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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion se desarrolla como una oportunidad de negocio y desarrollo para
artistas que busquen generar fuentes de ingreso monetario en la industria musical. La
importancia de realizar este proyecto, se basa en el interés por disminuir las dificultades de
conseguir ofertas laborales que padecen los artistas. Actualmente en Guayaquil, las carreras
musicales se enfatizan en ensefiar herramientas para componer musica inédita, sin embargo, es
necesario conocer algunas técnicas y metodologias para generar proyectos sustentables basados

en el arte y talento de cada artista.

Este proyecto contempla la creacion de una agencia denominada “Management 3607, la cual fue
disefiada por la autora de este proyecto y adicionalmente, contd con la participacién de un equipo
de expertos nacionales e internacionales. La agencia contempla la utilizacién de metodologias
agiles e involucra al grupo objetivo, con la finalidad de promover el desarrollo integral del
artista. El producto de este trabajo de titulacion, no solamente brinda oportunidades a los artistas
para que puedan producir su musica, sino también para difundirla, promocionarla e impactarla de
manera eficiente. Finalmente, lo atractivo y ventajoso de este proyecto es que beneficia tanto a la

comunidad de artistas como al desarrollo de la industria musical del pais.
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ABSTRACT

This degree work is built as a business and development opportunity for artists who seek to
generate sources of monetary income in the music industry. The importance of carrying out this
project is based on the interest in reducing the difficulties, that artists suffer, at the moment of
obtaining job offers. Nowadays in Guayaquil, music careers emphasize teaching tools to
compose unreleased music, nevertheless, it is necessary to know some techniques and

methodologies to generate sustainable projects based on the art and talent of each artist.

This project contemplates the creation of an agency called "Management 360", which was
designed by the author of this project and additionally, had the participation of a team of national
and international experts. The agency envisages the use of agile methodologies and involves the
target group, in order to promote the comprehensive development of the artist. The product of
this degree work does not only provides opportunities for artists to produce their music, but also
to spread, promote and impact it efficiently. Finally, what is attractive and advantageous about
this project is that it benefits both the community of artists and the evolution of the country's

music industry.
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GLOSARIO

Casas productoras: Compariia que cuenta con implementos musicales, tanto en instrumentacion

como sonido, con el fin de encontrar artistas y desarrollarlos musicalmente.

Sellos discogréficos, compafiias discogréficas o disqueras: Empresa con gran capital econémico

que se encarga de fabricar, distribuir y promocionar las grabaciones de sus musicos afiliados.

Agregadoras musicales: Son compafiias que se dedican a subir musica y podcads a las diferentes
plataformas digitales, verificar la propiedad intelectual, ofrecerte las estadisticas del material
agregado a las plataformas, facilita el dinero recaudado por reproducciones. También pueden,
segun su criterio, generar procesionamiento del producto mmusical en las diferentes plataformas.
Los clientes de estas compafiias son creadores de musicas que estan interesado a comercial su
material y disqueras. Algunas de las agregadoras o distribuidoras digitales son: Altafonte, The
Orchard, OneRPM, Believe Digital, CD Baby, DistroKid y TuneCore

IFCI: Instituto de Fomento a la Creatividad y la Innovacion

Management/Manager: Equipo de personas que se encarga de verificar, autorizar y firmar los
contratos para las diferentes presentaciones y giras del artista/banda. Se encarga de toda el area

administrativa.

Streaming: Aplicaciones digitales de internet que permiten la visualizacion y audio de las

canciones como Youtube, Spotify, etc.

Booking: Equipo de personas que se encargan de gestionar, reservar, organizar y vender las

presentaciones industria y giras del artista/banda.

Branding: Equipo encargado de resaltar la personalidad, cualidades, estilos y géneros musicales
del artista/banda, para poder vender y llegar al publico. De esta manera, se forma la propia marca

musical del artista.
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Productor musical: Es el encargado de dirigir y organizar los ensayos y grabaciones del producto
final que quiera presentar el artista/banda y algunas veces, compone sus temas para que los

puedan ejecutar.

Coach musical: Persona que se encarga de la formacion musical, de brindar conocimientos para

su buen desarrollo artistico dentro de la musical.

Compositor: Persona que crea la letra y masica del artista/banda en partituras.

Obra musical: Composiciones con o sin letra, escritas en partituras por los compositores con

amplios contenidos musicales diversos.

Fonograma: Se rige directamente a la ejecucion sonora de una obra varios sonidos.

Marca musical: Es lo que define el equipo de booking para crear la marca del artista/banda, lo

gue va a caracterizar y acentuar su estilo y género musical.

Performance: Presentacion, actuacion y desenvolvimiento escénico del artista/banda arriba de la

tarima; esto incluye: luces y fuegos artificales del escenario y presentacion del tema musical.
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CAPITULO 1

1. SITUACION ACTUAL

11

Definicion del Problema

En la actualidad, la facilidad de la distribucion digital a la cual tienen acceso los artistas permite

fomentar una carrera de forma independiente, lo cual anteriormente era muy complicado de

hacer. Sin embargo, aun existen los contratos de las disqueras, los cuales también son muy

importantes, pero ¢cual es la diferencia entre las plataformas digitales y las disqueras? Hay tres

elementos importantes que ofrecen las disqueras que de forma independiente se vuelven mas

complejos de realizar:

Recursos econdmicos: Por lo general, las disqueras tienen muchos mas fondos que los
artistas independientes. Por lo tanto, cuanto mas dinero hay, mas actividades para
impulsar al artista se pueden hacer.

Promocidn artistica: El artista independiente realiza su difusion a través de las
plataformas digitales, YouTube, Spotify, etc., Sin embargo, la promocion a través de las
radiodifusoras y plataformas musicales por medio de las disqueras tiene mayor impacto
ya que tienen convenios que logren visualizar al artista con su publico objetivo .
Contactos: Al ser independiente, no tiene contactos con personas del medio artistico.
Tienen que ir fomentando amistades y tener conocidos del medio musical para poder
impulsar su carrera y puedan ser asi parte de un festival, concierto, etc.. Las disqueras

tienen convenios y contactos para visibilizar la carrera de un artista con eficiencia.

En base al analisis de casos exitosos de artistas que trabajan con disqueras es

recomendable iniciar en la industria de la musica de manera independiente, dandose a conocer y

empezar a crear una base sélida de consumidores para luego poder llegar a un sello discografico

o disquera con una propuesta hecha y seguir creciendo como artista.

1.1.1 Contratos 360°

Se asume que la carrera de un artista es como un circulo, el cual se puede dividir en diferentes

partes que sumadas hacen sus ingresos generales. Anteriormente, lo que hacian las disqueras era

invertir en artistas para que pudieran producir su musica en estudios profesionales de grabacién.

Después de ese proceso, una gran parte de las ganancias generadas por las ventas de su musica,



debian ser devueltas a la disquera que habia hecho la inversion y el resto de ganancia, quedaba
para el artista.

Hace algunos afios, la industria de la grabacion y las disqueras tuvieron un gran declive
econdémico ya que solo generaban ganancias mediante la venta de discos, mientras que los
artistas generaban mucho dinero por el merchandising, los tours, las regalias, patrocinios, etc.
Entonces, al ser los mayores inversionistas y quienes impulsan la carrera de los artistas, las
disqueras comenzaron a pedir parte de todas las ganancias extra que generan los artistas. Fue
entonces cuando se crearon los contratos 360, los cuales consisten en llevarse un porcentaje de

las diferentes ganancias que se obtienen aparte de las ventas de discos.

Normalmente las disqueras se llevan de un 15% a un 30% de las utilidades netas de los artistas,
es decir, después de reducir gastos. Sin embargo, los artistas siempre van a querer reducir la
mayor cantidad de gastos para deberle menos a la disquera. Para hacerlo de manera justa en
ambas partes, las disqueras ponen clausuras indicando qué tipo de gastos se pueden reducir. Uno
de los gastos mas importantes que se reducen son los honorarios del propio equipo del artista
(manager, agente, abogados, etc.). En cuestion a los honorarios del equipo, generalmente la
disquera pide un 30% a un 35% de las utilidades brutas, es decir, antes de reducir gastos. Ya
depende de la capacidad de negociacion y las necesidades del equipo del artista para no salir

perdiendo ante las disqueras.

Por otro lado, en los tours se encuentra la mayor cantidad de ingresos para los artistas. Cuando
son artistas que recién estan comenzando, las disqueras suelen acordar una cantidad de dinero a

partir de la cual comienzan a cobrarles un porcentaje para no generar pérdidas.

1.1.2 Situacién en el mercado internacional y nacional

El mercado musical en Estados Unidos es el mas grande del mundo. Su influencia es tal que se
puede utilizar como un indicador de las tendencias musicales a nivel mundial. Billie Eilish,
Drake, Justin Bieber o Ariana Grande son un ejemplo claro de que los artistas estadounidenses
estan liderando la industria. Segin BuzzAngle, en 2019 la industria estadounidense generé mas
de 1.000 millones de reproducciones en los servicios de streaming, los principales medios de
difusion de mausica en la actualidad. Por no hablar que Estados Unidos reporta 8.800 millones de
ddlares en la industria discografica, 9.500 millones de ddlares en la industria de la mdsica en

vivo y 1.800 millones de ddlares en la industria editorial en 2017.

Por otro lado, la industria musical en Ecuador ha caido en picado en los Gltimos afios debido,

entre otras cosas, a la falta de inversion en los artistas, ya sea mediante las compafiias



discograficas y/o politicas publicas, ademas, el no tener una buena produccién musical
(masterizacion, audio y video) hace que sea una de las razones por la que el pablico local no
consume la propuesta artistica nacional, ya que nadie va invertir su dinero en la compra de un
tema musical de mala calidad tanto en sonido como video. Sin embargo, existe un sello
discografico Ilamado PoliMusic que actualmente se encarga del desarrollo artistico de ocho
artistas. Este sello es de los pocos en el pais que utilizan la modalidad de los contratos 360, ya
que se encargan de producir a artistas consolidados, organizandoles eventos, giras, y

encargandose del booking, el management y el branding. (Passman, 2010)

1.2 Anélisis Causa / Raiz

Para llevar a cabo los objetivos, se iniciara con la aplicacion de la Metodologia Design Thinking,

la cual se compone de 5 etapas:

e Empatia, se enfoca en conocer los puntos de dolor del usuario y cuéles son los problemas
que le preocupan.

o Definicion, que sirve para replantear el problema general considerando las necesidades

del usuario.

e Idear, ayudara a generar la mayor cantidad de posibilidades que ayuden a solucionar el
problema planteado.

e Prototipar sirve para aprender de los errores, evaluar, decidir y empatizar de forma directa

con la solucion elegida.

e Testear la cual nos ayudaré a recibir retroalimentacion por parte de los usuarios, ya que

aqui ellos interactuan por primera vez con el prototipo.

1.2.1 Viviendo la experiencia — Inmersion cognitiva

Es necesario involucrarse en el entorno estudiado para recolectar informacién cualitativa, como
las creencias, oportunidades o intereses del usuario, para esto se utilizaron las tacticas y

herramientas mencionadas a continuacion:

En el 2015 la banda Enemigos quiere obtener ganancias con los temas inéditos. Buscan
informacién de como hacerlo por medio de la experiencia de bandas colegas y productoras

musicales independientes en Guayaquil. Realizan un contrato con un productor musical conocido



en el medio que le ofrece la grabacion de sonido y video del primer disco de la banda con 7
temas inéditos. Hicieron una inversion de US $5,000.00 aproximadamente. Analizando esta
situacion como manager de la banda, se puede observar que el productor musical les ofrecid
grabar en audio y video los temas musicales, mas no la comercializacion y difusion de los
mismos. Tampoco indicd cudndo y como recuperar la inversion realizada, debido a que el

contrato sélo aplicaba a la produccién audiovisual del material artistico.

