiones de marketing.

Competencias Blandas:

1.

Liderazgo: Capacidad para inspirar y guiar a un equipo hacia el logro
de objetivos.

. Comunicacion Persuasiva: Habilidad para comunicar mensajes de

ventas y marketing de manera convincente.

. Empatia: Comprensién de las necesidades y preocupaciones de los

clientes y del equipo.

Orientacion a Resultados: Enfoque en alcanzar y superar objetivos
de ventas y marketing.

. Trabajo en Equipo: Colaboracion efectiva con otros departamentos

y equipos.

. Adaptabilidad: Capacidad para ajustarse a cambios en el mercado y

en las estrategias de ventas.
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. Valores de la marca Conexion Crescendo

Transparencia: Fomentamos una comunicacion abierta y honesta tanto
dentro de nuestra comunidad como con nuestros usuarios, intérpretes,
instituciones y avisadores.

Innovacion: Buscamos constantemente nuevas formas de enriquecer
la experiencia musical y educativa en nuestra plataforma, adoptando
tecnologias emergentes y estrategias creativas.

Colaboracion: Creemos en el poder de la colaboracién y la conexion
entre intérpretes, instituciones y amantes de la musica docta.
Facilitamos espacios para la cooperacién y el intercambio de
conocimientos.

Autenticidad: Valoramos la autenticidad en todas nuestras
interacciones y contenidos. Buscamos ofrecer experiencias genuinas que
reflejen la esencia y diversidad de la musica clasica.

Compromiso Educativo: Nos comprometemos a ser una fuente
confiable de recursos educativos, brindando acceso a informacion valiosa
y apoyo para el desarrollo artistico y educativo de nuestros usuarios.

Crecimiento Sostenible: Buscamos un crecimiento que sea sostenible
a largo plazo, considerando el impacto ambiental, social y cultural de
nuestras acciones.

Comunidad Vibrante: Nuestra plataforma esta centrada en construir y
mantener una comunidad activa y vibrante. Fomentamos Ia
participacion, el respeto mutuo y la diversidad de perspectivas.

Pasion por la Masica Docta: Compartimos una profunda pasién por la
musica clasica y nos esforzamos por transmitir esta pasién a través de
nuestras actividades, eventos y contenidos.
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H. Resumen de insights de la investigacion de mercado
Publico general

Se realiz6 un focus group reuniendo a publico general aficionado a la musica
(mayores detalles en Anexo C). El requisito era que todos hayan asistido al
menos 2 veces al afio a algun evento de musica docta y que les pareciera
atractivo. En base al analisis de los principales hallazgos, se identificaron
los siguientes atributos que valoraria este segmento en una plataforma en
linea dedicada a su industria:

e Accesibilidad y Difusion: La plataforma debe ser accesible para todos,
con una interfaz facil de usar y contenido disponible en linea. Debe
difundir la musica docta de manera que la audiencia la encuentre
facilmente y pueda acceder a ella desde cualquier lugar.

e Variedad de Contenido: Debe ofrecer una amplia variedad de
contenido musical, desde piezas clasicas hasta obras contemporaneas,
con el fin de atraer a diferentes gustos dentro de la audiencia.

e Innovacion y Tecnologia: La plataforma podria incorporar tecnologia
para hacer que la musica docta sea mas interesante y accesible, como
transmisiones en vivo, realidad virtual o contenido interactivo.

e Educacion y Contexto: Proporcionar informacion educativa sobre las
obras, compositores y contextos histdricos puede ayudar a la audiencia
a comprender y apreciar mejor la musica docta.

e Participacion de Artistas Locales: Valorarian una plataforma que
brinde oportunidades a artistas locales y emergentes, permitiéndoles
mostrar su talento y conectarse con la audiencia.

e Comunidad y Participacion: Una plataforma que fomente la
participacion de la comunidad y permita a los usuarios comentar,
compartir y discutir sobre la musica y las interpretaciones podria ser
apreciada.

e Promocion de Eventos y Conciertos: La plataforma podria promover
eventos y conciertos en vivo relacionados con la musica docta,
proporcionando informacion sobre fechas y ubicaciones.

e Costo Asequible o Gratuidad: La gratuidad o un costo asequible seria
un atributo importante, especialmente si se considera que la musica
docta a veces se percibe como elitista.

e Recomendaciones Personalizadas: Una caracteristica que ofrezca
recomendaciones personalizadas basadas en el historial de escucha
podria ayudar a los usuarios a descubrir nuevas obras y artistas.

e Transparencia y Etica: Los usuarios podrian valorar la transparencia
en la compensacion de los artistas y la ética en la promocion de la musica
docta.

