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1.PROYECTO Y OBJETIVOS

1.1. Introduccion.

Global Galleries es una empresa de gestion cultural nacida para
la promocion del arte. En concreto, Global Galleries quiere
promocionar a esos jovenes artistas, ya sean pintores, escultores,
fotografos, disefiadores... que poseen un espiritu y un alma unicos y
gue de otra manera no podrian compartirlo o hacerlo publico. Global
Galleries se presenta como intermediario para que el arte deje de ser
algo elitista a lo que solo tienen acceso unos pocos, convirtiéndolo en

algo cercano, bonito y Unico.

Global Galleries trabaja con artistas sin nombre reconocido,
pero que tienen algo que decir. En definitiva buscamos originalidad,
elegancia, vanguardismo, autenticidad, en artistas con una
personalidad que puedan traspasar a sus obras. Con estos conceptos
como alma de la empresa, Global Galleries realiza una seleccion de
los artistas con los que va a trabajar para que las personas
interesadas en adquirir sus obras tengan la garantia de estar

adquiriendo auténticas obras de arte a un precio razonable.

Dentro del amplio mundo que supone el Arte, solo unos pocos
artistas de renombre pueden vivir de vender sus obras, ademas, pese
a que a muchas personas les agrada, solo son coleccionistas y
personar con alto poder adquisitivo los que al final adquieren esas
piezas. Global Galleries quiere, por un lado, brindar a jévenes
talentos la posibilidad de crear y recibir beneficios de su arte. Y por
otro lado, acerar ese arte a personas que lo puedan contemplar y si

quieren, tener la posibilidad de adquirirlo. Estas motivaciones nos
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impulsan a firmar acuerdos con galerias privadas o espacios publicos

donde nuestros artistas puedan exponer y vender sus obras.

Global Galleries cree firmemente en el arte a cualquier escala y su

objetivo final es hacer de éste algo de todos y para todos.

1.2. Visidn, mision y valores

MISION:

Nos dedicamos a satisfacer las necesidades de compra, venta,
exposicion y promocion de obras de arte a gente interesada en el arte,
galerias y artistas. A través de contacto directo con compradores y
vendedores, y a través de campanas de publicidad y marketing, ya sean

directas o por Internet.

VISION:

Queremos ser una empresa de referencia para galerias, artistas y

publico a nivel nacional. Convirtiendo el sello Global Galleries en sinédnimo

de arte y calidad. .

VALORES:

* Trato excepcional y honestidad para con el cliente.
» Trabajar con esfuerzo y mantener el afan de superacién y expansion
para conseguir nuestro compromiso con el cliente.

Plan de empresa: Global Galleries 4



* Motivacién constante al equipo de trabajo.

 Conservar la imagen de la empresa y su esencia; y transmitirla al
resto del equipo.

» Competencia leal con las demas empresas del sector.

* Promover el arte en que nosotras creemos.

1.3. Objetivos

OBJETIVOS ESTRATEGICOS PARA LOS 3 PRIMEROS ANOS:

Primer aio:

* Campafia de promocién de la empresa:

* Poner en funcionamiento la pagina web.

e Establecer el primer contacto directo con galerias de la Comunidad
Valenciana.

* Organizacion del evento inaugural de promocion de la empresa.

e Asegurar que un minimo de 30 a 50 artistas nos conozcan.

e Organizacion y gestién de 3 6 4 exposiciones.

Segundo aio:

* Aumentar la cartera de clientes.

* Haber organizado de 6 a 7 exposiciones.

* Mantener las campafias de promocidon y aumentar nuestra presencia
en eventos culturales valencianos.

* Organizacién del primer concurso de fotografia, en principio local,
pero sin cerrarse a la oferta nacional ya que estara publicado en la

red.
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Tercer ano:

* Aumentar la cartera de clientes.

* Haber organizado 10 exposiciones.

» Colaborar activamente en eventos culturales Valencianos.

» Organizar la segunda edicion del concurso de fotografia basandonos
en los resultados del primero. Ampliar las modalidades: fotografia,
pintura y cortometrajes.

* Posibilidad de organizar un mini-festival en colaboraciéon con la UPV,
dénde se expondran y/o proyectaran las obras, ademas de organizar

charlas o conferencias.

1.4. Procesos

Gestion Pagina Web:

- Definir contenidos (mapa web)
- Definir disefo (plasmar la imagen de la empresa)

- Crear

Captacion de Clientes:

- Identificar necesidades
- Establecer primer contacto

- Fidelizar al cliente

Gestion de la obra:

- Contactar con el artista

- Contactar con la galeria
Plan de empresa: Global Galleries 6



- Negociar
-  Exponer

- (Mantenimiento)

Gestion de Galerias:

- Contactar con Galerias

- Negociar las condiciones de la exposicidn
- Negociar la divisidon de los beneficios

-  Exponer

- Recibir beneficios

Proceso de venta:

- Contactar con el interesado

- Avisar de la intencion de compra al artista en cuestién
- Negociar precio

- Venta de la obra

- Repartir beneficios

Gestion de Concursos:

