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La internacionalizacion



1. ¢POR QUE ACTUAR EN EL EXTRANJERO?

2. EN PRIMER LUGAR, HAGAMONOS PREGUNTAS:

2.1 ¢Nuestro proyecto es internacionalizable?

> ¢Tiene texto?

> ¢Es de facil movilidad?

> ¢Podemos pedir material a la entidad contratante?

> ¢Qué nos hace diferentes?

> ¢Qué recursos tenemos? (econémico, financiero, de personal y de tiempo)

> ¢Tenemos el material promocional en varios idiomas?
2.2 ¢{Como es el territorio al que queremos ir a trabajar?

> ¢A dénde queremos ir y como es el mercado alli?

> ¢Qué nos interesa buscar?

> ¢A quién podemos preguntar?

2.3 En resumen: énos sera facil entrar en ese mercado?

3. ESTRATEGIA:
3.1 ¢El objetivo siempre es vender?
3.2 ¢COomo trazamos nuestro camino?

3.3 ¢Y si se presenta una oportunidad? ¢O un obstaculo?

4. PASEMOS A LA ACCION:
4.1 {Como podemos hacer contactos?

4.2 {Como preparamos un presupuesto internacional?
Caché y otros gastos

4.3 Cuando tenemos un bolo, ¢qué debemos tener en cuenta? Produccion

4.4 {Como podemos preparar una gira?

5. AYUDAS INSTITUCIONALES
6. ENLACES DE INTERES




Podriamos encontrar muchas razones, aqui destacamos algunas:
> La internacionalizacién es algo natural en el circo, porque es un lenguaje universal.

> El circo tiene antecedentes de itinerancia.
> Hay una necesidad de encontrar otros circuitos mas alla del ambito local.

> Tenemos mercados internacionales muy cerca que son grandes consumidores de
cultura, como Francia y el resto de Europa.

> Hoy en dia, las empresas estdn formadas por miembros de varios paises y culturas,
existe una gran diversidad de nacionalidades, lo que facilita el conocimiento de los
diferentes mercados y un acceso mas directo a ellos.

> Las empresas catalanas son muy apreciadas en Europa y han abierto camino para las
nuevas generaciones.

> Hacer giras internacionales puede darnos reconocimiento y prestigio.

En primer lugar, sin embargo, tenemos que hacernos algunas preguntas, que exponemos
a continuacion.

7253 ¢ Nuestro proyecto es internacionalizable?

Esta es la primera pregunta que tenemos que hacernos, y tiene muchas subpreguntas:

> ¢(Tiene texto?
¢No? jAdelante! Si es asi, ése puede traducir? Si se trata de voz en off, se puede grabar una
traduccidn. Si se habla, équé idiomas pueden hablar los intérpretes (y ser entendible)?
¢Podemos hacer el espectaculo en catalan o en castellano y poner subtitulos? Para un
publico adulto, si; para un publico infantil, prefieren el idioma local.

> ¢Es de facil movilidad?
¢Podemos viajar facilmente con los intérpretes, la escenografia y la estructura del circo?
Sera mas facil si la companiia puede viajar en avion o en tren con pocos paquetes o male-
tas. Comprobamos si podemos enviar material como equipaje especial (en una funda de
tabla de surf, por ejemplo).
En caso de que tengamos que desplazarnos en furgoneta, nos costara los gastos de trans-
porte, pero sigue siendo factible.
Al crear un espectaculo, la movilidad es un asunto a considerar.

> ¢Podemos pedir material a la entidad contratante? 4
Si el festival o entidad local pone algo del material que necesitamos, podemos disminuir P
los gastos de viaje. Pensemos, por ejemplo, en el equipo de sonido, el lindleo, la cama < I

eldstica homologada, un instrumento e incluso una persona que se encargue de < 4
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Tenemos que repasar, sin embargo, como es el material que nos proporcionan, ya que a
veces es diferente al que usamos, y tal vez tengamos que pedir un dia de entrenamien-
to para poder probarlo. Obviamente, tenemos que tratarlo bien; no estd de mas sacar
fotografias tan pronto como nos lo entreguen y a la hora de devolverlo, en caso de que
posteriormente reclamen algun dafo causado (como se hace cuando se alquila un coche).

