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Prologo

“Contra toda opinion, no son los
pintores sino los espectadores
quienes hacen los cuadros.”
-Marcel Duchamp

Al llegar al mas pequefio de los planetas de su travesia,
el Principito encontré un farol y un farolero. No habia
espacio para nada mas. Y aunque el Principito no pudo
quedarse y establecer el tipo de amistad que solo

se podria con quien se comparte mil cuatrocientas
cuarenta puestas de sol en 24 horas, alcanzo a conocer
“la consigna”y apreciar su valor y su sinsentido: prender
y apagar el farol incesantemente. Lo que solo se
argumentaria en una época en la que el planeta girara
mas despacio, mucho mas despacio, y aun asi, era un
gesto hermoso.

Las consignas que enfrentamos hoy no son diferentes.
Algunas tienen valor, otras carecen de sentido y, en casos
particulares, poseen valor y carecen de sentido a la vez.
¢Suena contradictorio? Claro, porgue lo es. ;Cémo podria
tener valor algo que carece de sentido? Y a medida que
nuestro mundo gira mas rapido, numerosas ‘consignas
culturales” refuerzan su valor como portadores de
memoria e identidad, mientras que su sentido utilitario se
desmorona frente a las nuevas tecnologias.



Esa es, en gran medida, la contradiccion a la que
responde Diversificar, con maestria y claridad. La
Estrategia Radial de Alex Paredes. Y es importante
hacer desde ya una constancia: Si estas buscando un
texto centrado en validar proposiciones ideoldgicas y
posturas culturalistas o mercantilistas, puedes dejar

de leer en este instante. Este libro no es para ti. Si, por

el contrario, sientes que necesitas entender qué esta
pasando en la actualidad, cuando mucha gente habla de
las oportunidades de apostar a la cultura, de trabajar en
las industrias culturales y creativas, de desarrollar una
economia basada en arte, cultura y creatividad (o, como
a mi me gusta llamarla: Economia Naranja), pero no
logras encontrar una hoja de ruta sobre como “llegarle”
a esas oportunidades, entonces te invito a continuar
leyendo Diversificar. Este libro es para quienes se atreven
a asumir el frecuentemente dificil y desagradecido reto
de conectar la creacion con su publico, y de esta manera
generar los ingresos que le permitan vivir del talento a
artistas, creadores y a quienes les apoyan en sus tareas.

Se trata de una guia dinamica que no pretende ser
definitiva, sino un mapa de referencia para sortear con
agilidad las principales barreras del emprendimiento
cultural y creativo consagrado a publicos. Diversificar
nos entrega los tres pasos de la Estrategia Radial, para
multiplicar por 5 las oportunidades de sostenibilidad
economica.

Desde experiencias de nicho como las del afamado El
Bulli, movimientos como la Zumba, el genio de David
Bowie o el alcance global de Disney, Alex nos recuerda
el papel central de los publicos, los prosumidores, las
habilidades blandas y la circulacion para una verdadera
estrategia de gestion sostenible del talento. Y, claro,
también se destaca el rol critico, fundamental, que juega
la gestion de la propiedad intelectual. Aca debo hacer un
alto en el camino.



Cuando conoci a Alex, hace casi media década en
Guadalajara, gracias a nuestro buen amigo Paulo
Mercado, jamas imaginé que aquel sonriente
contradictor, con acento chileno y un vestir
descomplicado, se fuera a convertir en uno de mis
mejores amigos. Lo que comenzé como un desacuerdo
alrededor de la importancia del Derecho de Autor
termind en una docena de espacios académicos
compartidos, una publicacion conjunta (Ruta de
Emprendimiento Naranja) y mas brindis de los que es
apropiado confesar abiertamente en esta época de
redes sociales.