Obtuvieron excelentes resultados del material entregado por el productor musical. Subieron el
producto a las redes sociales y plataformas digitales sin un fin especifico. Después de unos
meses, se decepcionaron al darse cuenta de que no sirvié de nada la inversion ya que no
recibieron ningln ingreso monetario por el disco porque les falt6 la parte de difusidn para que su

producto pueda llegar a comercializarse.

Hay que tener en cuenta de que actualmente, los artistas tienen que buscar por separados los
servicios artisticos/musicales como: produccion musical, booking, plan de marketing,
management, etc. Se invierte en cada uno de ellos sin obtener alguna garantia de que el dinero

invertido, regrese en ganancias.

1.2.2 Lamosca en la pared

La técnica de la Mosca en la Pared consiste en situarse en un lugar estratégico, que en este caso
serian entornos digitales, con la finalidad de observar cémo se expresan los musicos en sus redes
sociales sin influir en sus acciones o interactuar con ellos. (Pinos, 2019) Al desarrollar la tactica
se eligio a la red social Twitter como entorno digital para observar la retroalimentacion y

molestias de los usuarios acerca de la problematica planteada (Apéndice A).

Segun la informacidn recopilada en Twitter se puede notar el descontento hacia la falta de
industria en Ecuador comparandolo con Colombia siendo un pais muy cercano y parecido
culturalmente. Asimismo politicos escriben que tienen interés de fortalecer las politicas publicas
e incrementar la inversion en el masico ecuatoriano, esto se refleja en la creacién de los fondos
concursales del Ecuador IFCI. También redactan en Twitter que el ecuatoriano no tiene la cultura
de consumir masica autoctona informacion que la respalda el REM (ranking de las canciones
mas escuchadas en Ecuador). Ademas algunos artistas escriben que normalizan no cobrar por

lanzar algin producto al mercado y son criticados por el publico cuando lo hacen.



1.3 Definiendo el arquetipo
1.3.1 Herramienta Persona

Esta herramienta permite visualizar al cliente o usuario para crear un personaje ficticio inspirado
en personas reales, reflejando datos relevantes como su informacién demografica (Pomar, 2018).
De esta forma el personaje ficticio que representa al usuario sera una banda llamada “Los

Guayacos” la cual cumple con el conjunto de cualidades de los musicos a los que se

entrevistaron para obtener la informacion desarrollada en las etapas anteriores.

Figura 1.1 Herramienta Persona

Herramienta persona

Foto de la banda

; Donde vive?

ECﬁmo se relaciona con sus

mistades?

Alborada, centro de Guayaquil, urdesa,

Sociable, tiene un amplio grupo ded
AMigos.

i Trabaja o estudia?

; Tiene manias?

Estudian y trabajan

Nucho repite que tiene miedo, no mira
a los ojos, inseguridades.

; Nivel cultural? A qué le tiene miedo?
Finalizando los estudios en el A1 fracaso, 2 no cumplir sus suefios, a
conservatorio. no ser aceptado.

Nombre:

; Qué motivaciones tiene?

; Cual es su color favorito?

[os Guayacos

Vivir de la musica, ser conocido por

Negro, rojo, blanco, azul.

poder cumplir mis suefios

todo el mundo por su arte
Edad: ; Qué preocupaciones? ; Qué hobbies tiene?
() a 28 afios -2 falta de trabajo en la misica. No Hacer ejercicios, jugar futbol.

Fuente: Focus grup virtual con masicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos

1.3.2 Mapa de empatia

Con la técnica del Mapa de Empatia se logro conocer en detalle al usuario ficticio creado con la

herramienta Persona. De esta forma se encontrd que uno de sus principales deseos es tener una

guia que los asesore al momento de generar el producto, sin embargo, el miedo a no generar los

suficientes ingresos econdmicos por medio de su musica les impide alcanzar sus metas.




Figura 1.2 Mapa de Empatia

artista pueda vivir de su musica

Los inversionistas no confian en
el talento ecuatoriano

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Tener una carrera musical Quiere vivir Se preocupa por no recuperar
sustentable de la misica su inversion
Ser reconocido a nivel internacional
¢QUE OYE? ¢QUE VE?
Las familias no confian en que el o Falta de oportunidades laborales.

Buscan otras formas de generar ingresos.
Generan misica gque no es de consumo masivo para el Ecuador:
Utilizan sus pocos recursos para generar ingresos de su musica.
Hacen covers de canciones de ecuatorianos reconocidos a nivel mundial.

¢QUE DICE Y HACE?

Carencia de conocimientos para
comenzar una Carrera musical
por parte del artista.

ESFUERZOS
Incertidumbre, miedo al fracaso, miedo a que no les
guste el producto final, hacer el ridiculo, no ser
aceptado por las marcas. A que vivir de la muasica no
les genere los suficientes ingresos economicos.

RESULTADOS

Empresas que quieran invertir en el artista.

Tener una guia que asesore al generar el producto.
Analizar el mercado para producir musica de
CONSUMOo masivo.

Fuente: Entrevista virtual con muasicos— via zoom; Elabocacion: Blanca Santos

1.4 Entendiendo la Experiencia del Cliente

1.4.1 Point of View (PoV)

En este caso La banda “Los Guayacos” sera descrita en la herramienta Point of View donde

colocaremos sus necesidades que van de la mano con los insight, para asi encontrar soluciones a

sus problemas.



Tabla 1. PoV de Usuario

USUARIO

La banda “Los

Guayacos”

+ necesita

NECESIDAD

Campafias de Marketing
para promocionarse
efectivamente a su publico

objetivo.

Agencia de management
que brinde un servicio a

cualquier musico

Agencia de management

gue garantice el retorno de

la inversién de sus clientes.

Un servicio que ofrezca un
andlisis de la situacion
actual, estudio de mercado,
comercializacion y

difusion.

+

porque

INSIGHT

Al no saber promocionarse participa en
reality shows al considerar como la Unica
manera de tener un gran alcance y hacerse

conocidos a nivel nacional.

Desisten de sus suefios ya que las agencias
con las que quieren trabajar ya tienen sus
artistas/clientes y no se quieren arriesgar a

invertir en ellos.

Consideran que una produccién musical
rentable solo la obtendrian en el exterior por
lo que prefieren comenzar de cero en un pais

ajeno.

A raiz de que solo tienen el servicio de
producir en audio y video se dedican a hacer
ellos mismos el resto de los pasos para

vender su marca.

Elabocacién: Blanca Santos

1.4.2 Mapa de Experiencia

Como se puede observar para el mapa de experiencia se considero todas las etapas que

experimenta el musico en el proceso para lanzar un nuevo proyecto musical al mercado y se

concluyé que las etapas que presentan una mayor respuesta negativa son; subir el proyecto

musical a las distintas plataformas digitales, promocionar el tema musical en redes sociales,

buscar entrevistas en medios digitales y escritos y booking del artista ya que estos servicios no

son de alcance para todos, esto quiere decir que tienen un costo muy elevado fuera del pais o no

tienen inversionistas que confien en el trabajo de ellos en el Ecuador.




Figura 1.3 Mapa de Experiencia

Pre Produccién : Produccion : Post -Produccién

! ]
1 |

g | 1

= Componer I |

B musica

o] 1 1

o | |
1 |
| I
| Grabar Grabar |
| en en

audio video

- — -

Subir el

: proyecto Promocionar
musical a las el tema
distintas musical en
plataformas redes Buscar
digitales. sociales. entrevistas
(youtube, &n medios

potify, etc _______.\ digitales y

b _— . escritos
_ ~
‘\\\\

-

“\.__Hh

INTENSIDAD DE LA EXPERIENCIA
Neutral

"
.
—— -

Negativa

Booking del
artista
(organizacion
de
conciertos,
giras. elc)

Fuente: Focus grup virtual con masicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos

1.5 Priorizando los Dolores del Cliente

1.5.1 Saturay Agrupa

Con ayuda de las herramientas de la fase de Empatia se logrd observar y descubrir ciertos

comportamientos que tienen los usuarios y futuros clientes del proyecto y por medio de la

herramienta Satura y Agrupa se organizaron los insights mas relevantes, los cuales ayudaran a

definir el problema. Estos se encuentran agrupados por colores y son los siguientes:




Figura 1.4 Satura y Agrupa

Los musicos creen que

Los musicos a raiz que solo o pueden hacer el rrabajo de
3 R Loz musicos ze han X
tienen &l servicio de g : coach musical, productor
¥ i - convertido en todologos a J 2
producir en audio y video 3 musical y audiovisual,
ze dedican hacer ellos ez de guslexin 5 er, marketin,
i el de los e el proc de Wromm:or : boaokin, :n
"'"5"": : rar?rs:ndero su EESSCiia el paOcn prcarse :e ue hag e
hasased audiovisual o musical. pe : a ¥ qu
marca. ilustrarze correctamente
para poder venderse.

T— T ————

Fuente: Focus grup virtual con musicos— via zoom; Elabocacion: Blanca Santos
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1.6 Mapa de Interesados
1.6.1 Onion stakeholders

Identificar a los interesados brinda claridad del grupo con el que se trabajara en el proyecto. A
continuacion, es detallado un breve concepto de cada involucrado para entendimiento del

proyecto.

Project manager: Es el encargado de liderar el proyecto, coordinar todos los equipos que
conforma la productora, representa al artista y redacta el documento donde esta por escrito todo

el proyecto del artista.

Director de marketing: Encargado de vender el proyecto del artista, estudio de mercado, realiza

estrategias y busca siempre dar visualizacion de este.
Contador: Encargado de la contabilidad, finanzas, estudios de inversion.
Asesores de imagen: Maneja la imagen visual, comunicacional y entorno del artista.

Productor musical: Experto que conceptualiza la propuesta de manera musical. Graba el audio

del proyecto.
Productor audiovisual: Graba en video la propuesta musical.

Musicos arreglistas: Realiza los arreglos musicales en partituras para que los diferentes musicos
de estudio puedan tocarla.

Musicos de estudio: Son musicos especialistas que graban en un estudio musical.

Profesores de musica: Encargados de identificar las falencias del artista como; afinacion,

potencia vocal, interpretacion, etc. y mejorarlas.

Profesores de baile: Encargado de preparar al artista y a su grupo de baile, si fuera necesario,

para las presentaciones en vivo.

Distribuidoras de musica digital: Encargados de agregar el proyecto en audio y video a las

plataformas musicales. Ejemplo: CDBaby, iMusician, TuneCore, ONErpm, etc.
Prensa escrita: Periddico, revistas, etc.

Prensa audiovisual: Televisién
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Prensa auditiva: Radio
Auspiciantes: Empresas publica y privada que financie los proyectos de la agencia.
Inversionistas: Persona o empresa que invierta en los proyectos de la agencia.

Cliente: El artista o grupo de musica que llega a la agencia para la produccién, promocién,

branding y difusion de obras musicales inéditas.