> ¢Qué nos hace diferentes?
Tenemos que pensar que en el lugar donde queremos ir a actuar seguramente ya hay
otras compafiias de circo que ofrecen un trabajo similar al nuestro. Entonces, épor qué
deberian contratarnos, en lugar de una empresa local a la que no tienen que pagar el
desplazamiento?
Son muchos los factores que pueden hacernos Unicos y atractivos a la hora de contratar-
nos: una identidad o un lenguaje propio; ser innovadores en algin aspecto; tener un cier-
to reconocimiento y trayectoria; la calidad técnica y artistica de nuestro trabajo.
En este sentido, puede ayudarnos a hacernos las siguientes preguntas: ¢ Qué somos? ¢ Qué
hacemos? ¢Por qué lo hacemos? ¢Cémo lo hacemos? ¢Qué ofrecemos? ¢Qué reconoci-
miento y trayectoria tenemos?
Tenemos la suerte de que la marca de circo catalana tenga reconocimiento internacional,
gracias a muchas compafiias que llevan tiempo abriendo camino; en cualquier caso, debe-
mos mantener el listdn muy alto.

> ¢Qué recursos tenemos?

> ECONOMICOS:
Debemos tener en cuenta que ir al extranjero, mientras no consigamos una reserva, es
una inversién. Hay muchos factores que implican gastos econdmicos que deben tenerse
en cuenta antes, durante y después de las actuaciones. Estos son algunos:
- Traducciones de todos los textos de los dosieres y de la web.
- Programacién del disefio del sitio web para que tenga versiones en diferentes idiomas.
- Visitas de prospeccion de campo (ferias y festivales).
- Anticipo para la compra de billetes, visados, vacunas...
- Salarios de intérpretes, técnicos y demds personal por la duracidon del viaje, salvo que
solo cobren por las actuaciones.
- Las cuotas que aplican las aseguradoras varian segun el territorio.
- Prevision de los impuestos que habrd que pagar aunque no hayamos cobrado la ac-
tuacion.
- Homologacién de la estructura de circo.

> FINANCIEROS:
¢Tenemos acceso a subvenciones o programas de ayuda para la internacionalizacién? Véa-
se el punto 5.

> DE PERSONAL:
Es aconsejable que una persona de la compafia que hable diferentes idiomas sea la res-
ponsable de hacer el seguimiento de contactos.

> DE TIEMPO:
¢Como esta nuestra agenda? ¢ Podremos asumir nuevas reservas en el calendario? 4
Ademads, debemos tener en cuenta que, para llegar al lugar donde vamos a actuar, hay un
tiempo de desplazamiento que nos «hipoteca» algunas fechas de otras actuaciones mas
cercanas. Un viaje a Rusia en furgoneta puede representar tres dias de ida 'y 4> 4
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de vuelta antes y después de la actuacion; o enviar la escenografia en barco puede impli-
car que se detenga en la aduana tres semanas antes y después de las actuaciones... ¢Nos
lo podemos permitir? ¢ Deberiamos tener un escenario duplicado?

> ¢Tenemos el material promocional en varios idiomas?

El dosier, la ficha técnica, la web, las redes sociales, el trailer... Pensemos en facilitar el
trabajo a todas aquellas personas con las que queremos contactar: todo lo que tengamos
en el idioma del pais o territorio donde tenemos los ojos puestos serd un punto a favor
para nuestro proyecto.

Lo minimo es tener el material en cataldn, castellano e inglés; si lo tenemos en mds idio-
mas, jaun mejor! Una recomendacion a este respecto es que todo el material se pueda
descargar desde la web (excepto el video completo del espectaculo).

Como es el territorio al que queremos ir a trabajar?

Una vez tengamos claro cudl es nuestro proyecto, qué nos hace Unicos y que podemos
avanzar con la internacionalizacidn, debemos centrarnos y prepararnos para los préximos

pasos.
Tener un objetivo nos ayuda a mantener la calma y no agobiarnos. Es un trabajo de hormi-
guita.

Esta estrategia debe ser flexible y adaptable a lo que nos vamos encontrando en el camino:
a veces surgen oportunidades que no habiamos planeado pero que no podemos dejar pa-
sar y que nos llevan en otra direccién. Tenemos que ser flexibles y prestar atencién.

> ¢A donde queremos ir y como es el mercado alli?