Naturalmente, celebro que hoy por hoy su concepcion
sobre la propiedad intelectual se haya acercado
bastante a la que mi experiencia como economista,
negociador e investigador apuntaba al momento de
conocernos. Pero no subrayo esto para reclamar una
victoria. Todo lo contrario, aprovecho este punto para
destacar que ha sido gracias a nuestra cercania que
dentro de mi también he podido adoptar la sabiduria de
sus experiencias mas cercanas con el emprendimiento,
el desarrollo local y la mentalidad del artista. Hoy mi
comprension sobre el papel transformador de la cultura
en lo personal y comunitario es muy superior al que tenia
cuando lo conoci, y ha sido gracias a la generosidad que
tiene para compartir sus conocimientos y la paciencia a
mis peroratas tecnocraticas.
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Diversificar no sera el ultimo ni el mejor libro de Alex
Paredes. Su mejor libro sera “el siguiente”, y “el siguiente”
siempre sera el mejor. Yo solo espero, de vez en cuando
tener el privilegio de poner mi nombre junto al suyo

en la portaday, seguir disfrutando y creciendo con su
amistad.

Los invito entonces, a hacer como el Principito, a ver
con el corazén mas alla de lo que nos permiten los ojos
y comprender que lo que enfrentamos no es problemas
con forma de sombrero, sino oportunidades del tamafio
de un elefante.

Economista, experto

en economia creativa y
coautor de los libros La
Economia Naranjay The
No Collar Economy.
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Introduccion

Ernest Luis Parod fue mi tatarabuelo. Estudio en la Escuela
Nacional de Artes y oficios de Chalons, Francia, en la
década de 1870, y es el primer artista de la familia del que
tenemos registro. Sus cuatro generaciones siguientes han
heredado un surtido de talentos, especialmente en las
dreas musicales, las artes visuales y literarias.

Por mi parte, siempre quise ser musico. Incluso, estudié
2 afios en el Conservatorio de Musica, mientras otros
familiares también flirtearon con el mundo del arte, pero
no persistieron en su deseo de dedicarse exclusivamente
a ello, porque ganaban menos de un tercio que en otras
labores no creativas.

Por supuesto, ante la carrera del tatarabuelo, varios en la
familia nos sentimos frustrados. Pero, no sélo nos pasoé a
nosotros. Descubri, con el tiempo, que también a muchos
otros... A varios de mi generacion y a tantos jovenes de hoy.

Tristemente convencido de no poder seguir en el mundo
de la musica, y aunque parezca incomprensible, estudié

la carrera de Contador Auditor, que me llevo a trabajar en
administracion financiera y control presupuestario. Era un
contable mas, alejado del mundo del arte y la creacion,
hasta que se produjo el milagro. De repente, me converti en
gjecutivo en una Incubadora de Negocios, donde conocf el
concepto de Industrias Culturales y Creativas.

Fue una luz, un escape, una oportunidad. Encontré
convergencia en una disciplina donde se encontraba el
talento creativo con estrategias de desarrollo sostenible,
donde el musico y el financiero que soy, por fin se
encontraban jsin contradicciones!

Desde ese dia, me autoimpuse volver a tomar la guitarra
y crear canciones, sin dejar de usar el Excel para llevar
las cuentas y, con esta union de creatividad y economia,
aportar herramientas de sostenibilidad econémica a los
artistas.



T Del libro The Value
of Culture: On the
Relationship Between
Economics and Arts,
capitulo Marker Value
and Artists'Earnngs

2 Aludiendo al libro
Malcolm Gladwell
“Outliers” (2012) y la
regla de las 10.000
horas.

Ya es mas de una década feliz en estas lides. Investigando,
formando y dando a apoyo a emprendedoras y
emprendedores creativos, con quienes no oculto mi
anhelo mas profundo de ayudarles a conseguir bienestar
economico.

iNo quiero un mundo donde los artistas no puedan vivir

de su talento! Pero al contrario de lo que la gente cree y

el imaginario de los medios ensefian, muchos artistas y
creadores viven por debajo del nivel de pobreza de sus
paises. Ya en 1995, la investigadora Ruth Towse determino
que los artistas y creadores britanicos, en promedio,
ganaban por debajo de los niveles de subsistencia, en
pobreza'.

Es por esto que decidi sistematizar lo que considero
la formula de las empresas creativas exitosas: La
diversificacion.