- Fijar bases del concurso

- Publicitarlo

- Seleccionar entre las obras participantes
- Fallo del concurso

- Celebracién y entrega de premios

Gestion de la comunicacion

- Mantenimiento de la web

- Merchandising
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- Publicidad

- Marketing directo

Proceso de Contabilizacion y Finanzas:

- Elaborar la cuenta de Pérdidas y Ganancias

- Actualizacién de la cuenta de Pérdidas y Ganancias

Gestion de Recursos Humanos:

- Planificar Recursos Humanos

- Reclutar de Personal

- Seleccionar de Personal

- Describir y analizar cargos

- Evaluar el desempeno humano
- Compensar

- Beneficios Sociales

- Higiene y Seguridad

- Relaciones laborales

Tramitacion de facturas de proveedores:

- Recepcidn de la factura
o Recibir factura
o Valorar datos formales

o Dar registro de entrada

- Validacién de factura
o Comprobar importe
o Comprobar descripciones

o Dar el visto bueno
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- Contabilizacién de factura

©)

Contabilizar
Introducir en previsiones de pago
Archivar

Generar orden de pago

- Pago de factura

©)

©)

©)

Generar documentos de pago
Enviar pago

Archivar justificante de envio

Proceso de facturacion:

- Coger albaran

- Acceder a la ficha del cliente

- Crear factura

- Comprobar importes y fecha de pago

- Imprimir factura

- Archivar copia de la factura

- Enviar la copia al cliente

Proceso de cobro:

- Revisar facturas pendientes de cobro

- Contabilizar pago

- Conciliar saldos bancarios

- Archivar facturas pagadas
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1.5. Cuadro de procesos

RRPP Dep. Dep. Dep. Contabilidad RRHH

(gestion de galerias) Comercial proyectos | Comunicacion
(gestion de clientes y obras)

Busqueda de
clientes
potenciales

Via telefénica o
Ip#ernet/cara a cara

Presentar a la empresa

—

Primeras
negociaciones

Visionado y gestion de
obra

Cierre de
negociaciones

Gestion de obra

™

Establecer contacto
con el artista e
identificar sus
preferencias
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Proponerle a las
galerfas exponer la
obra del artista y llegar
aun acuerdo

Exponer condiciones
delaempresay la
galeria

Montar la exposicion.

Tareas de promocién y
exposicion.

Proceso de
venta

Comprador interesado
se comunica con la
galeria

4

La galeria se pone en
contacto con la
empresa.

La galerfa se pone en
contacto con el
comprador

La galeria se pone en
contacto con el artista

Reparto de

beneficios
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Envio de la obra al
comprador

Gestién d
concurso|

Concretar lag
caracteristicg
del concurso

7

Conseguir los
patrocinadores

Fijar bases

Promocionar el
concurso

Busqueda de
local para
exposicion

Reparto de

beneficios
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Exposicion,

celebracion y
entrega de
premio

El jurado examina
las obras y decide
un ganador
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2.ANALISIS DE SITUACION

2.1. Entorno socioecondmico

El analisis de los factores econdmicos y culturales de una sociedad,
influirdn de manera positiva o negativa en el desarrollo de una

organizacion.

Espafia, también denominada Reino de Espafia, es miembro oficial de
la Unidn Europea desde 1986. Constituido en Estado social y
democratico de derecho, lo que significa que es un sistema que
garantiza servicios y derechos considerados esenciales para poder ser
un miembro activo dentro de la sociedad, con unas determinadas
garantias cubiertas. Esto incluye: asistencia sanitaria, educacién
publica, trabajo y viviendas dignas, indemnizacion de desocupacion,
defensa del ambiente natural y garantia de los derechos sociales
entre otros. Su forma de gobierno es la monarquia parlamentaria con
un monarca hereditario que ejerce de jefe de Estado, Juan Carlos I. Y
José Luis Rodriguez Zapatero el presidente del gobierno actual,
perteneciente al Partido Socialista Obrero Espanol en su segundo
mandato consecutivo desde 2004. El poder ejecutivo lo forma un
Consejo de Ministros con el Presidente del Gobierno a la cabeza, el
poder legislativo se establece en las Cortes Generales que son el
organo supremo de representacion del pueblo Espafiol y que esta
formado por la camara alta, Congreso de los diputados y la camara
baja. El poder judicial queda representado por el conjunto de jueces y
magistrados que trabajan en los diferentes Juzgados y Tribunales que

tienen la potestad de administrar justicia en el nombre del Rey.
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Espafia estd divida en 17 Comunidades Auténomas y 2 ciudades
autonomas, la Constitucion en su titulo VIII establece una
organizaciéon territorial en municipios, provincias y Comunidades
Autdnomas con competencias para gestionar sus intereses con alto
grado de autonomia por lo tanto ahora mismo Espafia es un Estado
Unitario pero que funciona como una federacién descentralizada de
Comunidades Auténomas, cada una de ellas con diferentes grados de
autogobierno. De esta manera, Espafia se convierte en el pais mas
descentralizado de Europa ya que en todas las provincias se
administran de forma local. Luego existen casos mas exagerados
como el del Pais Vasco o Navarra que administra su financiacién
publica practicamente sin contar con la supervisién del gobierno
central. Ademas estas dos Comunidades junto con Catalufia disponen
de cuerpos policiales propios que suplantan el papel de la Policia
Nacional, estos son la Policia Foral de Navarra, la Ertzaintza y los
Mossos d’Esquadra. El idioma oficial es el Espafiol, también
denominado Castellano, pero ademas existen otras lenguas co-
oficiales en las regiones en las que se habla. Estas lenguas son: el
Catalan que se habla en Catalufia, Islas Baleares y Comunidad
Valenciana (aunque en esta Ultima se denomina oficialmente
Valenciano); el gallego en Galicia y el Euskera en el Pais Vasco y

tercio norte de Navarra.