Segun el Institut Ramon Llull y en base a las ayudas de movilidad solicitadas, la tendencia
de las empresas catalanas de artes escénicas a la hora de elegir destino es viajar en la ma-
yoria de los casos a Europa. El segundo continente destino es Asia, seguido de América del
Sury, finalmente, América del Norte.

Antes de lanzarnos a la piscina en un mercado u otro, es bueno estudiar un poco sobre
como es el mercado, el pais, la gestién cultural, la economia, y si nuestra propuesta en-
caja. Nos puede interesar conocer las estructuras culturales, econdmicas y sociales, las
tendencias y barreras artisticas y culturales, y sobre todo identificar los circuitos por los
que podemos movernos.

> ¢Qué nos interesa buscar?
> Como es el entorno del circo: escuelas de circo, centros de creacion, residencias, ho-
mologaciones, qué ayudas institucionales tienen...
> Qué gustos y tendencias tiene el mercado.

> Qué compaiiias catalanas han actuado, cémo son, cdmo han entrado en el mercado,
dénde han actuado...

> Cual es el funcionamiento interno: ¢es un mercado abierto al que podemos acceder
a través de ferias y festivales? ¢ O se necesita un contacto local para poder trabajar

alli (distribuidora, productora, centro de creacién...)?
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> ¢Hay otras propuestas similares a la nuestra? ¢Son locales o extranjeras?
¢Como se mueven? ¢Tiene salida en ese mercado?

> Recopilar contactos:
- Recopilar informacién sobre ferias, programadores, productores, distribuidores.
- Acceder a directorios y bases de datos de programadores y recopilar listas de progra-
madores internacionales.
- Centros de informacion y apoyo.
- Puntos de encuentro: ferias, mercados, redes...

> ¢A quién podemos preguntar?

> Comencemos con nuestra propia experiencia: veamos si tenemos contactos de otros
proyectos anteriores en ese territorio (a través de giras, creaciones, formacion, educacion,
ferias...).

> En nuestro entorno mas cercano: pensemos si conocemos personas que estan relaciona-
das de alguna manera con ese territorio, o compaiiias que han actuado o estudiado alli, o
compaiiias de alli que estdn pasando un periodo aqui, por ejemplo.

> Podemos consultar las webs de las compafiias que han estado en ese pais y revisar su
agenda en qué festivales o salas han actuado o residido.

> Consultemos a las asociaciones profesionales de las que formamos parte.

> Podemos acceder a la informacién a través de las delegaciones del Instituto Catalan de
Empresas Culturales (ICEC) o del Institut Ramon Llull (IRLL) y sus publicaciones.

En resumen: énos sera facil entrar en ese mercado?

Con toda la informacion que hemos recopilado, podemos analizar las fortalezas y debilida-
des, oportunidades y amenazas de nuestro proyecto con respecto al entorno donde quere-
mos trasladarlo. Esta bien hacer una lista con los pros y los contras. Existe una herramien-
ta donde podemos trasladar toda esta informacidn sobre nosotros y nuestro proyecto, asi
como el entorno al que queremos desplazarnos, para que de un vistazo podamos ver de
inmediato cudles son nuestras fortalezas y nuestras debilidades, y qué debemos mejorar o
tener en cuenta a la hora de plantearnos trabajar en el extranjero.

Es el cuadro DAFO: Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. A partir de aqui,
podemos ver cdmo debemos enfocar nuestra estrategia, cuales son nuestros objetivos y qué
acciones debemos llevar a cabo.

POSITIVOS NEGATIVOS

Fortalezas

Origen interno

Oportunidades Amenazas




A continuacion se muestra un ejemplo muy simple de DAFO de una compaiiia de
trampolines que quiere actuar en Alemania:

DEBILIDADES

Dosier y ficha técnica en inglés y aleman. - Video mal grabado.

- Se puede solicitar el trampolin homologado, - Una pagina web sin idiomas diferentes.
la estructura de la pared (andamios de cons-

truccion) y el equipo técnico a la organizacién y

viajar en avion.

AMENAZAS

- La compainiia de trampolines cede al trampolin - Hay una compafiia de circo belga conocida
de forma gratuita si se coloca un banner con su en el mercado aleman que también ofrece un
publicidad (se puede colocar en la pared). espectaculo de trampolin con muro.