Y en esto no estoy solo, me acompafian mas de diez mil
horas de investigacion, desarrollo y practicas? con mas de
mil creativos, y una amplia bibliografia que nos ayuda a
argumentar mejor esta propuesta.

Si podemos decir que la diversificacion de ofertas en
diferentes productos y servicios es propia de la naturaleza
de las empresas creativas, era justo y necesario estudiar
el fenomeno, descifrarlo y convertirlo en un Modelo
Generador de Valor.

Este libro sistematiza acciones basicas para desarrollar
una estrategia que cambiara paradigmas en creadores e
industria.

Se trata de Estrategia Radial, que promueve a la
diversificacion como principal generador de escalabilidad
en las industrias creativas y permite multiplicar
oportunidades, consiguiendo que las empresas creativas
tengan una carta de navegacion hacia nuevos publicos y
multiples ingresos.



Generalmente, aprendemos a desarrollar el talento de
forma autodidacta o en academias, pero muy poco
aprendemos alli de cémo generar ingresos con ese recurso
creativo. Incluso, si se hace, es mds comun aprender los
modelos tradicionales de venta de tickets o conseguir
emplearse en una productora, ignorando que podemos
desarrollar multiples otras maneras para la generacion de
ingresos, que en este libro expondremos.

Cuando escribia este libro, jamas pensé que lo terminaria
en tiempos de cambios tan drasticos; estallidos sociales
en varios paises de Latinoameérica, y la pandemia por
Coronavirus que ha generado el mayor aislamiento social
a nivel mundial. Todo esto ha impactado dolorosamente a
muchos artistas, emprendedores y empresas creativas.

Temi no fuera un buen momento para lanzar un libro.

Pero al reunirme con muchos trabajadores de la cultura

y el espectaculo, me declaraban o mismo: necesitamos
aprender a diversificar nuestras propuestas para no quedar
sin ingresos. Esas conversaciones me empujaron a lanzar
este libro y ponerlo a disposicion de ustedes, para aportar
un mensaje esencial: En tiempos de crisis la clave es
diversificar.

Y para calentar motores, realicemos ya un vistazo rapido
en lo que pronto ahondaremos con detalles, ejemplos y
Cconsejos.

Con mi equipo hemos trabajado para hacer un libro de
facil, didactica y rapida lectura, con ejercicios aplicados,
ejemplos y citas bibliograficas para que cada emprendedor
creativo desarrolle y amplie su propio camino investigando.



En el capitulo 1 abordaremos una serie de fundamentos
sobre la Diversificacion, tarea no facil, que rompera mas de
algun paradigma de la siempre activa economia creativa.

El capitulo 2 nos permite identificar un nuevo elemento
para este sistema, la Unidad Creativa, que puede ser

un sujeto, objeto, lugar, disciplina o relato que funcione
como eje de las ofertas que se construyen en su entorno,
como la marca ZUMBA, una Unidad Creativa que goza de
muchos seguidores que conectan y consumen sus ofertas
alrededor de ella, ya sea como franquicia en gimnasios,

la certificacion de instructores, eventos, merchandising,
musica y hasta viajes en crucero.

En el capitulo 3 desarrollaremos la Conexién Emocional
entre la Unidad Creativa y el publico, y coémo este vinculo se
convierte en identificacion, deseo y fidelizacion, gracias a la
empatia. Descubriremos que esa conexion es la verdadera
propuesta de valor para nuestro publico y que su valoracion
se convierte en retribucion economica.

En el capitulo 4 complementaremos la materia anterior
con conceptos muy Utiles para la gestion de publicos,
la relacion que desplegamos con “otros humanos” y
desarrollaremos el lienzo de la conexion emocional.

En el capitulo 5 analizaremos como la diferente disposicion
de pago de los publicos construye una Piramide de
Publicos, desde los que no pagan, pero consumen
masivamente, hasta los que pagan cualquier precio por una
oferta exclusiva.



Aprenderemos como el valor agregado impulsa la
conversion de publicos que estén dispuestos a pagar.