Un factor importante a tener en cuenta a la hora de realizar este
analisis es la evolucién del Producto Interior Bruto. En nuestro pais,
la moneda oficial desde el afio 2000 es el Euro. Los datos no van a
resultar muy alentadores puesto que desde 2008 la economia sufre
una disminucién de sus indices macroecondmicos dejando paso a una
recesion econdmica que afectd a la zona Euro y a Estados Unidos. Su
origen se achaca a la contencidon del crédito bancario, a las subidas
del tipo de interés y al alza en los precios del petrdleo. Pese a esto, la

fecha oficial que se la da al inicio de la crisis en Espafa data de Julio
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de 2007 aunque fue realmente en Enero de 2008 cuando la
desaceleracién comenzd a ser insostenible debido a la crisis bursatil
junto a los problemas del sector inmobiliario. En términos generales,
en 2009 la economia caydé un 3,9% en la zona europea, las grandes
economias de esta zona ya se empezaron a recuperar ese mismo

afio, sin embargo Espafia sera la Unica que se contraera en 2010.

Segun datos publicados por el Instituto Nacional de Estadistica (INE),
en el segundo trimestre de 2009 se registré el mayor retroceso del
Producto Interior Bruto desde los afios 70, con un decrecimiento del
4,3%. Ademas el tercer trimestre fue el quinto mes consecutivo de
descenso econdmico, por lo que Espafia ya entraba en recesion (a
partir del tercer mes de descensos). En el primer trimestre de 2010
el PIB mostré un decrecimiento interanual del 1,3%, que supone 1,8
puntos menos que el periodo precedente. Referente al periodo
intertrimestral el crecimiento se situa en el 0,1%, dos décimas mas
alto que el trimestre pasado, lo que significa el crecimiento es
positivo por primera vez desde el primer trimestre de 2008. De esta
manera, la contracciéon acumulada del PIB espafiol, en términos

reales, durante el periodo de recesion ha sido del 4,6%.

Producto Interior Bruto
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Por su parte, tanto la Unién Europea como la Eurozona presentaron
crecimientos interanuales positivos en el primer trimestre de 2010
como consecuencia de un comportamiento favorable de sus
economias. A excepcion del Reino Unido que descendié un -0,3%,
los mayores crecimientos se dieron en Portugal (1,7%), Alemania
(1,5%) y Francia (1,2%).

Analizando los dos grandes componentes del PIB de Espana desde la
optica del gasto se observa, por un lado, que la contribuciéon negativa
al PIB de la demanda nacional se reduce en dos puntos y ocho
décimas en este trimestre, pasando de -5,3 a -2,5 puntos, mientras
que, por el contrario, la demanda externa reduce un punto su

aportacion positiva al crecimiento agregado, de 2,2 a 1,2 puntos.

Demanda nacional Yy externa aportaciones al crecimiento del PIBpm
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La demanda nacional presenta un caracter menos contractivo debido
a que el gasto en consumo final de los hogares reduce hasta 3 puntos
su crecimiento negativo pasando del -3,5% al -0,6% debido a que la
confianza de los consumidores es ligeramente menos negativa en

2010 que en el Ultimo trimestre de 20009.

La contribucidon de la demanda exterior neta de la economia espafiola

al PIB trimestral se redujo en un punto, pasando de 2,2 a 1,2 puntos.

Tanto las exportaciones como las importaciones de bienes y servicios
registraron tasas de crecimiento positivas, hecho que no se producia
desde la primera mitad de 2008, mas intensas en el caso de las

exportaciones que en el de las importaciones.

En lo que respecta a la tasa de paro, Espafia esta viviendo en la
actualidad una des sus épocas mas negras. En el primer trimestre de
2010 (ultimos datos facilitados por el INE), unas 286.200 personas
en total perdieron sus puestos de trabajo, situando las cifras
generales en 4.612.700 parados. Esto produce un aumento de la tasa
de paro en 1,22 puntos situandose en el 20.05%. El numero de
desempleados se ha ido incrementando hasta llegar a las 602.000
personas en los ultimos doce meses. El crecimiento del paro es mayor
entre los varones que entre las mujeres. La tasa de paro de los
varones es de un 19.96% lo que supone 1,32 puntos mas que en
2009. La de las mujeres aumento 1,09 puntos respecto al aho
anterior y se sitla en el 20,16%. En proporcién el desempleo
aumenta mas entre los espafioles (231.000) que entre los

extranjeros trabajando en Espana(55.200), a pesar de eso la tasa de
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paro de los inmigrantes es sin duda mayor a la de los espanoles

situandose en el 30,79%.