¢El objetivo siempre es vender?

Hay muchos objetivos posibles, en funcién de nuestros intereses: actuar, hacer relaciones,
intercambios y colaboraciones, coproducciones, residencias, investigacion, obtencién de
financiacién, ganar visibilidad...

Es recomendable que no pensemos solo en vender, ya que podemos perder algunos con-
tactos muy interesantes que nos pueden abrir muchas puertas.
Si tenemos una mirada abierta, veremos muchas posibilidades para abrirnos camino.

Hay convocatorias internacionales no solo para giras, sino también para formacidn, para
promover el intercambio y el enriquecimiento personal y abrir nuevas oportunidades.

Nuestra sociedad aprecia enormemente el contacto personal y directo, con el que crea-
mos confianza en nosotros y en nuestro trabajo. iDémosle el valor que se merece!

¢COmo trazamos nuestro camino?

Desde el objetivo en mayusculas, podemos desglosar los objetivos con minusculas y su-
bobjetivos. Cada subobjetivo estd relacionado con una accién y con un tiempo para reali-
zarla. Y asi, de una manera sencilla, ya hemos hecho nuestro plan estratégico.

Una recomendacion es hacer planes a nuestra medida y que podamos llevar a cabo. Evi-
tamos sobrecargarnos de trabajo, porque en seguida se puede convertir en una montana,
desmotivarnos, y al final dejarlo sin hacer. Es mejor pensar en pequefas acciones qu
estén a nuestro alcance. Y, por qué no, icelebrar cada pequefiio logro! a

Pensemos en acciones a corto, medio y largo plazo. Es una carrera de fondo; estamos
hablando de tal vez uno, dos o cinco anos. Asi que paciencia: poco a poco y <
con buena letra. >




Tomemos de nuevo el ejemplo de la compaiiia de trampolin que quiere actuar en Alemania:

| OBJETIVO  Objetivo  Subobjetivo
Mejorar la
pagina web
Comunicacion
Grabar el
video
Nuestros
Actuar en Hacer
Alemania contactos
Otros
Conocer el  Visita de pros-
mercado peccion

Subvenciones
Financiacion
Cama elastica

Accion
Hablar con la cufiada
que creo el sitio web

Tenerla lista
Pedir una buena cdmara

Recopilar listas de ferias
a las que hemos asistido

Preguntar a compafiias
conocidas de La Central

Asistir a la charla de
mapeo

Asistir a las Jornadas
Profesionales de Trapecio

IKF Friburgo

Kulturborse Paderborn

ICEC

Contactar con la empresa

¢COmo trazamos nuestro camino?

Esta semana

En dos meses

Actuacion en
Planoles el 5
de enero

Esta semana

Esta semana
Febrero

Mayo

Enero
Septiembre

Febrero

Marzo

Como mencionamos al principio, debemos estar atentos a todo lo que suceda a nuestro
alrededor y ser capaces de adaptarnos y cambiar nuestra ruta. Estd bien tener un objetivo
y dirigir nuestros esfuerzos hacia una direccién, pero debemos tener en cuenta que no es
la Unica opcidn. Cuando se nos presenta una oportunidad o un obstaculo, debemos volver
a analizar los pros y los contras, y evaluar lo que es mejor para nosotros en cada momento.




¢Como podemos hacer contactos?

Lo mejor es hacerlo poco a poco y creando buenas relaciones. Algunas formas:

> Podemos empezar por los mercados estratégicos de Catalufia, como la Fira Tarrega y
Fira Trapezi de Reus.

> Ir como observadores a ferias y festivales importantes en el extranjero. Sin ir de-
masiado lejos, en Francia hay festivales con muchos programadores y programadoras
internacionales de circo, como Circa a Auch o La Tolousaine de Cirque.

> Participar en encuentros internacionales como el IETM, Fresh Circus, Circusnext, Ibe-
rescena... Existen varias plataformas para profesionales del sector.

> Participar en proyectos de colaboracién internacional y transfronteriza es una forma
de internacionalizarse con un acompanamiento.

> ...

Para obtener mas informacion, consultad los enlaces del final.

Es importante estar presente en las jornadas profesionales, participar en las reuniones
rapidas, los pitchings de presentacién de proyectos y las reuniones virtuales. Poco a poco
la gente nos ird conociendo, a nosotros y a nuestro producto; y cuanta mas gente conozca-
mos, mas gente conoceremos, y ellos nos conoceran. Es un trabajo a largo plazo.