Figura 1.5 Onion Stakeholders
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Elabocacion: Blanca Santos
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CAPITULO 2

2. CONCEPTUALIZACION DEL PRODUCTO

2.1

Propuestas a Insights Claves

En la etapa de idear se formo un focus group para lo cual se invito a especialistas en manejo de

artistas y giras, productores musicales, gestores musicales, comunicadores, personas de

marketing y asesores de imagen de Ecuador, Esparfia, Argentina y Miami. Presentaron los

resultados obtenidos en las etapas anteriores para que ellos mediante la herramienta de lluvia de

ideas puedan idear soluciones a las necesidades que surgieron en la matriz de Point of View. Las

ideas que surgieron del Brainstorming fueron las siguientes:

1.
2.

Realizar talleres sobre marketing para artistas y personal branding.

Capacitar a managers y productores con las nuevas herramientas de promocion digital
para que sepan aprovechar todas las nuevas oportunidades que estas plataformas
proveen.

Tener espacios de net-working usando recursos como sitios web con caracteristicas de
red social especializada en artistas, grupos de Facebook, canales de Telegram.

Necesitan conocimiento legal, administrativo y financiero. Ademas, conocimientos sobre
todas las partes de la industria musical, para entender como funciona el negocio, es decir
el rol de un compositor, productor artistico, manager, etc. También conocer los
componentes de la industria: obra musical, fonograma, marca musical, etc.

Los artistas para poder posicionarse en el mercado podrian acceder a cursos basicos para
aprender sobre manejo de imagen, uso de redes, marketing digital (pensando en bajo
costo para el artista).

Crear nuevas plataformas para artistas independientes que generen semilleros y aparezcan
nuevos talentos.

Las campafas de marketing deben ser transdisciplinarias, que involucren colaboraciones
artisticas y que el trabajo sea potencializado por los publicos de estos artistas invitados.
El artista debe trabajar mucho en lo que quiere proyectar, a qué pablico quiere llegar y
empezar trabajando en su imagen y contenido dirigido a ese publico escogido y ser
consciente que no puede estar dirigidos a varios publicos, son pocos los artistas que la

rompen en varios targets.



10.

11.
12.

13.

14.

15.

16.
17.

18.

13

Buscar marcas relacionadas o parecidas a la identidad del artista. Las marcas buscan
influencers relacionados a sus valores e identidad, quizas no se estan tocando las puertas
adecuadas.

Unirse a la comunidad de artistas afines a su proyecto, contactando a través de sus redes o
canales de contacto, participando en eventos y ferias musicales. Tratar de tener
colaboraciones con artistas del medio musical.

Crear una agencia especializada en personal branding para artistas.

Buscar el apoyo de una marca la cual esté vinculada a los artistas que inician, la cual
tenga como linea de su filosofia los nuevos talentos. Por ejemplo: AXE, haciendo los
eventos AXE MUSIC para nuevos talentos.

Crear una plataforma donde los artistas puedan ofrecer sus servicios y recibir pagos
online, esto puede servir también para gestionar colaboraciones.

La agencia debe contar con un servicio de orientacion al cliente, o se deben crear talleres
donde se ensefie a como presentar una propuesta de negocio en relacion con su propuesta
artistica de esta manera el posible inversor contaria con una idea mas clara para decidir si
toma o no el riesgo de invertir en determinado artista.

Crear una agencia que desarrolle el proyecto, artista con servicio de orientacion al cliente,
que se encargue de dar identidad al artista y posteriormente iniciar su posicionamiento.
Que dentro del proyecto elabore un plan de acuerdo con los objetivos del artista y de sus
habilidades.

Registrarse en las sociedades e instituciones para conseguir financiacion.

Crear relaciones con plataformas digitales tales como Spotify, Apple Music, Pandora, etc.
Esto se puede contactar por referidos o por LinkedlIn, inclusive directamente en la pagina
de ellos.

Establecer una busqueda minuciosa del mercado mas a fin con la propuesta artistica y en
base a €s0 poco a poco construir comunicaciones de marketing mas efectivas. Aqui lo
que se pretende es mediante investigacion establecer los diferentes nichos de mercado
para las diferentes propuestas, por zonas geograficas y tipo de consumidor
(socioecondmico), establecer claramente lo que te identifica como artista o propuesta a
partir de los intereses y experiencias en vivo o por via digital y obtener una informacién

mas clara de cudl seria nuestro mercado 6ptimo.
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19. Crear un banco de datos sobre seguidores, suscriptores de los artistas locales donde se
pueda llegar de manera mas personalizada al publico sobre la promocion de los shows y
demaés ofrecimientos de parte del artista.

20. Difundir las sociedades de gestién que existen para poder registrar sus obras,
interpretaciones y fonogramas en el caso de ser artistas independientes.

21. Crear una agencia que sea pionera en reclutamiento de artistas, es decir que se encargue
de jévenes y adultos interesados en la musica y con grandes talentos para afinar sus
destrezas y poder crear excelentes productos que combinen talentos natos con
preparacion profesional.

Posteriormente, se procedid a ordenar estas ideas en la Matriz Impacto — Dificultad para asi

seleccionar las soluciones mas factibles.
2.2 Problema como Oportunidad

Como se observa en la Matriz Impacto — Dificultad se selecciono la solucion 15,17,19 y 21
identificadas con el color naranja, siendo la 17, 19 y 21 las soluciones con un impacto medio y
dificultad media alta, a diferencia de la solucion 15 la cual tiene un impacto alto y dificultad
media debido a que se trata de la creacion de una agencia musical que se encargue de dar

identidad al artista y posteriormente iniciar su posicionamiento.

Figura 2.1 Matriz Impacto — Dificultad

ALTO

IMPACTO

BAJO

BAJA DIFICULTAD ALTA

Fuente: Focus grup virtual con musicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos



2.3 Propuesta de Valor
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El andlisis realizado en esta etapa permite examinar al cliente y definir sus gustos.

Figura 2.2 Canvas de Propuesta de Valor

Soluciona lo que los artistas necesitan para darse a
conocer como artistas.
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Estudio de mercado,
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Formar industria musical en Ecuador.

Seguridad al trabajar con
un equipo especialista.

+ Grabar en video.

C Entidades que inviertan en
+ Comercializacion.

el artista.

+  Difusion. Analisis del grupo objetivo para bajar

- Distintas el riesgo de aceptacion del producto
combinacione: final.
de estos ALIVIADORES DE

Establecer las fases del
proyecto, cuanta sera IabFRUSTRAaONES
nversion y cuando es retorno.

El cumplimiento de las etapas del cronograma y el

eéxito del proyecto artistico hace que genere confianza

al artista y su familia.

servicios

Camparia de Marketing
hacia el publico objetivo
Accesibilidad para todos
los artistas.

TRABAJO CON

EL CLIENTE

Que la familia del cliente
no cree que de la masica
se puede vivir
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-
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Fuente: Focus grup virtual con masicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos



2.4 Mockup / Prototipado

Para poder materializar las soluciones propuestas y comunicarse con los clientes y usuarios, fue
necesario crear una representacion del producto final a través de cuatro prototipos tangibles y
digitales con la menor cantidad de recursos, todo esto con la finalidad de analizar como
interacttan los musicos con el servicio en cuestion que se desea ofrecer (Pérez, 2021). Para esto
se realizaron tres prototipos de baja fidelidad los cuales fueron un Storyboard, un Storytelling y

un Moodboard y un solo prototipo de alta fidelidad conocido como Mock-Up Reloaded.

2.4.1 Storyboard

Para este prototipo se realiz6 una representacion visual a través de cuadros estaticos compuestos
de diferentes imagenes para explicar la solucién de una agencia que sea pionera en reclutamiento
de artistas, es decir que se encargue de todos los artistas interesados en la musica y con grandes
talentos para afinar sus destrezas. Se puede observar que este reclutamiento se lo realiza en
ciertos eventos o presentaciones en donde asistan los artistas emergentes, luego el representante
de la agencia llega a un acuerdo con el muasico para pulir sus talentos natos con preparacion

profesional para finalmente llegar al alcance de un gran publico objetivo.

Figura 2.3 StoStoryboard

Fuente: Focus grup virtual con misicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos



2.4.2 Storytelling
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La solucidn que se planteo en este prototipo es la creacion de una agencia de management 360°

para que los artistas desarrollen su proyecto musical.

La agencia se encargaria de:

Brindar el servicio completo que todo artista necesita para desarrollar su carrera artistica

sin necesidad de tercerizar.

Ofrecer al artista un documento completo donde podré controlar su inversion y retorno

segun sus objetivos.

Desarrollar, potenciar y mejorar el performance del artista, en caso de que tenga alguna

falencia.

Tendra la opcidn de ejecutar el proyecto con la agencia musical o de manera

independiente.

Figura 2.4 Prototipo para Storytelling

AGENCIA MUSICAL

Voy a hablar con el
gerente de la agencia
para intentar
nuevamente cumplir
mi sueno de vivir de la
musica

Bienvenido, que gusto que esté aqui

Par ICET UN § nusical es

% después del primer afo con
ancias del merchandising sera

a medias entre las dos partes

|

jExcelente!
Empecemos ahora

mismo

Fuente: Focus grup virtual con musicos— via zoom; Elabocacion: Blanca Santos
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2.4.3 Mock-Up Reloaded

Se decidio realizar un Mock-Up reloaded para simular la interfaz de usuario del Banco de Datos
Abiertos que se planea desarrollar, para asi corregir ciertos detalles antes de implementarla por
completo. Este sitio web permitird que las personas puedan acceder a informacidn relevante de
los nuevos artistas ecuatorianos como sus proximos eventos o sus redes sociales, ademas de
filtrar la informacion por género musical. De esta forma, podré el artista, mantener informado a

su publico de acuerdo a sus actualizaciones de prensa, tanto musicales, como futuros proyectos.

Figura 2.5 Mockup Reloaded

Barnco de Dalos
Abicrivs

Ingrese su busqueda

Género Musical | | Redes Sociales Préximos Eventos Noticias Populares

El Banco de Datos es una aplicativo de consulta que facilita
el acceso a toda la Informacion sobre los nuevos artistas

ecuatorianos

Fuente: Focus grup virtual con muasicos— via zoom; Elabocacién: Blanca Santos

2.4.4 Moodboard

El Moodboard consiste en una visualizacion rapida de imagenes y palabras en un mismo soporte
a modo de lluvia de ideas (Seoane), por lo que se cred un collage en donde se observa que en la
Agencia existira una persona o un equipo encargado de difundir la masica de los artistas a través
de diferentes plataformas como YouTube, Spotify y Apple Music. Esta difusion, ayudara al
artista a tener mas visitas de su producto musical, a tener méas publico objetivo de acuerdo al
estilo que posee y beneficia directamente al artista, ya que mientras mas visualizaciones en las

plataformas obtenga, mayor sera su reconocimiento externamente a nivel televisivo y radial.
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Figura 2.6 Moodboard
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Fuente: Focus grup virtual con musicos— via zoom; Elabocacion: Blanca Santos

2.5 Evaluando la Experiencia del Cliente

En esta Ultima etapa se presentaron los distintos prototipos de baja y alta fidelidad a distintos
musicos con el objetivo de conocer si la idea que se ha propuesto como solucidn tiene finalmente
el feedback deseado por el publico objetivo. Para esto se utilizé la herramienta de Customer
Journey Map vy a través de las opiniones y emociones de los invitados, se pudo aprender qué
cosas del prototipo funcionan y cudles se deberian mejorar para que asi a través de prueba y

error, sea lo mas adaptado posible a las necesidades del target objetivo. (Euroforum, 2018)

Las expectativas, emociones y mejoras propuestas por algunos de los musicos que interactuaron

con el prototipo se muestran en el Apéndice B.