En comparacién interanual el desempleo desciende en la Construccion
con 142.200 parados menos, y en Industria (70.500). Sin embargo el
paro aumento en los Servicios (57.800 parados mas) y en la
agricultura (28.300).

Encuesta de Poblacion Activa
Parados

Tasas de paro por sexo y grupo de edad

Unidades:Porcentaje

Ambos sexos
2009 2008 2007 2006 2005

De 16 a 19 afos 55,31 39,41 28,71 28,99 29,15
De 20 a 24 anos 33,42 20,4 15,13 14,82 17,04
De 25 a 29 afos 22,12 13,6 9,15 10,25 11,18
De 30 a 34 anos 17,56 10,58 7,54 8,04 8,11
De 35 a 39 anos 16,55 9,66 6,96 7,15 7,7
De 40 a 44 anos 15,16 9,61 6,67 6,88 7,07
De 45 a 49 anos 13,87 8,49 6,21 5,79 6,56
De 50 a 54 anos 12,63 8,17 6,36 6,14 5,95
De 55 a 59 afos 12,69 7,65 6,07 6,16 6,34
De 60 a 64 anos 10,91 6,71 5,51 4,87 5,69

*Fuente: INE

Por Comunidades Auténomas el paro solo descendié levemente en el
primer trimestre de 2010 en la Region de Murcia, en la que se
registraron 6.800 ocupados mas y en el Pais Vasco en el que 3.800
personas encontraron empleo. Por su parte, las Comunidades en las
gue mas aumentoé el paro fueron en: Galicia (41.800 personas mas
sin trabajo), Cataluina (37.500) y Comunidad de Madrid (34.700).
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Con referencia a la situacién de la Comunidad Valenciana, en la
actualidad alrededor de 583.000 personas no encuentran trabajo, lo
gue situa la tasa de paro en el 23,04%.Lo que significa 35.000
parados mas en la Comunitat que en el segundo trimestre de 20009.
La cifra vigente se divide de la siguiente manera: 220.000 parados
en Alicante, 74.000 en Castellon y finalmente, 288.000 parados en
Valencia. Si ahora dividimos la informacidén por sectores el resultado
es el siguiente: el personal ocupado en la Comunidad Valenciana a
descendido un 2,9% en el sector Comercio, un 3,7% en Transporte y
Almacenamiento, un 3,9% en Informacion y Comunicaciones y un

0,7% en Servicios a empresas.

Si hablamos de los proximos afios, las previsiones oficiales de
Espafia para los afos 2011,2012 y 2013 empeoran. El plan de ajuste
gue sacd el Gobierno en el Congreso de los diputados el pasado abril
de 2010, reducira el crecimiento del PIB debido a las medidas que se
han tenido que tomar para reducir el déficit. Estas medidas incluyen
una rebaja salarial para los funcionarios, y la congelacion de las
pensiones, entre otras. La previsiéon de crecimiento es de 5 décimas
menos para 2011 llegando al 1,3%, para 2012 sera de cuatro
décimos menos hasta el 2,5% y hasta del 2,7% para 2013. Estos son
los datos ofrecidos por el Gobierno de Espafa, sin embargo el Fondo
Monetario Internacional y OCDE esperan tan solo un crecimiento del
0,9% para Espafia en 2011 (cuatro décimas menos que el Gobierno)

y segun el Banco de Espafia el crecimiento sera del 0,8%.

PERSPECTIVAS MACROECONOMICAS

INFORME DE POSICION CICLICA 2010
Variacion real en % 2009 2010 2011 2012 2013
PIB real -3,6 -0,3 1,3 275 77/
PIB nominal -3,4 0,1 2,6 4,5 4,8
Consumo final privado -4,9 0,3 1,8 2,3 2,4
Consumo final AAPP 3,8 0,8 -1,6 -0,5 -0,9
Formacion Bruta de Capital Fijo -15,3 -7,2 -1,3 4,0 5,4
Demanda nacional (*) -6,4 -1,4 0,4 2,1 2,4
Exportacion de bienes y servicios -11,5 7,3 6,4 7,6 7,7

Plan de | Importacién de bienes y servicios -17,9 2,3 3,0 6,0 6,6 20

Sector exterior (*) 2,8 1.1 0,9 0,4 0,3
Empleo (**) -6,7 -2,0 0,3 1,7 1,8
Tasa de paro 18,0 19,4 18,9 17,5 16,2
Cap. (+)/Nec. (-) fin. frente RM (***) -4,7 -4,0 -3,2 -2,9 -2,5




Lo que se muestra en la tabla de la pagina anterior son las
previsiones que se estiman para el PIB espaiol en los proximos afos
segun el gobierno. En la tabla que mostramos a continuacidon se
pueden observar las previsiones del PIB para el resto de paises de la

Unidén Europea.