Para el capitulo 6 aplicaremos la diversificacion al construir
un Portafolio de Ofertas. En €l podremos disefar ofertas
para los diferentes publicos separados por su disposicion
de pago y analizaremos la viabilidad de las alternativas

de oferta que identifiguemos. En este capitulo nos
encontraremos con un regalo especial: la Estrella Radial o
las 5 formas de generar ingresos que cualquier creador y su
obra puede lograr.

El capitulo 7 sera la sintesis de lo desarrollado en el curso
del libro y el analisis estratégico de los resultados para
conseguir mejoras en la estrategia, ya sea que el creativo
esté iniciando su estrategia de diversificacion, o ya

tenga ofertas en curso y requiera resolver y optimizar las
propuestas a su publico.

Bienvenidos a las nuevas emociones de sus publicos, a las
pirdmides de un nuevo mundo y al portafolio de magia y
sostenibilidad.






Capitulo 1

Fundamentos de la
Estrategia Radial



3 Articulo escrito por
Teodore Lewit en
Harvard Business
Review. Julio-Agosto
1960, p. 45-56.

Los publicos no compran
soluciones, compran emociones

Nos relacionamos con publicos,
vendemos a clientes y medimos las
audiencias.

Ya en los afos '60, Theodore Levitt, en La miopia en el
marketing®, acufia una frase que se hizo célebre: “La
gente no compra productos, compra soluciones”, que
para la época fue romper un paradigma profundo. Levitt
hacia el llamado a que las empresas pusieran foco en la
solucion y no en el producto.

Para esa época, los emprendedores exitosos aprendian

a descubrir esas necesidades e inventar soluciones. Los
afos 80 son recordados por el inicio de los programas
televisivos “Llame ya’, que exhibian patentes de
invenciones en su mejor momento, ofreciendo soluciones
a problemas tan antiguos como recién creados.

Pero ;qué nos puede responder un
musico, un pintor o un audiovisualista,
si le preguntamos qué necesidades de
mercado resuelve su obra?

En nuestro rol de formadores y asesores, muchas
veces realizamos esta pregunta a artistas y gestores
de publicos. Una pregunta que, en el mundo del
emprendimiento, no es antojadiza ni poco empatica,
simplemente, su respuesta es un dato importante ante
cualquier desarrollo de negocios.

Business Model Generation, Lean Startup y Design
Thinking, entre otras herramientas, funcionan muy
bien para el disefio de ofertas a empresas, pero para
ofertas orientadas a publicos, pocas veces funcionan,
porgue son modelos heuristicos destinados a hallar un
problema y crear una solucion.

19



Con publicos de arte, cultura, ocio

y entretenimiento, el impulso de
consumo responde a conexiones
emocionales y no a problemas o
necesidades que requieran solucion.

A medida que vamos subiendo en la piramide de 4 Abraham Maslow,
Maslow*, las motivaciones son mas emocionales y psicologo humanista
menos fisioldgicas. estadounidense que

el afio 1943 publicé

‘A Theory of Human
Motivation®, donde
presenta su teoria

de la jerarquia de las
necesidades humanas.
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> Zygmunt Bauman en su
libro Tiempos Liquidos,
2007..

Una explicacion es el transito de una modernidad
sélida a una modernidad liquida, entendida asi gracias
al sociologo y filosofo Zygmunt Bauman®. En la

época laborista de la modernidad solida, el consumo
servia para resolver una necesidad o un problema,

y se adquirian soluciones duraderas, que solo eran
reemplazadas por su eventual obsolescencia o porque
aparecia una solucion mejor. No olvidemos que, hasta
hace poco, unos 30 afios atras, el automaovil familiar
envejecia junto a sus duefos.

En nuestra época de modernidad liquida, tiempos de
internet y tecnologias cotidianas, el modelo de consumo
evoluciona. Hoy se enfoca en el “desed’, por sobre la
necesidad. Ya no se cambia el smartphone porque no
funciona, sino porgque queremos renovar la emocion de
vivir la experiencia del nuevo modelo promocionado en
television o en la red social de moda.