La retroalimentacion que se obtuvo gracias al Customer Jorney es favorable hacia al prototipo
presentado en el Storytelling donde se propone la creacion de una agencia de managment 360.
Los entrevistados propusieron mejoras del prototipo como; ofrecer cursos vacacionales o cursos
esporadicos para pulir el talento del artista. Ademas de que los cambios propuestos al musico
solo se limiten a su imagen, mas no al sonido. Por Gltimo, se obtuvo la sugerencia de que la
agencia debe establecer claramente los lineamientos legales al momento de realizar el contrato,
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para que asi las metas y compromisos por parte de la agencia queden claras y los musicos no

queden desprotegidos.

2.6 Product Vision Board

La herramienta visual del Product Vision Board ayuda a la construccion de la vision del producto

de manera colaborativa con los involucrados de la empresa. En el desarrollo de esta matriz, por

medio de la herramienta brainstorming, se anoto todas las ideas, luego se las organizo con ideas

puntuales que resumen el servicio que ofrecera el prototipo ganador.

Figura 2.7 Product Vision Board

Nombre del Proyecto: Agencia de management 360 grados
para la produccién, promocion, branding y difusion de obras
musicales inéditas de artistas emergentes.

Vision: Primera empresa Ecuatoriana encargada de dirigir la
carrera del artista de manera integra desde la elaboracion del
proyecto hasta la ejecucidn. Somos los primeros sacar artistas
al mercado como cualquier otro producto o servicio aplicando

metodologias agiles.

Usuario:

Musicos

Manager musicales

Relacionistas publicos

Necesidades:

El éxito del proyecto.
Grabar en audio y video.
Difusidn.

Elaboracién del proyecto
musical del artista. Grabar
en audio y video.

Elaboracién del proyecto
musical del artista. Grabar
en audio y video.

Producto:

Desarrollar empleabilidad
de los musicos
instrumentistas y
compositores.

Incrementar el 20% de
ingresos econdmicos a los
clientes en Guayaquil.

Crear alianzas con
organizaciones para
impulsar la carrera del
cliente.

Valor:

Contribuir con espacios
para que los artistas
puedan gestionar su
proyecto.

Mejorar asesorias, gestion
de politicas y
procedimientos del artista

Mejorar la capacidad de
gestion artistica de los
colaboradores.

Generar confianza a través
de una marca constituida

Intensificar la industria
musical.

Elabocacion: Blanca Santos

2.7 Tipo de Modelo de Negocio

El prototipo que se va a desarrollar es de tipo Business-to-business. B2B, donde la productora

trabaja con el artista para desarrollar su proyecto y luego se lo vende al publico. Este modelo de

negocio el cliente es el artista y el publico es el consumidor del antes mencionado artista. La

productora tendra indirectamente que ver con el pablico ya que trabajara en el artista para que su

imagen-musica pueda ser vendido al pablico a través del cliente (artista).
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Figura 2.8 Modelo de Negocio

RELACION DIRECTA RELACION DIRECTA
PRODUCTORA MUSICAL ARTISTAS PUBLICO
E CLIENTE DIRECTO CLIENTE INDIRECTO

RELACION INDIRECTA

Elabocaciéon: Blanca Santos

2.8 Tipo de Innovacion

La agencia de managent 360 propone innovacion disruptiva que se basa en la afectacion en una
industria especifica provocando cambios drasticos y radicales que pueden lograr que ciertos
productos o servicios se desvanezcan del mercado. En Ecuador no existe la industria musical
pero existe los servicios que necesitan los artistas para el desarrollo de su carrera de manera
dispersa. EI modelo de negocio de este prototipo propone encontrar todos los servicios que son
necesario para crear industria musical en un solo espacio fisico. La propuesta se desarrolla de
acuerdo con las necesidades del cliente directo, los artistas, a los cuales se analizo sus dolores,
frustraciones, creadores de alegrias, etc. para proponer un modelo de negocio diferente al que se

propone en el mercado local.

2.9 Tipo de Industria

El tipo de industria utilizada en la productora musical es la del entretenimiento. La industria del
entretenimiento se desarrolla a partir del conjunto de ideas, iniciativas, creaciones intelectuales,
interpretaciones artisticas, del trabajo de muchas personas y de la inversién econémica, esto da
como resultado obras, contenido audiovisual y productos que luego son comercializados y

difundidos de distintas maneras. (Barrenechea, 2003)

2.10 Impact Mapping

La matriz realizada facilita la participacion de los involucrados en el proyecto con diferentes
funciones y experiencias, aclara las suposiciones y documenta las decisiones importantes.

Proporciona la estructura para facilitar una planificacion y priorizacion eficaz, todo redactado sin



imponer un lenguaje técnico y burocratico que entorpece. En el siguiente Impact Mapping es

detallada la informacion dentro del proceso de produccion del artista.
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Figura 2.9 Impact Mapping
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Elabocacion: Blanca Santos
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2.11 Lean Canvas
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Figura 2.10 Lean Canvas
I Problema Zolucidn Propuesta de valor Ventajz campetitiva Sepmento de clientes
|Falta de campafias de Mariceting para promocionarse|A gencia que ez pioners en rechitamiento da iCreacion de una agencia de Espacio donde se encontrars en un solo Bfdsicos de cualguier edad qua

lefectivamente 2 su pablico objetivo

|Falta de agencia de management gque brinde un
servicio 2 cuzlguisr misico.

|Falta de agencia de management gue garantice el
retomo de la inversion de sns clientes.

o servicio que offesca un analisis da la sitnacion
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lartistas, a5 decir que a eacargue de jovenss v
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\A gencia que desarrolle el provecto del artista. Un
servicio de criemtacion al clients que se sncargue da
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osicionamisnto. Jue denme dal proyecto elabaore
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Elaboracién: Blanca Santos
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CAPITULO 3

3. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

3.1 Justificacion de la Oportunidad

Los hallazgos obtenidos hasta ahora demuestran la necesidad de proponer proyectos de
producciones musicales completas donde la prioridad sea el desarrollo del artista de manera
integral. Se descubrié que todos los musicos que buscan desarrollarse como artistas ocupan todos
los roles necesarios para formar una carrera artistica sin tomar en cuenta la experticia de cada

rama. Ecuador esté en proceso de desarrollo de industria musical sin planificacion.

Las diferentes problematicas que desencadenan la necesidad de desarrollar industria musical en
Ecuador son las siguientes:

e Bajo consumo de musica inédita y autéctona.

e Ausencias de plazas de trabajo para musicos graduados de las universidades.

e Falta de exclusividad de las productoras al trabajar con un musico.
La masica inédita en Guayaquil es de bajo consumo, cuando deberia ser de mayor porcentaje.
Segun las paginas que calculan el ranking de las canciones mas escuchadas en radios del pais
como REM (ranking ecuatoriano de musica) y en la pagina que mide el ranking de las canciones
mas escuchadas en las plataformas digitales como: YouTube y Spotify en Ecuador (CHARTS
ECUADOR), refleja que ningln tema inédito de artistas nacionales, es escuchado por los
ecuatorianos.
La educacion superior musical, facilita todos los conocimientos musicales para crear temas
inéditos, mas no cémo vivir de ello, tampoco cémo elaborar un proyecto musical sustentable. Por
ellos, muchas artistas optan por seguir otra carrera ya que no encuentran su publico objetivo que
consuma su musica y tampoco oportunidades laborables mas que ser profesor. En Guayaquil hay
3 universidades que titulan de tercer nivel en la carrera de musica y no es suficiente para que los
graduados tengan conciencia de qué realmente quiere el usuario y que hacer un proyecto musical

es emprender.

En Ecuador existe algunos proyectos que quieren aportar en la comercializacion de la masica
inédita como es el caso del Mercado Internacional de la Industria Musical (MI1IM); el cual se
encarga de realizar un encuentro anual que tiene lugar en la ciudad de Quito, reinen a

profesionales de todos los sectores que conforman la industria musical nacional e internacional
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con el objetivo de potenciar las industrias culturales y creativas para generar redes de comercio
entre programadores internacionales y gestores locales. Las iniciativas son buenas, pero hasta
ahora no existe ningun otro artista que nos represente como ecuatorianos a nivel mundial como
Julio Jaramillo.

La falta de plaza de trabajos para los musicos que componen temas ineditos es notoria en
Guayaquil. Segun la méster Lizbeth Badaraco, encargada del departamento de seguimiento de
graduados de la carrera musical en la universidad catélica Santiago de Guayaquil (UCSG),
detall6 que el 40 % de los graduados de licenciados en musica se dedican a dar clases de musica,
son docentes, el 40% son musicos independientes que no todos viven de sus composiciones, 7%
estudia una maestria, 6% trabajan en el area administrativa musical y 6% se dedica a una
profesion distinta a musica. También indican que no todos sus alumnos viven totalmente de sus
composiciones.

Las productoras musicales de Guayaquil son exclusivas al elegir el artista con el que trabajan. El
1% de empresa en Guayaquil que se dedica a producir desde los inicios de un artista. Borkis
entertainment es una empresa dedicada a la Produccion Musical creada bajo un concepto de
organizacion actual y moderno que le permite desarrollar integralmente la carrera de artistas:
desde su concepcion, composicion de canciones, produccion, promocion de medios, hasta el
manejo de sus espectaculos en vivo e imagen. En la ciudad de Guayaquil existen sellos
discograficos, entre ellos estan:

Mandala Studio

El S6tano Records Post

Music & Arts, Trucho Records
Atrako Records

Paradise

Cree Studio

Atiko

Phonk

Cura Ludorum

Grabador

Fediscos

Borkis Entertaiment

Poli Music

En la actualidad, a poca o gran escala, se encargan de la produccion musica, difusion,
promocion, ventas de artistas consagrados o con cierto grado de trayectoria. Pero, existen
musicos que estan comenzando su vida profesional y no son reconocidos por ningin medio, no

cuentan con las mismas oportunidades.
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El prototipo elegido para desarrollar este trabajo de tesis retne todo lo necesario para el grupo
objetivo que esta dirigido el proyecto. Pocos musicos son los que emprenden el camino de
componer masica inédita y es ahi donde La Agencia de Management comienza su trabajo. La
propuesta es un startup que promueve el desarrollo de musicos que quieran potencializar su
carrera por medio de propuestas sustentables y completas. Este proyecto ayuda a formar
industria musical en Ecuador. Desarrolla la carrera de los musicos y da trabajo a los musicos. La
accesibilidad para el artista de encontrar todos los servicios necesarios en un solo lugar para
poder desarrollar una carrera artistica brinda la oportunidad de inversion, confianza al cliente y

desarrollo de industria musical en Ecuador.

3.2 Tipo de Producto / Proyecto

La agencia de management 360 grados propone todos los servicios necesarios para desarrollar la
carrera de un artista en un solo espacio. Esta propuesta de negocio es nueva que se esta
conceptualizando e introduciendo al mercado. Al ser un producto nuevo es de innovaciény a la
vez de inversion que es igual a riesgo. Se esta proponiendo un proyecto donde involucramos a
los early adopter, esta pequefia masa de personas que van a ser fans de mi producto o van a tener

la necesidad de consumir el producto propuesto.