Llevad siempre un cuaderno y apuntad con quién habéis hablado y sobre qué, y si no estais
seguros de tener el contacto, podéis pedirles amablemente que os lo apunten. Una vez
volvamos frente al ordenador, es importante pasar toda esta informacién a nuestra base
de datos.

é¢Como preparamos un presupuesto internacional?

Caché y otros gastos

Cuando se nos pide un presupuesto para actuar en un pais extranjero, debemos tener en
cuenta algunos puntos, que comentamos a continuacién. Diferenciaremos entre el caché
y otros gastos.

> Caché: itenemos que mantenerlo o subirlo? Es mejor no inflar los cachés, ya que nues-
tros precios suelen ser caros, especialmente en paises donde las compafiias locales cuen-
tan con muchas ayudas y pueden bajar los precios, o en otros paises donde la situacién
econdémica es mds desfavorecida.

> ¢Sueldos/gastos durante los dias de viaje? Este punto dependerd de la estructura de
cada compaiiia. Cabe sefalar que los intérpretes contratados dejan de trabajar para

otros proyectos durante los dias de desplazamiento. Tal vez hay que pensar en algun t'ipo<
de compensacion para esos dias. Esta cantidad puede contemplarse, o no, en el caché.

> ¢Compensacién por tener el escenario puesto? Si tenemos una actuacién en Cil'na y

<40,




sabemos que la escenografia estara de viaje y aduanas tres semanas antes y tres semanas
después de la actuacién, podemos pedir al festival una cantidad extra para compensar las
actuaciones que no se podran hacer. Esta cantidad puede contemplarse, o no, en el caché.

Otros gastos:

> Procuraremos pedir que nos paguen los gastos en dos facturas: una del 50% por adelan-
tado (un mes antes de la actuacion o en el momento de la firma del contrato, por ejemplo)
y el resto después de la actuacion. Esto nos ayudara a cubrir los gastos que tenemos que
adelantar. No siempre conseguiremos que nos paguen por adelantado, pero tenemos que
pedirlo.

> Alojamiento y dietas a cargo del organizador.

> Ficha técnica a cargo del organizador: es recomendable enviar la ficha técnica desde el
inicio, solicitar que se nos envie un contrarider e incluir la ficha técnica en el contrato. Todo
esto evitard sorpresas y malentendidos posteriores.

> ¢Como podemos reducir los gastos de desplazamiento? Algunas ideas:

> Si tenemos que cruzar Europa en furgoneta para actuar en Polonia, no hace falta que
los seis miembros de la compafiia vayan en la furgoneta, con el gasto de dietas y aloja-
miento en ruta que supone; tal vez algunos puedan viajar en avién.

> Cuando tengamos varias actuaciones en Europa, pero con unos dias de diferencia en
medio, entre un bolo y el otro podemos dejar la furgoneta en el aparcamiento de algun
aeropuerto europeo, regresar en avion a Catalufia, pasar los dias en casa, luego regresar
en avion a ese aeropuerto, y seguir la ruta. Asi os ahorraréis los gastos de alojamiento y
dietas de los dias entre actuaciones.

> Repartir gastos entre las actuaciones de la misma gira.

> Dietas: la Asociacidon de Actores y Directores Profesionales de Cataluiia elabora periodi-
camente una tabla con las dietas que se aplican en cada pais. Con la cifra que nos da para
ese pais (o aplicando la de Catalufia/Espafia), debemos hacer un calculo segln las personas
y dias que debemos cubrir en el presupuesto. https://www.aadpc.cat/uploads/2020/01/
dietes-estranger-2020.pdf

> Kilometraje:

> Una forma facil y neutra de calcular el kilometraje es con una aplicacién, como la Via
Michelin o Googlemaps, donde podemos incluir las caracteristicas de nuestro vehiculo,
para calcular bien los gastos del viaje. Ademas, también calculan peajes, posibles gastos
extras para entrar en un pais, tuneles, etc.

> jRecordad calcular el desplazamiento de ida y vuelta!

