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De nada sirve desarrollar
consumidores escenicos si, al mismo
tiempo, no desarrollamos su sentido
critico y su capacidad de disfrute de
distintos registros de experiencias
escenicas.

Lucina Jiménez

(JIMENEZ, Artes escénicas, publicos y sustentabilidad en el siglo XXI, México, 2010).
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Sesion 1

EL DESARROLLO DE
PUBLICOS INFANTILES Y
ADOLESCENTES EN ARTES
ESCENICAS:
CONCEPTUALIZACION Y
ESTRATEGIAS.
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Los publicos de las artes escénicas

Diversidad de practicas, diversidad de
publicos.

Tasas de penetracion social de las practicas
escenicas.

Estadios de demanda.

Los publicos, principal factor de
sostenibilidad del sector en el contexto
actual.

Finalidades de la gestion de publicos.
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Participacion cultural

(practicas culturales durante el dltimo afno)
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MINISTERIO DE CULTURA. ENCUESTA DE HABITOS Y PRACTICAS
CULTURALES EN ESPANA 2010-2011. SINTESIS DE RESULTADOS
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Personas segun la asistencia al teatro

B Han asistido en el Ultimo ano  ®No han asistido en el ultimo ano

MINISTERIO DE CULTURA. ENCUESTA DE HABITOS Y PRACTICAS
CULTURALES EN ESPANA 2010-2011. SINTESIS DE RESULTADOS
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Frecuencia de asistencia a espectaculos de
artes escénicas

mEn los altimos tres

meses

mEntre tres meses y
un ano

Hace mas deun
a h‘ )

B Nunca o casi nunca Asistencia a espectaculos segun la edad

De 75 anos o mas
65a74anos

55 a64danos

m45a54anos

m35a44anos

m20a24anos

] B25a34aios

W15a19aiios

15,0%

MINISTERIO DE CULTURA. ENCUESTA DE HABITOS Y PRACTICAS
CULTURALES EN ESPANA 2010-2011. SINTESIS DE RESULTADOS
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ublicos potenciales, objetivo y
asistentes

No-Publicos

Publicos potenciales

Publicos objetivo

Publicos asistentes
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Estadios de posicionamiento y
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stadios de posicionamiento en

relacion a las artes escéenicas.

1. Publicos con demanda inexistente

— Publicos que no tienen interés por las artes escénicas probablemente porgue no han tenido
ninguna experiencia significativa que haya generado interés.

2. Publicos con demanda latente

— Publicos que tienen interés por participar en determinadas practicas escénicas debido a la
interiorizacion de los valores o intereses de terceros pero no han podido acceder a ellas a
causa de determinadas barreras o resistencias.

3. Publicos primerizos

— Publicos que han tenido una o varias primeras experiencias, superando determinadas
barreras o resistencias, pero aun no tienen tener intereses consolidados ni gustos definidos.

4. Publicos ocasionales

— Espectadores que participan en practicas escéenicas de forma ocasional, con distintos
niveles de frecuencia, y que toman la decision de consumo en cada ocasion como reaccion
a estimulos del entorno.

5. Publicos regulares

— [Espectadores regulares, proactivos, con distintos niveles de frecuencia, que toman algun
tipo de compromiso de regularidad de consumo (abonos o similar).

6. Amigos, socios o colaboradores

— Espectadores que transforman su condicion de cliente en la de colaborador. Aportan al
proyecto escénico sus recursos en forma de tiempo, dinero o contactos.
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Ascensores y estrategias generales

Los ascensores A1y A2
facilitan el paso de demanda
Inexistente a demanda

latente o0 a espectador activo.

El ascensor B facilita el paso

de espectador con demanda
latente a espectador activo.

Los ascensores C, Dy E
facilitan la progresion a
espectadores ocasionales,
regulares e implicados.

M’

Creacion de interés por las
artes escenicas.

Captacion de demanda
latente, primeras
experiencias y gestion de
primerizos.

Diversificacidn de intereses
e Incremento de
frecuencia.

Creacion de habitos.

Implicacion en el proyecto
escenico.
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Sesion 2

APROXIMACION A LOS
PUBLICOS INFANTILES Y
JUVENILES.



roximacion a los publicos infantilé

adolescentes

e | 0s estadios evolutivos.

— Primera socializacion: el grupo jerarguico
familiar, pensamiento concreto, aprendizaje
por imitacion del comportamiento de grupo.

— Segunda socializacion: el grupo de iguales,
presion de conformidad del grupo sobre sus
miembros.

— La adolescencia: desarrollo del pensamiento
abstracto.

fppt.com
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a formacion de valores, gustos

Intereses personales.

e La experiencia como base del
aprendizaje.
» La construccion autonoma de un sistema

de valores, intereses y esteticas
personales.