3.3 Impacto en KPI’s Estratégicos

Los indicadores de éxito de la agencia de management son:

e Numero de contratos pagados del cliente de la agencia con repertorio de su musica: este
indicador se podra medir con cada artista que trabaje con la agencia. Cada contrato que
tenga el artista por medio del trabajo de la productora. El repertorio que tenga el artista
deberé tener la masica de su autoria.

e Numero de alianzas con organizaciones obtenidas en el afio: la cantidad de empresas
privadas o publicas que por medio de asociaciones sean auspiciantes de los artistas que
trabajan con la productora. Estas alianzas ayudaran a impulsar las carreras artisticas de
los clientes de la agencia.

e NuUmero de musicos instrumentistas y compositores que viven de su trabajo: La creacion
de la agencia da la oportunidad de trabajo a los musicos que salen de la universidad con
un titulo de licenciados en musica. Este indicador tiene tinte altruista al medir el éxito de

la agencia solucionando un problema social.



3.4 Analisis FODA

FORTALEZAS

« Introduccién de un servicio
enfocado a las necesidades del
cliente.

» Accesible a artistas emergentes.

Figura 3.1 Matriz FODA
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OPORTUNIDADES

Gran cantidad de posibles
clientes (artistas emergentes).
Globalizacion y tecnologias.

DEBILIDADES

» Ser una nueva empresa en el
mercado musical.

+ Falta de posicionamiento en la
industria.

Elabocacién: Blanca Santos

AMENAZAS

Elevada competencia nacional e
internacional en la industria
musical.

Fuga de talentos.



3.5 Analisis PESTLE

P

POLITICO

Los marcos nommative e
mstrtucional en las

mdustnas  culhozales  an
Ecuador, se encusniran
debilitados  dazda  hace

afios, aungque dentro da la
ley de cultura, se encuentre
reconocide un  sistema
nzcionzl da culhoa regido
por un  miustario  de
culbora, aimn las politicas
culhmales no som o
suficientemente  eficientes
¥ estruchralmente estzbles
para gue estos marcos
cumplan con &l obative de
proteger ¥y sostener uma
mdustnia que lleva poco
tiempo en auge. Sobre laz
cirpunstaneias, @ gobiemo
racients =8 ha
comprometide con
regstrociurar  este  =sector,
que evidentemente ha =ido
olvidado.

E

ECONOMICO

Los reciemtes pobemantes
mencionan el potencial
econdmice de 1z creatividad v
apaTecen COMCEPIOS  COMO
“industria Creativas v
“aconomua naranjz”.
Guoillermo  Lasso, recients
presidente  electo  propane
para el sector culhmwal un
enfoque enmarcads en la
eConomia naranjz v
puntualiza an los simmente:

« Prostamos v Fondos

publicos cancarsabls.

- Sigtema Maciomal de
Impulso Craativo

- Cameras en geston de
negocios rmnaicales,
arfisticos v culturales.

Al momento lo los artistas
cuentan com el IVA 0% a
servicios cultarales, el comtrol
de imversion piblica ea
artistaz gouatorianos v arancel
0% para la importacion de
insmmos culnrales.

Figura 3.2 Matriz PESTLE

S

SOCIAL

Los ecuatorianos no tiens una
bwana ralacion con la cultaral
A los inicios de la pandamiz
Las entidades extatalas
propusisron proyectos para
sostener el sector  del
entretenimisnto v 12 socisdad
fiie la primera que rechazd
de comprar servicios inéditos
de propuestas artisticas pero
o &3 totalmente restable. Las
Emprezas, que de manera
dispersa gyvudan 2l artista 2
fOTaT 5U CarTera artistica, en
la armalided extin trabajando
en modo “irversion™ in tener
1m rezl retomo de su wabajo.
Loz miznos  artistas  han
hajado &l cobro de sus
sarvicios por 12 realidad gue
vivimos en pandemiz  El
estilo de vida de la mavoris
de artistas e de claze media a
baja. El génerp mas
escachado en Ecuador es el
pop urbana.

T

TECNOLOGICO

El uzo de la tecnologia
en la industriz musical
es de gram avance.
Exiztz distintos
software y hardware
para desarrollar a bajo
costo producciones
audiovisuales. Es
necesario capacitarse y
actualizar los
conocimiente com las
nuevas tecnologias

Fuente: Blanca Santos

L

LEGAL

SEMADT ante: lamado IEFI
regula femas de regalms v
derechoz de aotor. Diebido al
comfizo comtral que ejerce dicha
entided s mmpa 2l argane
legislative culural en &l aio
2013 1a bey de comuricacion gae
principalments en el artll3
erigiz a las radiofusoras 2 emdtr
comtenido 50% nacional Esta
propussta mo  hooe buenas
resliados por la fallm de
naciomales v 1a escaza oaltura da
conzuno Bocal En el 2016 se
une la Ley Orgzmica de Culhmra
En &l 1019 ze une =l concepta
aplicado en Colombia, sconomia
naranja, por medio del provecta
Eowdor Creatve que tiens &
ohjetivo de levar & PIE al 3%
en =l 2021, El trabajo realizado
para el desarrollo en materia
cultural mo ba sido suficients
para lograr una estabilidad en &
mctor.  Semm el Institote
latinoamericano de
Investigacion da Artes, antes da
la pandemdia 7 de cada 10
trabejadores de la coltora va se
encomiraben en pasima sihumcion
gue Iz de hace 3 afios, el ingreso
promedio mennzl de 1 de cada
3 enruestados es infemor al
mabrip basico, la mayora mo
Cuenta con i segure medico ¥
no Benen capacidad de abormo.

E

ECOLOGICO

En lz sctuslidad la industria
del  enfretsmimyiento  esta
mfriendo wa pandemiz que
debilita la produccion 2 graa
ezcala de la rwimma Segim
provecciones, despus: de la
pandemia la industia del
enfretenimisnts  serd  mry
Tentahle.

Tambisn o5 valido raconocer
que &l uzo g2 un CD en Sxico
no muay comsmmido por el
pablico. Abora todo el
material nasical a
sudiovizual sa lo vende par
laz plataformaz digitales o
STEamms.
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3.6 Analisis Costo / Beneficio

Tabla 2. Analisis Costo / Beneficio

30

Produccion Completa del proyecto musical

Infraestructura fisica $ 5,000.00
Politicas y procedimientos $ 6,500.00
INVERSION Capacitar al personal $ 1,500.00
Normativa legal $ 700.00
Departamento de marketing $ 2,100.00
Alquiler del espacio fijo para oficina $ 6,000.00
Pagos de servicios basicos: agua, luz, teléfono, internet $ 1,800.00
Material de papeleria y oficina $ 600.00
Asistente administrativo $ 8,400.00
Servicios contables $ 3,600.00
COSTO FIJO
Pagos de recepcionista $ 4,800.00
Sueldo del gerente (el hace el analisis de la situacién actual) $12,000.00
Impuestos y contribuciones $ 500.00
Pagos a estudio juridico para contratos de artistas $ 200.00
Depreciacion $ 400.00
Audio, video, comercializacion, difusién $ 5,800.00
Audio, video $ 3,500.00
COSTO Audio $ 2,000.00
VARIABLE Video $ 1,500.00
Comercializacion $ 1,000.00
Difusion $ 1,000.00
Ingreso por cobro de la produccion completa del proyecto musical $ 14,800.00

Elaboracién: Blanca Santos




Tabla 3. Anélisis de Produccién Completa

Produccion completa

Inversion $ 15,800.00
Costos Fijos $ 38,300.00
Costos Variables por proyecto $ 14,800.00
Ingresos por proyecto $ 43,890.00
Depreciacion (afios) 5

Impuestos a la utilidad (%) 15%

Tasa de descuento (%) 18.12%

Elaboracién: Blanca Santos

Tabla 4. Costo de Capital de Proyecto

TASA DE COSTO DE CAPITAL DE PROYECTO
DATOS CAMP ENTRETENIMIENTO
RF 0.65

RM 11.69

RP 2.79

Bi 1.33

Ri 18.1202

Elaboracién: Blanca Santos
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Tabla 5. Beneficios del proyecto

Los beneficios al implementar el prototipo ganador:

Descripcion del Beneficio Indicador asociado

Contribuir con espacios para que los artistas puedan | 1 oficina en Guayaquil que gestiona a
gestionar su proyecto. artistas en sus inicios.

Mejorar asesorias y gestion de politicas y

. . 16 contratos en el afio
procedimientos del cliente

Mejorar la capacidad de gestion artistica de los

1 capacitacion al afio
colaboradores.

Generar confianza a través de una marca constituida | 16 contratos en el afio

Intensificar la industria musical. 16 contratos en el afo.

Elaboracién: Blanca Santos




3.7 Mapa Financiero del Producto

Produccién Completa del proyecto

musical

Tabla 6. Mapa financiero del producto

Audio, video, comercializacién, difusién S 19.140,00 | $ 25.520,00 | S 31.900,00 | $ 38.280,00 | $ 44.660,00
Audio, video S 7.700,00 | S 11.550,00 | $ 30.800,00 | $ 57.750,00 | S 184.800,00
Audio S 8.800,00 | S 11.000,00 | $ 13.200,00 | $ 15.400,00 | S 17.600,00
Video S 1.650,00 | $ 3.300,00 | $ 4.950,00 | S 6.600,00 | $ 8.250,00
Comercializacién S 1.100,00 | $ 2.200,00 | S 3.300,00 | $ 4.400,00 | S 5.500,00
Difusién S 5.500,00 | $ 6.600,00 | $ 7.700,00 | $ 8.800,00 | S 9.900,00
Politicas de ingreso o cobros

Ingresos por ventas de contado S 10.972,50 | $ 15.042,50 | $ 22.962,50 | $ 32.807,50 | $ 67.677,50

Ingreso por ventas de crédito S 32.917,50 | $ 45.127,50 | $ 68.887,50 | $ 98.422,50
Ingresos totales S 10.972,50 | $ 47.960,00 | S 68.090,00 | $ 101.695,00 | $ 166.100,00
Costos fijos de la produccién $ 38.300,00 | $ 38.300,00 | $ 38.300,00 | $ 38.300,00 | $ 38.300,00
Costos variables de la produccién S 14.800,00 | $ 15.540,00 | $ 16.317,00 | $ 17.132,85 | $ 17.989,49
Intereses por préstamo S 1.465,00 | S 1.196,00 | $ 900,00 | $ 572,00 | S 210,00
Costos totales S 54.565,00 | $ 55.036,00 | $ 55.517,00 | $ 56.004,85 | $ 56.499,49
Utilidad Bruta S (43.592,50)| $ (7.076,00)| S 12.573,00 | $ 45.690,15 | $ 109.600,51
Participacion de los trabajadores (15%) S - S - S 1.885,95 | $ 6.853,52 | $ 16.440,08
Impuesto sobre la utilidad (25%) S - S - S - S - S -
Flujo de caja operativo S (43.592,50)| $ (7.076,00)| $ 10.687,05 | S 38.836,63 | S 93.160,43
Restitucion depreciacidn S 400,00 | $ 400,00 | $ 400,00 | $ 400,00 | $ 400,00
Inversién S (15.800,00)
Prestamo bancario S 15.800,00
Amortizacién del préstamo S 2.588,00 | $ 2.846,80 | S 3.131,48 | $ 3.444,63 | $ 3.789,09
Flujo de caja neto $ - $ (40.604,50)| $ (3.829,20)| $ 14.218,53 | $ 42.681,26 | $ 97.349,52
VAN $19.969,22
TIR 45%
FLUJO NETO $ (40.604,50)| $ (3.829,20)| $ 14.218,53 42.681,26 | $ 97.349,52
FLUJO ACUMULADO - $ (40.604,50)| $ (44.433,70)| $ (30.215,17)| $ 12.466,09 | $ 109.815,61
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION -1,13 ANOS |

Elaboracién: Blanca Santos
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Los indicadores del flujo son:

TIR: 45%, que se interpreta de la siguiente manera: agregan valor econdmico a la casa productora por cuanto el TIR es positivo,

es rentable.