Ya no se venden automoviles solo por sus
caracteristicas técnicas, sino por la aspiracion de

usar tal o cual modelo estético. Incluso, su valor ya es
detonante de compra. No sabemos si es caro solo por
ser caro, pero asumimos que eso es simbolo de podery
lo queremos representar.

La cultura del consumo cambio, y mas alla de los juicios
de valor, debemos adaptarnos a este nuevo escenario.
No podemos utilizar solo herramientas heuristicas para
el emprendimiento creativo, sino que también otras para
el desarrollo de las conexiones emocionales con sus
publicos. Al fin'y al cabo, la mayor generacion de oferta
de artistas, creadores y gestores esta dirigida a publicos.
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Hace un tiempo conoci a Ferran Adria, el creador de El
Bulli, el restaurant y escuela de innovacion gastronomica
mas importante y disruptivo de los ultimos afios.

Solo por insistir con el modelo heuristico, le consulté
cual era la "necesidad” que resolvia su restaurant, El
Bulli®, para ver si podiamos encontrar una respuesta

al por qué la gente tomaba reservas con un afio de
anticipacion y estuvieran dispuestos a pagar mas de 250
euros por cenar alli. El sélo respondié: “Ninguna. Es sélo
una cuestion de preferencia”.

Nadie se sento ahi por hambre o sed, sino por el deseo
de vivir una experiencia Unica que movilizara sus
emociones. Ni en un restaurant, cine o video juego existe
la necesidad fisioldgica que genere una disposicion de
pago tan alta. En las economias creativas son otros
gatilladores de consumo.

Entonces, debemos cambiar la pregunta al creativo que
trabaja para publicos: ;Con qué emocion te conectas
con tu publico?

La estrategia radial ofrece una herramienta para
gestionar la conexién emocional con tus publicos.

La conexién emocional es, por lejos,
el mayor motivo de consumo en
publicos.

22
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La plusvalia en la Propiedad
Intelectual

El ser humano es un creador desde hace 3 millones

de afos, que es cuando produce sus primeras
herramientas. Hace 13 mil afios desarrolla la agricultura,
la rueda es inventada hace 6 mil y con ella construye sus
primeras civilizaciones.

Hoy, el ejercicio de la creacion ha evolucionado y se

ha tecnificado, dando paso a especializaciones y a

una economia capaz de medir la riqgueza generada del
talento desde los derechos de propiedad intelectual, de
autor, marcas, patentes y otros.

Aunque parezca dificil de creer, la propiedad intelectual

Asi como la tierra es el patrimonio
del agricultor y para el fabricante su
maquinaria, el patrimonio que genera
y capitaliza un creativo son sus
derechos de propiedad intelectual.
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puede llegar a convertirse en rentas actuales y futuras
para la jubilacion de los creativos, al igual que lo hacen
las personas con propiedades inmobiliarias que le

generan rentas. Para ello debemos aprender a monetizar

las creaciones que son fruto de nuestro talento.

The Walt Disney Company, en su reporte financiero de
20187, declara que el éxito de sus negocios depende

en gran medida de la proteccion y mantencion de los
derechos de propiedad intelectual de sus productos y
servicios de entretenimiento, los que ascienden a USD
6,8 millones, que generan ingresos por USD 60 millones
anuales, es decir, retorna mas de 8 veces su inversion en
propiedad intelectual.

No podriamos decir que eso solo le pasa a Disney,
porque es un fendmeno natural de las empresas
creativas. Aunque no todos los creativos entienden
los beneficios de generar, proteger y monetizar sus
creaciones.

La gestion de propiedad intelectual aun es ajena para
gran parte de éstos, en especial en América Latina,
donde solo el 34,8% de los emprendedores creativos han
registrado sus derechos de propiedad intelectual (DPI) o
derechos de autor, segun las respuestas obtenidas en el
estudio Emprender un futuro naranja del BID (2018)® .

Algo similar descubrieron De Ledn y Fernandez, en su
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8 Libro electrénico del
Banco Interamericano
de Desarrollo (BID)
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y caribefios de las
industrias creativas
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° Innovation startups
and intellectual property
management. Strategies
and evidence from

Latin America and

other Regions. Autores
Ignacio de Ledn 'y José
Fernandez Donoso.
Editorial Springer, 2017.