* De los intereses (actitudes residentes) a la
demanda (busqueda activa para satisfacer
los Intereses).

fppt.com



valor educativo de las practica

escenicas en ninos y adolescentes

e Los valores intrinsecos de las practicas
escenicas.

e Los valores instrumentales:
— Las practicas escénicas como metodologia
didactica.
— Las practicas escénicas en contextos de
riesgo o exclusion social.

M’
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Strategia 1: Promover un consu

escenico de calidad

* Proveer experiencias escénicas diversas,
de calidad, relevantes y adecuadas a cada
estadio de desarrollo.

 Facilitar la interiorizacion mediada de las
experiencias escenicas.
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Strategia 2: Ofrecer espacios de

aprendizaje y creacion.

 Aprender a expresarse y a creatr.

 Aprender a descodificar los lenguajes
escenicos.

o Aprender a analizar criticamente una
propuesta escenica.

e Otros aprendizajes.
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Strategia 3: Ofrecer la posibilida

desarrollar un proyecto escenico.

e El proyecto escénico como proyecto colectivo
autogestionado.

* Las aportaciones metodologicas de la
pedagogia del proyecto:

— Necesidades funcionales: generacion de
propuestas, consenso, planificacion,
organizacion, realizacion, regulacion de
conflictos de intereses, evaluacion.

— Papel del educador o animador.

fppt.com
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Conjuncion de estrategias

1. Promover un
consumo
escénico de
calidad

2. Ofrecer
oportunidades
de aprendizaje y
creacion

3. Desarrollar un
proyecto
escenico




Sesion 3

ANALISIS DE CASOS.
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Analisis de casos

 El Programa CaixaEscena de la Obra
Social de La Caixa:
— ODbjetivos.
— Estrategias.
— Practicas.
— Resultados.

e Otras experiencias de desarrollo de
publicos infantiles y adolescentes.
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Sesion 4

EL CONOCIMIENTO DE LOS
PUBLICOS INFANTILES Y
ADOLESCENTES.
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conocimiento de publicos infantilé

adolescentes.

o Estudios y estadisticas para conocer
tendencias y patrones de comportamiento.

* Creacion de una base de datos de los
espectadores de un proyecto escenico:
— Campos de informacion

— Fuentes de datos
» La observacion holistica y pautada.
e La consulta (cualitativa y cuantitativa)
e Los registros de actividad.

fppt.com




conocimiento de publicos infantilé

adolescentes (2.

o Explotacion, interpretacion y aplicacion de
los datos:

— Analisis de tendencias y proyecciones de consumo.

— Generacion de listas de distribucion a partir de una
combinacion de variables.

e Herramientas CRM.
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Sesion 5

LA GESTION DE PUBLICOS
POR PARTE DE LOS
DISTINTOS OPERADORES DE
LA CADENA DE VALOR.



Los operadores de la cadena de valor

—

Exhibidores Creadores

\ \ |

Productores

Distribuidores

i
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0S espacios escenicos como

proveedores de experiencias.
e Del producto a la experiencia esceénica.

* EXperiencias:

— La programacion para publicos familiares, la mejor
Inversion de un espacio esceénico.

— La programacion para grupos escolares, una
oportunidad de tener primeras experiencias.

— Visitas guiadas, talleres y otras actividades.
— La cesion de uso de las instalaciones.

e Gestion de una base de datos de
espectadores (participantes, prescriptores y
compradores).

fppt.com
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a gestion de publicos por parte

companias y empresas de produccion.

e Los publicos como referencia en la
produccion escenica.

 La relacion del productor con los publicos.

— Relacion mediada como proveedor de
productos a los programadores de espacios
escenicos.

— Relacion directa como promotor de una
convocatoria o gestor de un espacio
escenico.

fppt.com
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companias y empresas de produccion
(2).
e La creacion de valor de marca.
e La gestion de una base de datos de
seqguidores:

— Captacion de seqguidores: internet y puntos de
encuentro (giras).

— Comunicacion segmentada de temporadas y
bolos (geosegmentacion y otras variables).

— Dinamizacion de la comunidad de seqguidores.

M
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Captacion de seguidores

 Engiras
— Distribucion de fichas para ser “amigo”

« Datos de contacto (nombre y email) del
participante y/o acompanante.

 Intereses (menu de opciones).
o CP.

* Fecha de nacimiento.

e Centro educativo.

e A traves de internet

— Campafas de difusion y generacion de transito a la
web corporativa.

— Formulario para ser “amigo”.

fppt.com
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Los creadores y sus publicos.

o ¢/ Para quién estoy creando?

* La relacion con los publicos para
captacion de inputs.

e Los procesos de creacion con
participacion de publicos.

e Las residencias artisticas como relacion

Interactiva con una comunidad de
espectadores.

M
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Puedo coger cualquier espacio vacio
y llamarlo escena.

Cuando alguien atraviesa este
espacio vacio mientras otra persona
le esta observando, ya podemos
decir que el acto teatral ha
empezado.

Peter BrooKk.

M
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