VAN: $19.969,22 que se interpreta de la siguiente manera: agregan valor econdémico a la casa productora por cuanto el VAN es

positivo, es rentable.
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CAPITULO 4
4. PREPARACION DEL PRODUCTO
4.1 Business Model Canvas

Para lograr plasmar de una manera muy clara el modelo de negocio de la agencia de
management 360, se ha realizado un Business Model Canvas. Mediante el mismo se pueden
observar que la propuesta de valor es la produccion, promocion, branding y difusion de obras
musicales inéditas de artistas emergentes; esto va dirigido a masicos de cualquier edad que
quieran impulsar su carrera musical de manera sustentable.

Se llegaréa a estos clientes potenciales a través de redes sociales, charlas universitarias,
capacitaciones gratis y videos en plataformas digitales; a aquellos artistas que estén
interesados en el servicio se les mostrard un dossier con los servicios que se ofrecen y
también se le realizard una entrevista. Las actividades claves de la agencia son el analisis
integral del artista, luego a partir de ello, se realiza un disefio del proyecto musical, se lleva a
cabo la produccion audiovisual del mismo, se lo comercializa y difunde.

A su vez, se indica que para lograr este proyecto es clave contar con un Project
manager, un especialista en marketing, un contador, asesor de imagen, profesores de canto y
baile, productores y musicos. También es clave formar alianzas o vinculos con la prensa,
empresas publicas y privadas, y distribuidores de musica digital que permitiran la difusion y
promocion del artista.

Por otro lado, la estructura de los costos esta formada por la infraestructura fisica
necesaria para la agencia, las capacitaciones a realizar, las campafias de marketing, todos los
aspectos legales a cubrir, papeleria y servicios basicos.

Finalmente, los ingresos estan conformados por los pagos de los clientes, siendo del
25% del costo total como entrada y el restante se pagara después del primer afio de haberse

realizado el contrato.



Figura 4.1 Business Model Canvas
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Elaboracion: Blanca Santos
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4.2 Impact mapping

En esta etapa la matriz se define los objetivos del proyecto con la herramienta
SMART.

Estos objetivos se basan en la mejora de la problemética encontrada en las etapas
anteriores. Las personas que les afectara el proyecto se divide en pre produccion, produccion
y post produccion.

e Pre produccion: project manager, asesor de imagen, contador, marketing,
relacionista publico, profesores de musica, profesores de baile.

e Produccion: productor musical, productor audiovisual, musico arreglista, musico de
estudio.

e Post produccién: productor audiovisual, productor musical



Figura 4.1 Impact Mapping
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IMPACT MAPPING - PRODUCTORA ARTISTICA 360
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Elaboracion: Blanca Santos
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4.3 User story mapping

El Visual User Story Mapping es una técnica creada por Jeff Patton cominmente
utilizada para representar de forma visual necesidades o una idea de producto, brindando como
resultado versiones del producto y plan de entregas, ayudando a tener un panorama mas claro de
lo que se va a construir. Ayuda a dimensionar la pila del producto (Product Backlog) en tiempo
(Releases) y funcionalidades (Historias de Usuario). (Cifuentes, 2017)

Para definir las actividades claves para ejecutar el proyecto; se procede a elaborar el
Story Mapping (Figura 4.3) determinando las épicas y release (versiones), permitira tener una
macro de todas las fases de implementacién de la solucion planteada, ademas de generar ideas
para alcanzar y cumplir con cada una de las fases; finalmente, sobre la informacion se eligen las

mas relevantes para formar el Product Backlog.
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Figura 4.2 User story mapping
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Elaboracion: Blanca Santos
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4.4 Hojade ruta

La hoja de ruta del producto (Agile Product RoadMap) describe como se visiona la
evolucion del producto a lo largo de varias salidas a produccion, similar a un plan de producto,
ve mas alla de un proyecto o Release individual, describiendo la ruta que seguira el producto en
los proximos 12 meses 0 mas. A diferencia dela lista de producto (Product Backlog) el cual es
un documento ideal para capturar ideas y requerimientos, la hoja de ruta es para describir como
se desarrollara el producto en el futuro. (PMOInformatica, 2017)

Para la elaboracion de la Hoja de Ruta, imagenes desde figura 4.4 (1/3) hasta la figura 4.4
(3/3) donde se puede observar las salidas de produccion esperadas y planificadas en el proyecto

sobre los reléase (versiones) determinadas.



Figura 4.3 Hoja de Ruta (1/3)
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Elaboracién:Blanca Santos
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4.5 Product Backlog

El Product Backlog o pila de producto en un proyecto que sigue la metodologia Scrum
consiste en una lista con todos los requerimientos iniciales del producto que se va a desarrollar.
Se trata de una lista dindmica, que ira evolucionando a medida que lo hace el producto y el
entorno del proyecto. La finalidad de crear esta lista no es otra que identificar las necesidades del
producto para lograr su maxima utilidad. (EALDE, 2019)

Esta lista de Product Backlog contiene la descripcion de las tareas y subtareas que se van
a realizar para la ejecucion de cada requisito. Tareas que se organizaran en funcién de sus
prioridades. Ademas, la pila de producto también indica una estimacion del tiempo en la que
cada tarea se va a desarrollar y el valor que cada una le da al producto. (EALDE, 2019)

Para la elaboracion del Product Backlog, imagenes desde figura 4.5 (1/2) y figura 4.5
(2/2) se puede observar el registro de las épicas y reléase (versiones) levantadas en el user story

mappinglas.



Figura 4.6 Product Backlog (1/2)
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Figura 4.7 Product Backlog (2/2)
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B Gestionar la firma del contrato con el cliente. AVANZADO _ AP360-25 — (4
B Monitorear las necesidades del cliente. AVANZADO _ AP360-26 — (8
[ Listado de inversionistas primarios y secundarios. PREMIUM _ AP360-27 = 4

Estas en un proyecto gestionado por la

emprasa + Crear incidencia

Elaboracién:Blanca Santos
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4.6 Producto Minimo Viable

El producto minimo viable son aquellas actividades que, al realizarse, ya se puede poner
en marcha el proyecto. En este caso, el producto minimo viable es un documento que se le
entrega al cliente para establecer una hoja de ruta de lo que debe realizar para cumplir sus
objetivos, indica cuanto debe invertir, cuando tendréa retorno, cual es el porcentaje de ganancia,
etc. Este docuemnto se lo denomina DPA, el mismo que estara en constante revision del cliente y
de la agencia. Ya que a pesar de que no se cuente con infraestructura, personal adicional,
politicas o un departamento de marketing, ya se puede captar clientes e iniciar a disefiar los
proyectos musicales.

4.7 Sprint Backlog

El Sprint Backlog consiste en una la lista de elementos seleccionados previamente del
ProductBacklog, para ser desarrollados en el dia a dia en los diferentes Sprints del proyecto. Tras
crear la lista, el equipo del proyecto tendra que identificar las funcionalidades y priorizar las que
se entregaran en el Sprint. (EALDE, 2019)

El Sprint Backlog (figura 4.6 desde la 1/3 hasta la 3/3) esta formado por las actividades
de cada sprint que permitiran la completa ejecucion del proyecto, siempre priorizando las
actividades a través de un pivote de 6 y una velocidad de 40.

Se han establecido 5 sprints, cada uno con distintas actividades, donde a su vez se
detallan las tareas que conforman cada actividad; esto permite tener un mayor control en el
avance de las actividades. Es importante considerar el tiempo de ejecucion de cada sprint,

procurando que la duracion de los mismos no sea mas de 4 0 5 semanas.
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Elaboracion: Blanca Santos
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Figura 4.9 Sprint Backlog (2/3)
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Elaboracion: Blanca Santos
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Elaboracion: Blanca Santos
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4.8 Presupuesto del proyecto (sprint)

Al presupuestar un proyecto scrum como se describe en este articulo, definimos
claramente el proyecto. Revisamos cuidadosamente cada sprint e historia de usuario.
Determinamos si la funcionalidad planificada se ajusta a los objetivos del presupuesto.
(Hoogenraad, 2019)

Esto produce el siguiente resultado:

e Elaboramos algunas historias de usuarios con menos profundidad y cuestamos
menos.
e El proyecto permanece dentro del presupuesto y puede presupuestarse bien.

En la tabla 7 se determina el presupuesto de release (versiones) con un equipo
conformado por un Product Owner, un Scrum Master y 3 Teams Members. El cost de la hora
hombre (honorarios) es de US$25.00 aplicado a un aproximado de 240 horas con un costo

total de sprint de US$6,000



Tabla 7 Presupuesto del proyecto
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Equipo (Team 3

members)

Product Owner 1

Scrum Master 1

Total del Equipo 5

Valor Hora $ 25.00

Dias sprint 6 dias

Dias ejecucion 5 dias

Dias reuniones 1 dias

(planning, review,

retrospectiva,

refinanmiento

Horas diarias por 8 horas

person

Horas sprint 48 horas

Horas totales equipo| 240 horas

durante el sprint

\VValor Sprint $ 6,000.00

Promedio de 3 dias

funcionalidad tamafio

ngn

Pivote

Dias . Nivel de . A Costo Costo Costo
Release #S" # dias | reuniones 2l triles #. incertidumbre SJalfIn] Oscnac_lon release COSK,) r_elease acumulado | acumulado
+ Scrum | Sprint Redondeados| de Sprint P maximo . o
scrum del Release minimo minimo maximo

R1 14 60 3 63 10.6 1.0 3 3 4 |$ 20,000|$ 26,000 |$ 20,000 [$ 26,000
R2 9 60 3 63 10.4 1.0 3 3 4 |$ 15000|$ 21,000 |$ 35,000 ($ 47,000
R3 2 60 1 61 10.2 1.0 1 1 2 |$ 8,000($ 14,000 |$ 43,000 |$ 61,000

Elaboracion: Blanca Santos
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Figura 0.1 Costos Release

Costo Release
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Elaboracién: Blanca Santos

Figura 0.2 Costos Release Acumulado
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Elaboracién: Blanca Santos
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APENDICES
APENDICE A
Usuario Comentario Fecha
Siempre me pregunto algo. 02-02-2020
Siendo Colombia y Ecuador, paises culturalmente tan
Alfredo similares, porque Colombia nos lleva tanta ventaja en el
Pinoargote ambito artistico sobretodo. Dos colombianos hubo hoy
@alfredjoes0 en el show de superbowl: Shakira y J. Balvin. jTalento
sobra en Ecuador! ¢ Qué nos falta?
La #economia colaborativa no le puede ser indiferente a | 17-04-2020
la #industria #musical en #Ecuador. Cambiar la forma
Eernando Suarez de trabajar, #innovar sera la diferencia entre quebrar o
@UpFerSu surgir.
- Hay un dicho viejo que dice: “jCaracas es un cuartel, 03-02-2020
!
x Bogoté una universidad y Quito un convento” el
| | desarrollo cultural, artistico e industrial de Colombia nos
Sin Pelos en la
lleva gran ventaja!! La parte musical no es la excepcion,
Lengua
a J 039 sin apoyo, ni si quiera del artista que el ministro de
navital
cultura.
Mo Para empezar, en #Colombia existe industria musical, 02-02-2020
&? aqui no. Vaya Ud. Y revise casa adentro qué pasa en
Wilson Andino instituciones como el Min. De Cultura, SAYCE, para
@WilsonAndinoV que vea cOmo, desde organizaciones primordiales como
éstas, no existen verdaderas politicas de desarrollo en el
ambito.
Nos falta profesionalizar la masica. Acé los artistas 02-02-2020

©

Miguel Carrillo
@Miguel 710130

salen de karaokes.