> ¢Cuanto aplicamos por kildmetro? Debemos calcular los gastos de mantenimiento de
nuestro vehiculo (seguros, amortizaciones y reparaciones). Segun la subvencién de in-
ternacionalizacién del ICEC, el gasto por kilometraje, si se trata de un vehiculo propio, se
calcula multiplicando el numero de kildmetros por 0,30 euros.

> La gasolina estd incluida en el precio del kilometraje.
> Los peajes van a parte.

> Gastos relacionados con el Cuaderno ATA: un Cuaderno ATA es un documento para el
transporte de mercancias dentro de los paises adheridos al Convenio ATA. La escenografia
cuenta como mercancia al cruzar aduanas. Este documento verifica que la mercancia que
entra en el pais y la que sale son la misma y que, por lo tanto, no es necesario pagar 4
impuestos de compraventa. Hay que prepararlo con antelacién y tiene una validez
P
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> ¢Y si viajamos en avién o tren?

> Podemos consultar plataformas como eDreams, Skyline, la web de la misma empresa
de transporte, etc.

> Recordemos que tendran que venir a recogernos a la estacién o al aeropuerto, por lo
que en el presupuesto pediremos transfers.

> No nos olvidemos de calcular el precio de las maletas (si no son de cabina) y los trans-
portes especiales. Cada compafiia tiene sus normas, medidas y precios.

> Es recomendable pedir que nos compren los billetes, y asi nos ahorramos tener que
adelantar este dinero, pero depende mucho de cada organizacion.

> Enviar la escenografia en barco o avioén:

> Podemos enviar la escenografia con un transportista que la lleve directamente al fes-
tival, o que los trabajadores del festival vayan a recogerla a algun lugar. Hay que co-
municarse bien con la organizacidn del festival para obtener una direccién, contacto y
horarios de recogida y entrega que sean validos y confiables.

> Hay que enviar la mercancia con suficiente antelacion por si hay algun imprevisto en
la aduana.

> Debemos prever que la escenografia estara «hipotecada» durante un cierto tiempo en
el cual no podremos actuar.

> Algunas compafiias de artes escénicas utilizan las siguientes empresas de transporte:
ALPI Ibérica, UPL, ADF, Schencker, entre otras.

> VAT Number: en Europa, la mayoria de los paises tiene un acuerdo con Espafia sobre el
VAT Number, que seria el equivalente al IVA. A tener en cuenta:

> Debemos dar de alta nuestro VAT Number en Hacienda (es gratis y rapido).

> Preguntaremos siempre si la entidad contratante tiene un VAT Number; si no, se debe
aplicar el IVA. Es importante advertir de esto cuando enviemos el presupuesto, para
evitar que posteriormente no cuenten con ese gasto y tengamos que cubrirlo nosotros.

> Hay entidades que estan exentas del impuesto local y no tienen un VAT Number. En
este caso, podemos pedir una carta oficial que lo demuestre y hablar con nuestra ges-
toria para comprobar si podemos emitir una factura sin IVA presentando esta carta.

> Impuestos locales: en el presupuesto, indicaremos siempre que los impuestos locales los
paga el contratante. Evitaremos sorpresas mas tarde. Consultaremos con la gestoria si hay
convenios bilaterales.

> Visados: los gastos de visado deben incluirse en el presupuesto.
> Vacunas y PCR: estos gastos también deben aiadirse al presupuesto.

> ¢Deben incluirse en el presupuesto ayudas a la movilidad, como las del Institut Ramon
Llull o del INAEM? A veces, algunos festivales conocen estas ayudas y nos piden que apli-
guemos el descuento de los gastos de transporte al presupuesto. Pero es mejor que no lo
hagamos de entrada: hay que explicar bien que estas ayudas se solicitan a principios de
ano y que hasta finales de afio no sabemos si se conceden o no, que hay todo un proceso
de solicitud y justificacion en el que se puede descartar nuestro proyecto, y ademas la com-
pafiia debe adelantar unos importes que no recupera hasta finales de afio o principios del
siguiente. Lo que podemos hacer es incluir una clausula en el contrato o presupuesto que
diga que, en caso de que se reciba una subvencion relacionada con esa accion, se realizara
una factura rectificativa a finales de afno. 4

> Seguro de viaje: algunos paises solicitan un seguro especifico; es necesario revisar
con nuestra aseguradora si estamos cubiertos, o si hay acuerdos con aseguradoras lo-

cales, o si tenemos que contratar uno especifico para esa actuacion. 2
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Cuando tenemos un bolo, équé debemos tener en cuenta?