PIB real
(% Ano)
1 Eslovaquia -47 3,0 4,0 5,1 51 43 43
2 Finlandia -7,8 0,5 3,0 4,0 3,6 3,2 2,9
3 Luxemburgo -3,4 1,9 2,5 2,9 3,3 3,0 2,7
4 Malta -1,5 2,3 2,1 2,8 3,0 3,0 2,6
5 Irlanda -7.1 -1,0 2,8 3,9 35 3,8 2,6
6 Chipe -1,7 -0,8 1,7 2,8 3,8 34 2,2
7 Holanda -4,0 1,2 2,0 2,4 2,6 23 2,1
8 Bélgica -3,0 1.4 2,0 2,3 2,7 21 2,1
9 Eslovenia -8,1 0,8 1,5 2.2 2.4 3.1 2,0
10 Alemania -4.9 1,5 1,7 1,9 2,2 23 1,9
11 Francia -2,5 1,2 1,7 2,2 21 2,0 1,9
12 Austria -3,4 1,2 1,6 2,0 2,2 21 1,8
13 Eurozona -4.1 0,8 158 1,9 2 2.1 1,6
14 Italia -5,1 0,5 0,7 1,3 1,6 1,7 1,2
15 Espaia -3,6 -0,6 -0,2 0,9 1,7 2,0 0,8
16 Portugal -2,6 -1,1 -1,5 1,1 1,4 1,8 0,3
17 Grecia -2,0 -4,3 -3,2 -0,1 1,3 1,5 -1,0

El avance de los resultados del Ministerio de Cultura con
referencia a su aportacion al PIB desvelan que en 2007 la aportacion
del sector cultural al PIB espafiol se cifré en un 3%, aumentando
hasta el 3,8% si se consideran el conjunto de actividades econémicas
vinculadas a la propiedad intelectual. Por sectores culturales: el de la
prensa y libros representa el 38,7% de esa aportacion, la radio y
television el 17,40%, mientras que el cine y el video un 11%. Las

artes plasticas representan el 9,7%.

En 2008 el nimero de personas empleadas por el sector cultural
ascendié a 568.800 lo que representa el 2,8% del empleo total
nacional. Estas cifras suponen un aumento del 2,2%respecto a los

datos que se registraron en 2007.
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Continla creciendo el numero de empresas que se dedican a
actividades culturales, en 2008 eran mas de 70.000 que representan
el 2% del total de empresas recogidas en el Directorio Central de

Empresas elaborado por el INE.

La Paridad del Poder Adquisitivo (PPA) del Producto Interior
bruto es un indicador econdmico que compara de una manera realista
el nivel de vida entre distintos paises en relacién al PIB per capita.
Segun este indicador, el Banco Mundial sitia a Estados Unidos a la
cabeza de la tabla con un PIB(PPA) de 14.256.300 ddlares
internacionales(IWD) ! China ocupa el segundo puesto, aunque aln
asi sigue muy por debajo de la principal potencia mundial con
8.887.863 IWD. Le sigue Japdén con 4.138.481 IWD. El primer pais
Europeo en aparecer es Alemania en el quinto puesto, seguida de
Reino Unido y Francia en el séptimo y octavo lugar respectivamente,

Espafia aparece en el puesto numero doce.

El Euribor indica el tipo de interés promedio al que las entidades
financieras se prestan dinero dentro del mercado interbancario del
Euro. Se publica diariamente y se calcula con los datos de los 64
bancos europeos mas importantes. Es importante puesto que es un
indice que sirve de referencia para los préstamos bancarios y las
hipotecas. Desde Enero de 2000, el Euribor a un ano es el tipo oficial
de referencia mas utilizado para préstamos en Espafia. La media
mensual del Euribor en Junio 2010 es del 1,273%. En el siguiente
grafico se muestra la evolucién del Euribor desde su puesta en
marcha en 1999 hasta el 2010.

1 El délar internacional es una unidad monetaria hipotética que tiene el mismo
poder adquisitivo que el délar estadounidense. Esta unidad muestra cuanto vale
una moneda local dentro de las fronteras del pais. Para valorar la PPA se necesita
saber la cantidad de monedas locales que necesitamos para comprar los mismos
bienes que con un délar estadounidense.
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Ago 2000-5,248% Jul 2008-5,393%

Jun 1999-2,836%

Jun 2003-2,014%

17 Mar 2010-1,215%

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

El valor del Euribor a 12 meses sufrié un importante descenso en
2002 situandose en alrededor del 2%, continuando con valores bajos
durante los tres afios siguientes. A finales de 2005, su valor comenzo
a aumentar constantemente hasta volver a retomar los valores de los
primeros afios con valores por encima del 4%. El Euribor llegdé a
alcanzar su valor maximo en Octubre de 2008 cuando llegdé al
5,526%. Tras esta subida comenzd un descenso progresivo hasta

situarse en valores cercanos al 1%.

Como ya hemos dicho anteriormente el valor del Euribor para el mes
de Junio de 2010 es del 1,2 %. En la siguiente tabla podemos
observar la evolucién del Euribor solo en el Ultimo afio desde Mayo de
20009.