Usuario

Comentario

Fecha



https://twitter.com/hashtag/econom%C3%ADa?src=hashtag_click
https://twitter.com/hashtag/industria?src=hashtag_click
https://twitter.com/hashtag/musical?src=hashtag_click
https://twitter.com/hashtag/Ecuador?src=hashtag_click
https://twitter.com/hashtag/innovar?src=hashtag_click
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h Excelente oportunidad para musicos de musicos de 18-01-2015
=
{; #Ecuador 50% #musica ecuatoriana 50% musica
extranjera en las radios #apoyo a la #produccion falta.
Fernando
Lascano P
@falascanop
m Hoy estuvimos junto al gremio de musicos 16-10-2020
'.\a compartiendo sus experiencias. En Ecuador hoy poca
inversion en la industria musical, es momento de
Ramiro " . . .
fortalecer politicas publicas que incentive el consumo de
Rivadeneira . .
producto nacional. Trabajamos #ConLaGente y todos
@ramirorddhh ,
los sectores seran escuchados!
— ¢ Qué le hace falta a los #cantantes #ecuatorianos para 09-11-2020
’ transcender en otros paises y mantenerse?
v
Aliciadorada
@QuitenaL.ibre
| Sonara cliché, pero pienso que: 09-11-2020
1. Una buena industria discografica / casas productoras
/disqueras que inviertan en talentos.
Carlos , . .
N Que estén mejor preparados (en cuanto al estudio de
@cmurgueitio i .
su voz y de como hacer masica).
2. Instrumentistas excelentes.
3. Descentralizar el arte.
Talento es posible que existe. Pero no hay cultura 02-02-2020

Antonio Quezada

@aquezadad?

musical. No estudian formalmente musica lo cual nos

pone en desventaja.
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Usuario Comentario Fecha
Tengo 3 hijos con Doctorado en musica: Flauta 02-02-2020
c Traversa, violin y violoncello. Son pocos los que los
) valorizan.
Jorge Fernandez
@jfernand00
Aqui con mi pana Marquez en uno de los tantos videos | 13-03-2020
{3 en colaboracion iremos subiendo los cantantes
ecuatorianos para animar a nuestra gente. jPorque esta
AU-D
_ crisis la superamos juntos mi 593! jjReto a Sergio
@el_audiman
Sacoto y Maykel!!
No hemos cobrado nada, no estamos cobrando nada, no | 19-03-2020
{D vamos a cobrar nada por la iniciativa independiente
AU-D #musicadesdecaleta nuestro Unico motivo como
) cantantes ecuatorianos ha sido llevar algo de alegria y
@el_audiman ] _
orgullo a nuestro pais en este duro momento. Dejen por
ahora.
Por un 2019 con mas y buenas canciones de bandas y 01-01-2019
@ cantantes ecuatorianos. Muchos éxitos de deportistas
) ecuatorianos y mas medallas. Por mas goles en todas las
Diego Arcos S. ) ) ) )
i ligas del mundo donde juegan ecuatorianos. Pro mas
@DiegoArcos14 ) ) ) ) ) L
cine ecuatoriano de calidad. Y la internacionalizacion
del caldo de bola.
Creo que te entiendo. Por eso dirijo mi comentario hacia | 03-02-2020

Santiago Gabriel
Soto

@quitokyo

la necesidad de que el publico se apropie de la
produccion local y que lo hagas asistiendo a las

presentaciones de los artistas que estan empezando.
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Usuario Comentario Fecha
En respuesta a @Ecuavisalnforma 19-03-2020
@ottosonnenh @mariapaularomo @juanfervelasco ahi
pueden usar el dinero que pretenden pagar a cantantes
Carlos Alberto . _ _
ecuatorianos... No dudo que el arte también necesita
@carlosvl_ o _
apoyo, pero se debe tener prioridades en este tiempo
dificil, inclusive se debe usar los recursos de otras
instituciones.
La gente que cholea a los cantantes ecuatorianos son 20-03-2020
demasiados ridiculos. Hoy me dedico a hacer una
playlist con canciones de ecuatorianos que me gusten.
Camila Solorzano
@camisolorzano98
S “Los compositores, cantantes e intérpretes ecuatorianos | 02-10-2018
: merecen gratitud y reconocimiento por su gran aporte
cultural. EI museo del pasillo revitalizara la memoria
Cultura Ec )
social y debemos estar orgullosos de lo que somos y de
@Cultura_Ec ) ]
lo que tenemos” Marco Godoy, compositor ecuatoriano.
No comprendo por qué los cantantes ecuatorianos de 22-07-2020
musica urbana cantan con acento puertorriquefio,
cubano, dominicano, costarricense, etc. Si ya no van a
Israel Bonnard ser originales con la mésica al menos cantenla con
@IsraelBonnard identidad.
La idea se hizo aun mucho mejor cuando entre todos 20-03-2020

GIANPIERO

@gianpieromusic

Ilegamos al acuerdo de hacer colaboraciones o juntes o
como les quieran llamar, cantar con alguien que no se
haya visto antes y asi empez6 el primer video de Sergio
y Maykel cantando un pasillo. iNos encantd la idea! Asi
se vinieron dando los videos poco a poco, pero lo mas
lindo era la vibra que habia en el grupo: jla UNION de

cantantes ecuatorianos! jAlgo JAMAS visto!
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Usuario Comentario Fecha
En la Teleton he visto cantantes ecuatorianos que no 30-11-2019
sabia que existian, ni siquiera sabia qué Charlie Zaa
seguia vivo.

Maru Holmes

@maru_holmes
“#VelaEnCAMILO 06-03-2019
Tiene razén Vela, por ley o decreto un mal escrito no
puede producir un buen libro, Ni obligar a la gente que

Freddy Rodriguez le guste una mala pelicula. Ni estemos conformes con

@rodrigar64 una mala educacion. Y en el caso de salud. No se pude
curar a la gente con la ley. “
Asi es. Lo Unico que se ha logrado al imponer la
musica de cantantes ecuatorianos, es que los jovenes
escuchen cada vez menos radio. Existen cantantes
ecuatorianos muy buenos, que no necesitan de esa
“promocion obligada”, pero son excepcion. La mayoria
recicla viejos pasillos.

. Los nuevos cantantes ecuatorianos se dividen en dos 21-11-2016
F—"‘"‘% grandes grupos:
(':" ’ 1. Los que hacen musica fea.
EcuAlbo 2. Los que hacen covers de Julio Jaramillo.
@EcuAlbo

Fuente: Usuarios de twitter; Elaborado por: Blanca Santos
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Figura 3 Customer Journey Map (1/10)
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el aire como o quien o con gue
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Fuente: Raul Toledo, productor musical; Elaborado por: Blanca Santos

No le mejoraria nada
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CUSTOMER JOURNEY MAP

STORYBOARD

Figura 5 Customer Journey Map (2/10)
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Fuente: Christian Zambrano, musico; Elaborado por: Blanca Santos
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Figura 5 Customer Journey Map (3/10)

CUSTOMER JOURNEY MAP

STORYBOARD

STORYTELLING

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Objetivos

Escuchar su opinign sobre e
prototipo. Escuchar sus
Mejoras .

Escuchar su opinian scbre e
prototipo. Escuchar sus
MEjoras .

Escuchar su opinion sobre el
prototipa. Escuchar sus
mEjOras .

Escuchar zu opinion sobre el
prototipe. Escuchar sus
mMejoras .

Expectativas

Euerasz expectativas. Seriz un
ambiente inmovador donde las
artistas encontrarian
oportunidades alternas.

Lz idez a5 buera, esperaria
que la induccian a los
musico o artistas sea
baztanie deslsds

Mo muy buenas expectativas.
Hay muchos seguidores gue les
EuEta enterarse de manera
independiente

Busnas sxpecoativas. Lasz
alianzas com empresss
grandes g=neran ingresos y
peneficios 8 log aroEiss.

Realidad

Cumple mis expeaciativas
medias.

Cumplid mis expectativas
pero weo gque cae en la
industrializacion ¥
comercializacian de arte.

Me sorpremdic de buena
manera 2l serun bamncoo de
datos abierto, la informacidn
zzt3 &l alcance de cualguisr
persona o seguidaor.

Cumplio mis expectativas. he
wisto esos distribuidores en
otros paizes y seria busno
mplantarlo agui.

Emociones

®

Mejoras

Bodria mejorarse, hadendo
gue no =olo sea por medio
de cazatalentos, =ino
también gue ofrezcan
Sperturas comd vacscionales
@ CUrsos esporadicos.

Podria mejorar al omitir
muchos procesos de
ecomomiz y estudios de
mercadar ¥ enfocsrse mas
en lo gue guiers ransmitir e
artista y sU conoepoo.

Mo hay mejora.

Fuente: Gheorghe Pazmifio, musico; Elaborado por: Blanca Santos

Mo hay mejora.
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Figura 5 Customer Journey Map (4/10)

CUSTOMER JOURNEY MA

STORYBOARD

STORYTELLING

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Objetivos

Escuchar su aninkdn sobne ¢
proboT Escuchar sus
mejoras

Excuchar su opinion sobre o
po. Escuchar sus mejoras .

oo

Escuchar su opindn sobine £

(a Esouch ¥5 Mt}

Expectativas

Fe LS W, JUE 500

Un serdcia crfocado on &
S PONSMRCTLS CONCTTED D
I AL, UMCTRana D SUS

A lImerie

Una hemamée o
niormacion pertinents, apa do
TS GRS & aMELS DOmed
FLOiCe

Una mejona en b facibidad die

disori buncion ool Conbomico OO armsTa.

Realidad

U seric

O SR RETToS M

oo L indw TTLEACE] Y Tyl
1 ST L

LU SCNDD QUE DUSSS POCCncks
0% DSPCTIOS Meds CHmeTiakes
ol artisEa iy e cnreEga Un pin.

PRI FRSaCCarh: M e

Un busrador que aueoe ogar a
masorar b informa o
Y el pefr i3
Bl MlS | MROrTTaCO Cus 1S
IS LT ICTEES.

=Sl

LUina gran Jyuidy pars oS SmERs ous
NI QUE LT IMEECm SO B TS mas
macjr a b par que los alvia o
SCOMC LIRS OO TRk O

Emociones

Mejoras

DR 3T O

Expandir i
TCCLETITIE
TS ST AR S

ogar a

AU P
O DOFTHE (3dTd
Mand ™ UM Rosbr
CHRANET 3 S0 MErCaan

Busca erer informacion cxdusiva
de los ankstas dando prioridad a o

M relovanie y achua
mies pasibke ondife
fucntes fe informaciin.