0 a Secretaria de
Cultura, Recreaciony
Deporte (SCRD) y la
Camara de Comercio
de Bogotd (CCB),
atendiendo a la
necesidad de actualizar
las estadisticas
culturales en la ciudad y
fortalecer el sistema de
informacion econémica
de la Cuenta Satélite de
Cultura de Bogota.

""Forbes.com, articulo
The Real Patent Crisis
is Stifling Innovation.
Invitado en columna de
Daniel Fisher (Forbes
Staff), 18 de junio de
2014,

estudio Innovacion, Startups y Gestion de la Propiedad
Intelectual®, donde explican que el 70% de las empresas
encuestadas no relacionan sus ingresos con la
propiedad intelectual. Los dos motivos principales de
desincentivo son:

1.- El registro tiene altos costos, lo que lo transforma en
un tramite al que pocos acceden.

2.- No saber monetizar esos derechos, ya que no existe
un beneficio econdmico directo al registrar sus obras.

Segun la Caracterizacion de Industrias Culturales y
Creativas de Bogota' 2018, del 30,5% de los creativos
bogotanos que registran sus obras, sélo el 20,2% percibe
ingresos a partir de sus obras, es decir, que a penas el
6% de los creativos.

Ya lo advertia Jay Walker'', magnate de las patentes

de utilidad y presidente ejecutivo de Walker Innovation,
cuando en 2014 declaro para Forbes.com que el 95%

de las patentes activas no logran ser comercializadas, a
pesar de la enorme suma de USD 5 billones invertidos en
ellas.

Sélo el 6% de los creativos monetizan
sus propiedades intelectuales.

Hay que tener en cuenta que los derechos de propiedad
intelectual no conducen automaticamente a la
monetizacion, sino que requieren modelos de ventas

y desarrollo de plusvalia que mejoren las condiciones
economicas de los creadores y la economia creativa.
Es aqui donde la Estrategia Radial se convierte en una
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oportunidad como modelo de gestion de propiedad
intelectual, para la generacion de ingresos. Si bien

la analizaremos mas adelante con mas detalle,
podemos decir que se fundamenta en que los publicos
toman decisiones de compra segun las conexiones
emocionales, tal como lo hacen con Walt Disney
Company, David Bowie, Futbol Club Barcelona y Zumba,
entre otros casos que exhibiremos. Mientras mas fuerte
la conexion emocional con el publico, mas aumenta la
plusvalia del patrimonio intelectual.

Desde ahi, generar diversificacion de las ofertas,
incentivar la multiplicacion y la escalabilidad de las
propiedades intelectuales, esta a un paso.

La propiedad intelectual es un recurso
escalable, expansible y no se gasta
cuando se usa.
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Estrategia Radial centrada en el
publico

Nuestra premisa es que el consumidor siempre
decidira comprar la alternativa con la cual conecta
emocionalmente. Entre un par de calcetas comun y otra
con estampado de Harry Potter, lo mas probable es que
termine eligiendo las del joven mago, si es su fan, aun
cuando tengan un precio mas alto. Mientras mas fuerte
es esa conexion, mayor sera la disposicion de pago que
el publico defina para esa propuesta de valor.

Si la propuesta es valorada por un publico determinado,
estos estaran dispuestos a pagar.

Entonces, lo que nos dara sostenibilidad econdmica no

es nuestra propuesta, sino el valor que ese publico le
otorgue.
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Si nos centramos en el producto, estaremos
preocupados por la proteccion de cada ofertay
jamas sabremos si al publico le interes6 o no. Los
descuidaremos y, con ello, perderemos su disposicion
de pago.

NI R

~ /

— PROPUESTA - TENEMOS WA PROPUESTA
~ DE VALOR _ = Y ELPUBLCO LA VALORA
/ \

(0N

Si desarrollamos proyectos sin involucrar a los publicos
desde el primer minuto, tendriamos que dejarlo todo en
manos de la suerte, ya que las ideas no testeadas son
solo hipotesis hasta que son validadas por ellos.