Intérpretes
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Se realizé un focus group reuniendo a intérpretes con variada experiencia
en la industria y entrevistas a intérpretes de larga experiencia nacional e
internacional (mayores detalles en Anexo C). En base al analisis de los
principales hallazgos, se identificaron los siguientes atributos que valoraria
este segmento en una plataforma en linea dedicada a su industria:

e Transparencia: Los intérpretes valoran la claridad y la transparencia
en cuanto a las oportunidades disponibles y los procesos de seleccidn.
Quieren saber exactamente qué se espera de ellos y como se llevara a
cabo el proceso de audicion o seleccién.

e Acceso a Oportunidades: La plataforma debe proporcionar acceso a
una variedad de oportunidades, como audiciones, actuaciones y
colaboraciones. Esto permite que los intérpretes encuentren nuevas
formas de desarrollar sus carreras y obtener mas exposicién.

e Perfil de Musico: La capacidad de crear perfiles individuales es
importante. Esto les permite a los intérpretes mostrar su experiencia,
educacién, habilidades y ejemplos de su trabajo anterior. Un perfil bien
disefiado puede ayudar a los intérpretes a destacar y a ganar
oportunidades.

e Informacion Clara: Los intérpretes valoran la disponibilidad de
informacion clara y detallada sobre las oportunidades disponibles. Esto
incluye los requisitos de audicién, fechas importantes y detalles sobre el
repertorio.

e Comunidad y Colaboracion: Los intérpretes desean una plataforma
que fomente la colaboracion y el networking dentro de la comunidad
musical. Esto podria incluir la posibilidad de conectarse con otros
intérpretes, directores y profesionales del sector.

e Facilidad de Uso: La plataforma debe ser facil de navegar y utilizar.
Los intérpretes no quieren perder tiempo tratando de entender como
funciona la plataforma.

e Notificaciones y Alertas: La capacidad de recibir notificaciones y
alertas sobre oportunidades relevantes puede ser muy Uutil. Esto asegura
que los intérpretes estén al tanto de las nuevas audiciones o actuaciones.

e Recursos Educativos: Si es posible, la plataforma podria ofrecer
recursos educativos o capacitacién relacionados con la industria
nacional, lo que ayudaria a los intérpretes a mejorar sus habilidades y
desempeno (fondos concursables, financiamiento, entre otros).

Empresas e instituciones organizadoras

Se realizaron entrevistas a personas de altos cargos en instituciones
organizadoras de eventos de musica docta, como corporaciones municipales
o emprendedores privados, con amplia experiencia y conocimiento de la
industria (mayores detalles en Anexo C). En base al anadlisis de los
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principales hallazgos, se identificaron los siguientes atributos que valoraria
este segmento en una plataforma en linea dedicada a su industria:

e Transparencia y Confiabilidad: Dado que se mencionaron
preocupaciones sobre conflictos de interés y corrupcion, las instituciones
podrian valorar una plataforma que promueva la transparencia y la
confiabilidad en la gestién de eventos y financiamiento.

e Facilitacion de la Promocion: Las instituciones podrian buscar una
plataforma que ofrezca herramientas de promocion efectivas para sus
eventos y espectaculos, lo que les ayudaria a atraer a audiencias mas
amplias.

e Informacion de Artistas: La plataforma podria incluir perfiles
detallados de artistas, lo que facilitaria a las instituciones conocer las
habilidades y la experiencia de los intérpretes antes de contratarlos.

e Gestion de Eventos: Funciones que permitan a las instituciones
gestionar sus eventos, desde la programacién hasta la venta de entradas
y la logistica, podrian ser valoradas.

e Facilitacion de Colaboracion: Dado que se menciond la falta de
colaboracién entre instituciones y artistas, una plataforma que fomente
la colaboracidn y la comunicacién eficiente podria ser apreciada.

e Facilitacion de la Tecnologia: A pesar de la resistencia a la tecnologia
en algunos sectores, las instituciones podrian valorar una plataforma que
ofrezca tecnologia facil de usar y que mejore la experiencia tanto para
los artistas como para el publico.

e Apoyo a Nuevas Audiencias: La plataforma podria ayudar a las
instituciones a llegar a nuevas audiencias a través de estrategias
digitales y la promocion en linea.

e Capacidad de Busqueda y Filtrado: Una plataforma que permita a las
instituciones buscar vy filtrar facilmente a artistas segun sus necesidades
especificas podria ser beneficiosa.

e Actualizacion y Educacidon: Funciones que mantengan a las
instituciones actualizadas sobre las Ultimas tendencias y tecnologias en
el campo de la musica docta podrian ser valoradas.
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