Produccion

Haremos una lista de cosas a tener en cuenta a la hora de trabajar en el extranjero, que va-
riaran segun el pais (nos informaremos para cada caso):
> Contrato:

> Es importante firmar el contrato tan pronto como se confirme la actuacién. Asi evita-
mos posibles malentendidos y nos aseguramos de que podemos comenzar con la pro-
duccién y con los gastos relacionados con la actuacion.

> El contrato debe estar en inglés, para que nosotros y la parte contratante podamos
entenderlo, ino lo haremos en ningln idioma que no conozcamos!

> Pondremos buenas cldusulas en caso de cancelacidn (por lluvia, por Covid, etc.).
> Es necesario incluir la ficha técnica pactada.

> Debe indicarse quién se encarga de qué (alojamiento, dietas, ficha técnica, impuestos,
visados, transfers, etc.).

> Llevaremos el contrato encima el dia de la actuacién, por si hay algun imprevisto.

> Derechos de autor: ¢quién los recauda? ¢Hay algin convenio? Esto afecta sobre todo a
los paises de la Unidn Europea.

> Factura: debe incluir el caché, los gastos de transporte, el VAT Number, los impuestos
locales y otros gastos.

> Certificado de actuacién por parte de la organizacidon: es aconsejable solicitarlo para jus-
tificar posteriormente posibles ayudas.

> Seguro de viaje.
> Tarjeta sanitaria: E101, A1, TA.203.
> Vacunas obligatorias y recomendadas, al dia.

> Debemos informarnos de donde y cuantos dias antes del viaje se deben poner, si tie-
nen efectos secundarios, si es necesario ponerlos segln el pais desde donde estamos de
gira (si es diferente a Espafia), etc.

> Hay que llevar un carnet de vacunas sellado cuando se viaja.
> Visados:
> Es necesario saber donde se realizan, qué se necesita, cual es el plazo de tramitaciéony

entrega, si se necesita una carta de invitacion de la entidad contratante, si esta invitacion
puede ser de turismo o debe ser por trabajo, etc.

> Hay visados que se hacen al momento, en la llegada al aeropuerto, pero hay otros mas
complicados, que requieren acudir al consulado o embajada, o incluso enviar los docu-
mentos a Madrid.

> Debemos prever el tiempo necesario para sacar los visados; tengamos en cuenta que
un visado exprés o urgente es mas caro y quizas la parte contratante no quiera asumir
ese gasto extra.

> Direccidn y contacto de los consulados y embajadas del pais: es recomendable revisar
con el consulado o embajada la informacion del pais que nos pueda afectar. l

> Contactos de hospitales y clinicas locales cerca de donde estaremos trabajando.

> Botiquin con antimosquitos, antidiarreicos, pastillas para potabilizar el agua,

crema solar, etc. 4} 4
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> Aduanas:
> Cuaderno ATA: sacarlo y pagarlo.
> Revision de contenedores de acuerdo a la legislacion del pais.

> Posibles controles aleatorios en los aeropuertos (llevaremos las facturas y preveremos
el tiempo necesario).

> Control sanitario y declaracién para la importacidn y exportacién de alimentos.

> Envio de la mercancia con suficiente antelacion, y con la direccidn, contacto y horarios
de recogida y entrega.

> Moneda de cambio: nos informaremos de dénde cambiar dinero tanto en la ida como en
la vuelta, y cual es la cantidad maxima de efectivo sin declarar.

> Cambios de hora.

> Activar el roaming fuera de Europa.

> Enchufes compatibles, adaptadores.

> Fungibles: atencién, no podemos comprar todo en todas partes.

> Es necesario revisar con la entidad contratante: alojamiento, dietas, transfers, ficha téc-
nica, camerinos, carga y descarga, sala de ensayos o calentamiento, programas de mano,
invitaciones, etc.

¢Como podemos preparar una gira?

Preparar una gira es muy complicado. Las giras en paises extranjeros suelen funcionar
cuando hay un partner que conoce a las entidades locales y organiza la gira desde el mismo
territorio. En caso de que queramos hacer una gira, aqui van algunas ideas:

> Una vez tengamos una actuacion en un pais, pediremos a la entidad contratante que
nos sugiera otras entidades cercanas en el territorio y en las fechas en las que podemos
contactar.