Eurbor desde Mayo 2009 hasta Mayo 2010
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2.2. El cliente

Para conocer a nuestros clientes potenciales hay que responder una

serie de preguntas acerca de ellos.

Es fundamental conocer nuestros puntos débiles y nuestros puntos
fuertes, y para ello debemos conocer tan bien a nuestros clientes
como a nuestra competencia. Para conocer bien a nuestros clientes
debemos hacernos una serie de preguntas sobre ellos, y que nos van
a ayudar a profundizar en sus necesidades. Por otra parte, es
importante conocer a la competencia para saber si hay algo que ellos
tienen y que a nosotros nos falta, y asi minimizar nuestros puntos

débiles.

En nuestra empresa, lo primero que tenemos que tener claro

es que tenemos dos tipos diferentes de cliente potenciales:

. El primer grupo de clientes potenciales que tiene nuestra
empresa, son los artistas o futuros artistas que quieren darse a
conocer y no tienen muchos medios para conseguirlo, por ello
contratan nuestros servicios. Pueden ser artistas de cualquier edad,
aungue en un principio queriamos centrarnos en artistas jovenes que
son los que lo tienen mas complicado para empezar su carrera. El
sexo del artista es completamente indiferente, pueden ser tanto
hombres como mujeres. El ambito geografico de nuestro negocio es
en principio la provincia de Valencia, por lo que los artistas deberian
residir en Valencia, aunque en un futuro queremos ampliarlo al

ambito nacional.
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. El segundo grupo de clientes potenciales serian las galerias de
arte que estuviesen dispuestas a comprar las obras de nuestros
artistas. Estos clientes son gente del mundo del arte, totalmente
especializada. El ambito geografico se extenderia a nivel
nacional(cuanto mas amplio mejor), ya que lo que nos interesaria

seria promocionar al artista.

Tendencias de compra y tendencias del mercado:

. Este mercado artistico en Valencia se caracteriza por ser muy
concreto y muy cerrado que depende casi en su mayoria de las
entidades publicas, y la parte del mercado que esta privatizada es un
nucleo muy cerrado en el que es muy dificil entrar, y para los artistas
es muy complicado hacerse un hueco. Por otra parte es un mercado
muy elitista, en el que muchas veces solo tienen acceso las personas

con mas poder adquisitivo de la sociedad.

Pero como en la mayoria de negocios, la bonanza econdmica influye.
Y hablando a nivel nacional, en la época de crisis en la que estamos,
el mercado del arte a nivel nacional y mundial ha sufrido un
decrecimiento considerable. En concreto el pasado afo 2009 fue un
afio duro para el arte, ya que difuminé el mercado. Pero, écdmo se ha
comportado el mercado espafiol durante este periodo? “Las
transacciones han caido un 20%, pero es un mercado muy pequefio,
representa solo el 0,4% de todo el mundo”, comenta McAndrews.
Claire McAndrews es la fundadora de la firma de consultoria Arts
Economics y autora del estudio 'El mercado internacional del arte,
2007-2009'. Y es que, en Espafa se realizaron ventas por valor de
47,6 millones de euros. De esta cifra, las ciudades que principalmente
obtienen las ganancias en Espafia son en las que hay mayor
condensacion de galerias de arte: Madrid, Barcelona y Valencia. Pero

segun diversos medios de comunicacién como el periddico Publico:
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“Lo cierto es que a dia de hoy el Ministerio de Cultura desconoce las
cifras del volumen de negocio anual que mueve el sector de las
galerias de arte. Nunca han facilitado cifras y se desconoce lo que

aportan al PIB como industria.”

La distribucién geografica de la riqueza también ha repercutido a
favor del mercado de arte. La emergencia de nuevos compradores
globales en el mercado internacional de arte se debe principalmente a
factores econdmicos, en concreto a la creciente riqueza de las
personas que lo integran. Mientras que la mayoria de las economias
tradicionales occidentales actualmente estan en crisis, muchos de los
nuevos mercados de arte todavia muestran un crecimiento positivo,
como por ejemplo China e India, con indices del 9% y el 6%

respectivamente en 2009.”

En el mercado de bellas artes, los diferentes sectores se caracterizan
por diferentes (y a menudo independientes) trayectorias en términos

de precios, volumenes de ventas y valores de ventas.

El mercado medio (en términos de precios) parece ser uno de los mas
afectados por la crisis global en 2008 y 2009, mientras que los
mercados mas alto y mas bajo supieron resistir mejor la crisis. La
vigésimo novena edicion de ARCOmadrid cerrd sus puertas con buen
sabor de boca. Su directora, Lourdes Fernandez, y Luis Eduardo
Cortés, presidente de IFEMA, hacian un balance positivo del
desarrollo de la feria, cuyas cifras de ventas, aun sin alcanzar los
niveles de 2006, si han superado los del afio pasado y también han

cumplido con creces con las expectativas de muchos de los galeristas.