Al'igual que con otras estrategias, coincidimos con la
importancia de poner al publico o cliente al centro de
nuestro negocio, porque es la fuente principal de nuestra
sostenibilidad econdmica. Entonces, es 16gico que
debamos permear toda nuestra cadena de valor. Indagar
para crear, validar para producir, difundir para vender y
distribuir para llegar al mercado.
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Incluso, en estas dreas creativas, es mas importante el
valor que el publico le otorga que la misma propuesta.

Es peligroso generar estrategias centradas en la
creacion, obra o producto y no en el publico, ya que
gastaremos tiempo y recursos en crear algo que
dificilmente sabremos si a ellos le interesara o no.

¢ Qué pasaria si nadie esta dispuesto a
pagar por nuestras creaciones? ;Nos
pareceria frustrante? Lo que es peor:
¢Nuestro talento no estaria siendo
valorado por los demas?
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Ray Holiday, en su libro Un best seller para toda la vida'?,
explica por qué no nos podemos dar el lujo de esperar
para saber a quién esta destinado lo que hacemos.

La ausencia de publico futuro no es solo un problema
comercial, sino también artistico. Es necesario tener
una idea de quién es ese publico ideal. Se debe pensar
en él cuando se esta creando. De lo contrario, la obra se
convierte en un “poema a si mismo”.

Es probable que esto sea un conflicto para muchos
creadores que desarrollan su proceso creativo desde el
“‘yo’. Pues bien, si pretendemos que nuestro talento sea
fuente de bienestar econémico, también tendremos que
crear pensando en otros.

Es importante hacerse la pregunta:
¢Para quién hago esto y qué entrego a
esa persona?
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6 Chris Anderson, editor
jefe de la prestigiosa
revista Wired. The Long
Tail: Why the Future of
Business Is Selling Less
of More, 2008

7 Abundancia: El futuro
es mejor de lo que
piensas, del dr. Peter
Diamandis (Fundadory
Presidente Ejecutivo de
la Fundacion XPRIZE) y
Steven Kotler, 2012.

Tiempos de abundancia de
contenidos exigen diversificar

Recuerdo que el consejo mas escuchado de nifio fue: sé
bueno haciendo una sola cosa.

Esto marco a varias generaciones con un concepto de
especializacion uni-funcional. Tal vez porque era una
época en que la produccion, difusion y distribucion no
contaban con tecnologias que las han democratizado,
especialmente en la industria de los contenidos.

Hoy, el 90% de los cientificos que ha conocido

la humanidad estan vivos y generando patentes.

Netflix contiene mas de 7.300 titulos audiovisuales,
que significan 5 veces mas titulos que las peliculas
estrenadas por Hollywood durante toda la década de los
'50. YouTube Music'acumula mas de 65 millones de
tracks musicales con propiedad intelectual legitima.

Como dice Chris Anderson, en La economia long tail'®:
“Estamos pasando de una economia de la escasez a
otra de la abundancia, donde hay tantos productos como
nichos de consumidores”. Anderson critica que toda la
disciplina econémica han dado una atencion prioritaria

a la escasez de recursos en vez de la abundancia de
produccion, espacios de ventas, distribucion y demas
opciones que nos otorga la democratizacion de las
tecnologias.

También lo dice Peter Diamandis en el libro Abundancia'’.
Estamos en un momento donde la tecnologia esta
elevando con creces los niveles de vida de las personas,
resolviendo las necesidades en la base de la piramide
de Maslow para dar paso al concepto de abundancia
global, lo que permitira la libertad suficiente para que la
gente persigan sus suefios, creando y co-creando sin las
limitaciones que ha tenido la humanidad.
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En esta dinamica de nuevas economias, diversificar es
la manera de resolver la sostenibilidad econdmica de
los negocios, en especial de los creativos, gracias a la
gestion de y sus propiedades intelectuales.

Si aprendemos a pensar radialmente desde un principio,
tendremos una perspectiva mucho mas amplia de las
oportunidades, la generacion de ingresos y el poder de la
propiedad intelectual.