> Seamos claros y comuniquemos a todas las entidades que estamos preparando una
gira, y mantengamoslas informadas de las novedades, para que las hagamos complices y
probablemente nos ayuden cuando sea necesario.

> Repartiremos los gastos de transporte, alojamiento y dietas entre todas las entidades.

> Declararemos por escrito en el contrato que en caso de que se confirme la gira, los gas-
tos de viaje serdn unos, y si no se confirma, seran otros.




Podemos contar con una serie de instituciones para solicitar informacion, asesoramiento
o ayudas econdémicas.
> Institut Catala de les Empreses Culturals (ICEC):

> Cuenta con delegaciones en ciudades europeas, con personas de referencia que nos
pueden dar informacién especifica del pais o paises con los que trabajan.

> Edita todo tipo de publicaciones que puedan ser de gran ayuda (directorios, mapeos,
informes de ferias, festivales y mercados en el extranjero...).

> Hace promocién. Periédicamente envia un boletin a sus contactos locales con infor-
macion de compafiias catalanas relacionadas con ese pais. Es interesante mantenerlos
informados y sobre todo pasarles la agenda, los bolos e invitarlos a conocer nuestro
trabajo.

> Ofrece stands «paragua» y acreditaciones en ferias estratégicas internacionales; sus-
cribirse facilitara nuestra tarea de prospeccion.

> QOrganiza encuentros internacionales en los mercados estratégicos de Cataluia, como
el lunch meeting.

> Podemos optar a la subvencién de internacionalizacién del ICEC para cubrir los gastos
de asistencia a ferias o viajes de prospeccion.

> Hace colaboraciones puntuales con festivales estratégicos en el extranjero.
> Institut Ramon Llull (IRLL):

> Cuenta con delegaciones en ciudades europeas, con personas de referencia que nos
pueden dar informacién especifica del pais o paises con los que trabajan.

> Edita todo tipo de publicaciones que puedan ser de gran ayuda (directorios, mapeos,
informes de ferias, festivales y mercados en el extranjero...).

> Hace promocion. Peridédicamente envia un boletin a sus contactos locales con infor-
macién de compaiiias catalanas relacionadas con ese pais. Es interesante mantenerlos
informados y sobre todo pasarles la agenda, los bolos e invitarlos a conocer nuestro
trabajo.

> Podemos optar a la subvencién de movilidad.
> Hace colaboraciones puntuales con festivales estratégicos en el extranjero.

> Instituto Nacional de las Artes Escénicas y de la Musica (INAEM): podemos optar a la
subvencién de movilidad.

> Accion Cultural Espaiola: ofrece ayuda a festivales para contratar artistas espaioles.

> Instituto Cervantes: ofrece su propia programacion a los paises donde tiene delegacion,
podemos enviarles nuestro material.

> Servicio de Desarrollo de Negocio (SDE): podemos optar a la consultoria de internacio-
nalizacion u otros cursos relacionados con la internacionalizacion.




> Asociaciones profesionales
Associacio de Professionals de Circ de Catalunya (APCC)
Associacio Professional de Teatre per a Tots els Publics de Catalunya (TTP)
Associacio d’Actors i Directors Professionals de Catalunya (AADPC)
> Mercados estratégicos en Cataluiia
Fira Mediterrania de Manresa
Fira Tarrega
Mostra d’lgualada
Mercat de Musica Viva de Vic
Sismograf, Olot
Fira Trapezi, Reus
> Instituciones
ICEC publicacions
ICEC subvenciones a la internacionalizacién
IRLL
INAEM
Instituto Cervantes
SDE
> Proyectos internacionales
Europa Creativa
Circostrada
Artcena
Iberescena
Circusnext
Proyectos de La Central del Circ
Proyecto Travessia
> Produccién
Cuadro de dietas AADPC
Ministerio de Asuntos Exteriores: en la pagina web encontraréis informacién sobre
visados, vacunas y embajadas y consulados de cada pais.
Centro de Medicina Tropical
Via Michelin
Googlemaps
Cuaderno ATA
> Empresas de transporte:
ALPI Ibérica
UPL
ADF
Schencker