Los clientes conocen el producto a través de ferias de arte, galerias o
casas de subasta. estas suelen ser las Unicas vias a través de las

cuales se pueden conocer y comprar los productos artisticos.
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Caracteristicas de nuestros servicios que atraen o no a los

clientes:

Las caracteristicas por las que les gustarian son varias:

En primer lugar los clientes (galeristas o expertos en arte)se veran
atraidos por las obras de arte, porque son amantes del arte o gente
inmersa en el mundo artistico. Pero una de las caracteristicas mas
importantes de los ultimos tiempos y que hacen que un cliente se
decida a la hora de comprar una obra de arte es la inversidon. Hoy en
dia comprar una obra de arte, por muy cara que sea, e€s una
inversidon segura a largo plazo, porque la obra de arte se revaloriza.
Por lo que se puede dar el caso de que el cliente no esté interesado ni

lo mas minimo en el arte, pero compre por hacer una inversion.

Por otra parte a nuestro otro tipo de clientes, los artistas, les agrada
nuestros servicios porque les da la posibilidad de poder
promocionarse como artistas y empezar una carrera en la que

nuestra empresa tendra una total implicacion.

Caracteristicas que les disgustarian:

El cliente que esté interesado en comprar una obra de arte y no lo
haga por simple inversibn nos comprara el producto porque
realmente le gusta la obra del artista que estamos promocionando.
Por lo que si va a la competencia a comprar cualquier pieza de arte
es porque le gusta mas las piezas de los otros artistas, y no las
nuestras. Es como un arma de doble filo, si les gusta las obras de
nuestros artistas(y el precio se ajusta a su presupuesto) es muy
probable que nos compren las obras. Sin embargo, si desde un

principio no les gustan las obras que estamos promocionando en ese
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momento, es practicamente imposible que podamos persuadirles

para que compren en nuestra galeria.

Caracteristicas que hacen uUnico a nuestro producto:

Lo particular de nuestro producto es que sera siempre unico y
diferente. Es decir, original. Nunca tendremos dos productos iguales
porque en el mundo del arte las cosas no funcionan como una
empresa de fabricacion en serie, sino que cada artista hace sus
propias obras, y a parte de que cada artista es diferente, cada obra
de cada artista también es diferente. Por lo tanto, si al cliente le
gusta lo comprara(siempre que el precio se adecue a sus
necesidades) pero si no le gusta el artista o el estilo del artista que
estamos promocionando en el momento es imposible que nos compre
cualquiera de sus obras y se ird a otras galerias para ver las obras de

otros artistas.

2.3. Las cinco fuerzas de PORTER

Las cinco fuerzas de Porter

Rivalidad entre los competidores.

La intensidad de la competencia en el sector del arte, depende de

varios factores que vamos a analizar a continuacion:

*Namero de competidores: el mercado del arte a nivel local cuenta
con un numero de empresas que no es pequefio, pero que tampoco

es tan grande como para que suponga un problema poder entrar en
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él, por lo que podria aumentar el nimero de empresas y asi la
rivalidad entre las mismas. Pero por otra parte, no es el sector en el

gue haya mas competitividad entre empresas.

*Competidores equilibrados: Todas las empresas del sector tienen
mas o menos el mismo tamano y volumen de negocio. Cabe decir
gue también depende de las piezas de arte que manejen en ese
momento y las exposiciones que tengan en cada época: si tienen una
exposicion de un artista que se cotiza mucho o poco, si han hecho
,mas 0 menos exposiciones en un afo, etc. Esto hace, que siendo
empresas mas o menos parecidas, intenten destacar las unas sobre

las otras y asi aumenta la rivalidad entre ellas.

*Estructura de costes de las empresas: Las empresas de este sector
tienen costes fijos, como las de cualquier otro sector. Pero estos
costes no son especialmente elevados: alquiler y mantenimiento de
los locales tanto de oficinas como de exposicion de las obras de
arte(agua, luz, etc.), ndminas y costes de mantenimiento de las
propias obras de arte. Lo que queremos decir es que no tenemos
unos costes fijos de produccidon como pueden tener empresas que se

dedican a la fabricacion de productos, etc.

*Diferenciaciéon del producto: Los productos de este sector son
totalmente diferentes. Es un poco complicado porque son todos lo
mismo(obras de arte), pero cada una es diferente. Ademas, existen
distintos tipos de obras de arte: pintura, escultura, fotografia, disefo,

etc.

*Costes de cambio: El cambio de clientes es constante, ya que suelen
ser siempre clientes diferentes los que van a adquirir obras de arte.
Es un producto caro y especializado, por lo que casi siempre va a ser

un cliente diferente el que vaya a comprar.
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*Competidores diversos: La rivalidad en el sector es menor si las
empresas que lo conforman se entienden y tienen buena armonia
entre ellas. Creemos que es algo que no se puede saber hasta estar
dentro del sector, pero no tiene porque haber ningin problema con el

resto de empresas.

*Intereses estratégicos: No es el caso de nuestra empresa, que se ha
creado porque nos gusta el arte, y para obtener beneficios. No por

intereses estratégicos.

*Barreras de salida

Apenas existen barreras de salida en el mercado del arte, ya que
nuestra empresa en principio es un negocio pequefio, cuya inversion
en un principio no seria excesiva. Tampoco habria que indemnizar a

los trabajadores ya que seriamos sélo nosotras dos.