La diversificacion en negocios multi-ingresos, se
convierte en el nuevo paradigma frente a creativos
que tradicionalmente trabajan en una sola fuente de
ingresos. Sino, haz memoria de cuantas formas de
ingresos te ensefiaron en la facultad...

32



'8 | a cadena de valor de
Michael Porter, concepto
presentd al mundo en

su libro de 1985 “Ventaja
Competitiva”.

9 Blue Ocean Strategy,
libro publicado en
2005y que propone la
diferenciacion en vez de
la competencia.

20 L.a Economia Creativa.
Una guia introductoria
por John Newbigin
https://cerlalc.org/
wp-content/uploads/
publicaciones/olb/
PUBLICACIONES_OLB_
La-economia-creativa-
una-guia-introductoria_
V1_.010210.pdf

Estrategia radial como
innovacion

Si la diversificacion es una caracteristica propia de
las industrias creativas, era necesario estudiar este
fendmeno, descifrarlo y convertirlo en un modelo
generador de valor.

La evolucion del management ha avanzado de esta
forma. Basta con recordar el impacto que genero
Michael Porter, a fines de los aflos ‘90, con sus
publicaciones sobre “cadenas de valor'é, o La Estrategia
del Océano Azul de Cham Kim y Renée Mauborgne'®,
gue nos ensefo a diferenciarnos para evitar competir, en
una época donde toda la literatura técnica nos ensefiaba
a luchar contra los competidores.

Desde 1998 que se viene hablando de economias
creativas, cuando el gobierno del Reino Unido las
define?, sin embargo, ha sido muy escaso el desarrollo
de metodologias y estrategias enfocadas en las
industrias creativas.

En este contexto, esta el ejemplo de las instituciones
de educacion superior y agencias publicas que
entregan herramientas para la sostenibilidad de los
emprendedores creativos, pero donde muchas de esas
herramientas son para el emprendimiento miscelaneo,
con el respectivo conflicto entre modelos heuristicos vs
consumo emocional.

Este libro sistematiza acciones basicas para desarrollar
una estrategia ya investigada, revelada y disefiada
durante 3 afios de trabajo, creando una aplicacion
simple y eficaz que cambia paradigmas en creadores e
industria.
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La Estrategia Radial:

a) Persigue la escalabilidad en emprendimientos y
empresas creativas.

b) Permite multiplicar oportunidades al reconocer
nuevos publicos.

c) Desarrolla modelos de negocio multi-ingresos.

Por supuesto, esto no afirma que todas las empresas
seran millonarias como Disney, pero si lograr mayor
sostenibilidad y bienestar econémico para sus creadores
y la economia de su pais.
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Los 3 pasos de la Estrategia
Radial

Una estrategia radial con 3 pasos para su desarrollo:

Desarrollar una conexion emocional con el publico
objetivo. Porque ellos no consumen por necesidad,
sino que por deseo. La conexion emocional es la
principal propuesta de valor.

Determinar una piramide de publicos clasificandolos
de menor a mayor disposicion de pago. Si nuestros
publicos tienen diversas disposiciones de pago no
podemos ofrecer a todos lo mismo.

Construir un portafolio de ofertas que cubran los

deseos de cada publico. Y que ese portafolio sea

viable, organizado y estructurado para soportar la
operacion de la empresa.

En los proximos capitulos nos permitiremos descubrir
nuevos elementos, como la Unidad Creativa que es

el verdadero vinculo que creamos con los publicos;
visualizaremos como se diferencian esos publicos
desde su disposicion de pago; desarrollaremos las
ofertas diversificadas con las cuales los atenderemos; y
analizaremos la mejor manera de generar valor.
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o

Publicos y seguidores otorgan diferentes formas de
retribucion econémica a los creadores. Entender esa diversidad
implica desarrollar diferentes ofertas para atenderlos a todos.

La diversificacion es natural en empresas creativas exitosas como
Lucasfilm, y en creadores como David Bowie.

Fue necesario estudiar este fendomeno, descifrarlo y convertirlo en
un método, al que llamamos Estrategia Radial.
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