Fuente: Luis lturralde, mUsico; Elaborado por: Blanca Santos

Lo O O S0 O 0 OCTS00 B,
QU NG MMTOAUDTE TFada 0 CIFECnD Do
MCOCs Cel arnst, I QUE S
Ml 3ECOLIEIE B SR CIDD O

35 CMEIEerirs.

aT
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Figura 5 Customer Journey Map (5/10)

STORYBOARD

STORYTELLING

CUSTOMER JOURNEY MAP

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Objetivos

e
Cacuchar su aginidn sobre e

P obodiged. CEowciar Sus
T a

Caouchar Su opinion sobre &l
prodotipo. Caoucharn Sus
MHEjaras .

Ceowchar su opinion sobre &

atipo. Cequchar Sus
ITIEJOraL .

Cacuchar su opinida Sobre &
protolipo. [Ecuchar S
Ejoras .

Expectativas

Piendo g
afeclivo defida a gque La agendia
puesde na legar a reconader Lodes

UE pUSDE Nno SeEr muay

04 Lalerlos

[ protatipo ofrece rmuchas mas
poaibilidades para que @] artista
ré @l Mulwro de Su

Promacianalments e muy

a urn busn pablice

bien pensanda y s pueds llegar

Wi EmpecLativa no e la
miejoer. Creo que luncionaria
Para anslas con rendambne

Realidad

Ll prototips puwede Tundianar si hay
ITILLTES pErSOads que EhLLﬁjl‘." 05

Lalerlos

Uin prolotipa Basada en

realidades, con objetivas claros

sear @lectivo

Me lo imaginaba un paco
disLanda, pera

una Buana luenta
maribenerse il

Luepo de esouchar la idea creo gue

i padria funcionar. Miemras sea

alguien con conadrmienta, & podria
“par a lenar buena acogida.

Emociones

Mejoras

Podrian haber mas "cazalalenios

que Lengan opiniones diferemeas, asi

ru Lerminard sienda un proyeclo
sobire o que ke pusta a una sola
pErsona

Fuente: Abril Molina, musico; Elaborado por

e luir dentra del

presupuesio sdwcacicn
conLinua, asi el artsLas
expande Su Conooimien
mejara sus habilidades

UNA, pisnE gqua BLns

: Blanca Santos

mbien deberia

Estc servic

complemMEentarse Con Ung Dersana, o«

MilsMD 3@grogalo Jue ne acompafe cn e
procoso de comiposician de la cancon

b de 3 obenosr Como hacer mee jor tu
MILSICa ¥ Iener mds pealico
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Figura 5 Customer Journey Map (6/10)

STORYBOARD

STORYTELLING

CUSTOMER JOURNEY MAP

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Escuchar su opinian sobre el

Escuchar su opinidn sobre el

Ezcuchar su opinidn sobre &

Escuchar su opinidn sobre 2l

Dbjetivos :-r:u.ml:i po. Esouchar sus prototipo. Esouchar sus mejoras :-"G.:-:r:'p-}. Escuchar sus protetpo. Escuchar sus
mMgjoras . miEjoras mejoras .
Ei'iﬂ s Euiﬂ excelents F‘\-HI'-E Luce l.Illld SN muy bl ara
. cualguier artizts gue == quisre loss arlistas que tiernen
EKpECtﬂthﬂS dar & comocer y no sabe como - L EE L s

uslria y como legar

d a5 gente

Realidad

D asgls LLuTIPrsmies oo o

Yo estariz emocionsda por
EMmpezar & proyeco pero
tendriz gue tenerun
presupusEsio grande pars

Agradab s idea. Sers slgo
gue utlizarz para
mantenerme informado de
ayentos v gentes del medio.

IUra ayuda s los artistas gus
mangjan con facilidad laz
plataformas digtales.

4u trabajo. smpezaro,
-
Emociones
Drarle a ol al Laleria PR o LA eSO LA L
e a Cornode -l.'jlll JFEGE’S:"'lDElGr E"ll-a DEE"IEI L-,ll. [ e !I..II=... - |

Lodas sus resgansabilidades LLE] . e - redacidn cercana con &l artisLa, y

MEjﬂraS Leschar o g aipeara de 4l arvisLa O gL fo ber el el uzo o2 este e e @xplique al arl I
y Liowicy pe g ey o | liGLa B Cas ] SR . [que | e al ArliEes ok
! H H - herramienta. .
el como pagar el tatal del primes resomandaciones con respedlo al

PO movimiento en redes,

Fuente: Michelle Icaza, musico; Elaborado por:

Blanca Santos
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Figura 5 Customer Journey Map (7/10)

STORYBOARD

STORYTELLING

CUSTOMER JOURNEY MAP

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Objetivos

Escuchar su opinién sobre el

protatipo. Escuchar sus
mejoras .

Escuchar su opinidn sobre el
prototipo. Escuchar sus
Mg oras -

Escuchar su opinidn sobre el
prototipo. Escuchar sus
Mg oras -

Escuchar su opinién sobre &l
prototipo. Escuchar sus
MEjoras .

Expectativas

Potercisr iz cultura & traves
del aporyo ecomdmica, socdal
para impulssr 2l talente
gCuatoriancs & traves de sus
dotes artisticos.

Que =e pueds proyeciar |3
mejor version de cads artista
con el respectivo
MEnNagrent

Un acceso a ver lomas
impomants del artista: Videos,
canciones, fotos.

E1 rinapar alcance para el arti
procucto gue ek slrecier
dilereries plavalo
S FRLONECITIENLS ¥ Sanand &

Realidad

mplementar medidas en
cuanto haya el respectivo
compromiso con el tslento
de cada artizta

Me esforzaria por tener el
nivel necesaric para alcanzar
laz metas del proyecoo 5
SEEUIT.

Compartiendo su contenido
se podria llegar a mas
publico gue guizas necesite
gl zervicio de un artists en
gspecifico

Me senliria rmas Lranguilo por pane de

il Lema gque e diflicl de TeANE]:

que a parte de la praduccicn seris

rivelersa & alro mundo e e el

LLOTIparir la Avasica

Emociones

I\

W

Mejoras

Jue == eancuentren
diferentes perzonas pars
cada rama de género gue se
quiera praponer al pdblico

Fuente: Gabriel Moreira, musico; Elaborado por:

Cus =2 2 prezerten 2
artizta diferentes opoionss
de precios de acuerdo 2 su
accesibilidad economica.

Tener uns MUEsra por parte
de cads artists que =2
mencione en la pagina.

Blanca Santos
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Figura 5 Customer Journey Map (8/10)

CUSTOMER JOURNEY MAP

STORYBOARD

STORYTELLING

MOCKUP
RELOADED

68

MOODBOARD

Objetivos

Escuchar su opinionSobre e
provotipo. Escuchar sus
mejoras .

Escuchar su opinion sobre el
prototipo. Escuchar sus
miejoras .

Escuchar su opinion sobre e
prototipo. Escuchar sus
mejoras .

Eszcuchar su opinion sobre e
prototipo. Escuchar sus
Mejaras .

Expectativas

Podria bograr la convivencia
entre artistas y gue valoren 2
trabajo de cada uno,
aprendisndo mutuamente.

PorTmit

LCE ol L3 MiESHD W Sor Qo

Quet o amism puccls detinir su

Se podria reflejar datos

importantes sobre cada artista,

txmando en cuenta que deben
zar gctuslizadaos.

I SCT LNa Jlda & arcssa Fara

Realidad

S¢ defberks comar en fuenta los
DN T WS Qs i ra aIm

aomde garia o Inperes oed L L
W IS MEQUSIIDS 3 CYOHUCOON doi armsia.

£ neCesana ol temgo s
a S0 SIENLI SCE
O oon el GENCrT Milsics

SOoE o0, Que pued modidad

DoTprctar o

Emociones
ria manejarse en o
. C para ol artista, verilicanda cada d
ME]DFES in que se reficke a Db regrss b Ferlo y

crassts ded pasar del tdempo. Erindar
conhanza ¥ SEEUT dl IrTSEE paara peoachsr

MOOMPOrarss O la Sgrenca.

Fuente: Elizabeth Vasquez, musico; Elaborado por: Blanca Santos

ser oL L& trarnsparenles @ cada

(el sl

plataforrma.



Figura 5 Customer Journey Map (9/10)

CUSTOMER JOURNEY MAP

e I - e «
Escuchar su opinian sobre el Escuchar su opinion sobre el Escuchar su opinion sobre el
E h inio b |
P souchar su opinidn sobre e . - .
DbjEtlUOE totino. E P 0 prototipo. Escuchar sus prototipa. Escuchar sus prototipo. Escuchar sus
pr‘u-_ IP0. EScuchar sus MEjOras . mejoras . MMEjOras .
mejoras .
e rece algo que olrece Lna il parece q..-:-'-\.r & rray Ol
. v solbre Lodo A los jieenes "_u' 4
Expectatl'uﬂ s wes r esLan larrliarisados i-'u'_l';'_'-' d Super practica, sobre g
Lir S prayecla I-':-' [ lagrar una interconexion COMMG COMNSagy
especilica relaCinnes
. me parece que esta dentro creo que algo asi es lo que también se encuentra
Realidad de las expectativas hace falta en la ciudad dentra me miz
expectativas
. S —
Emociones @
. . degconouto la razon por la que kos pagos
en EI|§LJI‘| pLII'I'[D IH agEHCIa Se redisarian de esta manera, pero S esla
1 tendra varios artistas que en sus posbildades ofrecer, olras formas | no entuentno un pummo en e qu ria mejorar : - s o
Mejﬂras igual ez lz ides. entonces de repartir los pagos serian de gran 53 qu=
& | 20 mas
dejarian de buscar artistas yuda al arlisLa, Sobre ""‘J" . 'ff'_'“_: ) " adde que ayude a mejorar
cuande ya tengan muchos 7 ) S AR e s E50a conexitn entre el artisa y su
= nejor le corvenga al anista oS TR slarbisays
public

Fuente: Daniel Rubio, musico; Elaborado por: Blanca Santos
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Figura 5 Customer Journey Map (10/10)

CUSTOMER JOURNEY MAP

STORYBOARD

STORYTELLING

MOCKUP
RELOADED

MOODBOARD

Objetivos

Ezcuchar su opinion sobre &
orototipo. Escuchar sus
mMie[oras

Escuchar su opinion sobre &
prototipa. Escuchar sus
mejoras .

E=zcuchar su opinion sobre &l
prototipo. Escuchar sus
mejoras

Ezcuchar su opinidn sobre &
prototipo. Escuchar sus
mejoras .

Expectativas

L= idea es atractiva pero comao
puede esto ser mejor gue las
plataformas o grupos en redes
zocales 7

Nowvedoso pero altaments
competitvo. Los partners
zerdn cazatalentos virtuales.

Realidad

Puede reguerir de cierta
nwersidn en publicidad para
darse a conocer al mercado

g Pt Fuany g
Lerer cuidada con la privacidad

justices Gue amilird &l agregadion

Emociones

Mejoras

El cazatalentos debe serun mdsico,
AT QU N EMOresano, que geners
en el artista admiracicn o confianzs
para hacerle preguntas.

Pusde existir un mercado
amplio de este tipo de
emprasas. Deben enfocarse
an todo genera y tanto en
COHMpOSICian Comao
inzerpretacion

Hacer comvenics con
pequenas y grandes artisias
para fomentar el uso de esta
aze de datos.

Fuente: Diego Campozano, musico; Elaborado por: Blanca Santos

Que exista una coordinacion(
obligatoria) entre lo que
propone publicar el agregador
y ko que aprueba el artista.
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