2- Competidores potenciales:

Son aquellas empresas que quieren entrar a formar parte del sector
en el que esta nuestra empresa. Y su entrada esta condicionada por

las barreras de entrada y las reacciones de los competidores:
*Barreras de entrada:

- Economias de escala y alcance: Nuestra empresa entraria
produciendo en un principio a pequefia escala, a pesar de ello, esto
no supondria excesiva desventaja en costes como hemos comentado
anteriormente. Siempre hablando a nivel local, las empresas de arte
Nno se mueven a gran escala por lo que este punto no es una barrera
de entrada para las posibles empresas (como la nuestra) que

pretendan entrar en el sector.
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- Diferenciacién del producto: Como también hemos comentado, el
producto va a ser siempre diferente. Esto tampoco supone una
barrera para entrar en el mercado, ya que de por si, el producto de la
empresa que pretenda entrar en el mercado ya va a estar
diferenciado de los demas, todos lo estan. Cuando nuestra empresa
entre en el mercado ofreceremos productos que no han estado antes

en el mercado.

- Necesidades de capital: Es una barrera, pero en este sector y en
todos. Sabemos que para crear una empresa necesitamos una
inversidn inicial, que por otra parte no es del todo elevada. Donde
mas necesitaremos invertir el capital es sobretodo en publicidad, la

necesidad de publicitarse es vital cuando una empresa es nueva.

* Reaccion de los competidores:

Existen casos en los que la entrada de una nueva empresa al sector
genera represalias por parte de los competidores, que pueden

suponer un sobreesfuerzo para la hueva empresa. Esto depende de:

- La tradicién de represalias en el sector: En el caso de Global
Galleries no podemos aportar muchos datos al respecto ya que
en la Comunidad Valenciana, que es donde comenzaria a
desarrollarse la empresa, la actividad del sector es bastante
escasa. Es decir que, pese a que nuestra Comunidad se
encuentra en el tercer puesto respecto a volumen de galerias,
Barcelona y Madrid siguen estando muy por delante. De
manera que no existe tanta tradicion en el sector como para

gue podamos realizar un analisis sobre las represalias.

- Recursos de las empresas establecidas: Aqui se trata de
averiguar si las empresas que ya se encuentran en el sector,

tienen las armas para combatir a la nueva empresa y seguir
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mandando en el mercado. No encontramos, en principio,
ningun indicio para pensar que las empresas competidoras de
Global Galleries pusieran fuerte oposicion a su entrada en el

mercado con estrategias agresivas.

3- PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En el caso concreto de Global Galleries vamos a considerar
proveedores a los artistas que contratan los servicios de la
empresa. Puesto que ellos ofrecen sus obras a Global Galleries,
gue se encarga de exponerlas (a través de las Galerias e Internet)

y de venderlas.

La rentabilidad de la empresa también deriva de la fuerza de
negociacion que tengan los proveedores y puede ser un factor
decisivo en la entrada de una nueva empresa al sector. Para
Global Galleries esto no supone un problema, ya que el nimero de
proveedores con los que cuenta es muy elevado.Por otro lado, es
muy dificil llegar a ser un artista reconocido, pero una vez se
consigue es el propio artista quien decide en qué galerias quiere
exponer y en cuales no, pero ese no es el target de Global

Galleries.

En nuestro caso, cambiar de proveedor no implica grandes costes
ni para la empresa ni para los clientes, por lo que tampoco
afectaria a la rentabilidad de Glotal Galleries 0 a su entrada al

mercado.

4- PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES:

En nuestro caso, consideramos que los clientes de Global Galleries

son las personas que compran las obras de arte. Para saber la
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cantidad de poder que tienen los clientes durante una negociacion
hay que tener en cuenta: si el producto que ofrecemos se compra
en grandes cantidades, si se puede sustituir, si es un producto

almacenable, si es importante para el cliente etc.

En nuestro caso el cliente tiene gran poder en la toma de
decisiones. Ya que, pese a que les estamos ofreciendo un producto
unico, no se trata de un bien de primera necesidad. Es altamente
sustituible. Por ejemplo, si el cliente no esta de acuerdo con
cualquier aspecto de la negociacion de la compra de la obra que le
ofrece Global Galleries, facilmente puede cambiar de opinidon vy
comprar cualquier otra obra de otro artista o galeria o
simplemente ninguna sin que suponga ningun coste para el

cliente.

5- AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

La amenaza para Global Galleries es muy grande ya que si los dos
le gustan un cuadro puede sustituir a otro facilmente. Sin
embargo, la ventaja para Global Galleries la encontramos en los
precios. Ya que es Global Galleries quien puede ofrecer los
productos (obras de arte) a precios mas bajos que sus
competidores precisamente porque trabajamos con artistas
noveles. Los precios que alcanzan algunas obras de artistas ya
consagrados son excesivamente elevados y no asequibles para
todo el mundo. De esta manera las personas que estén
interesadas en el arte pero que no dispongan de tanto dinero
acudiran a Global Galleries para adquirir obras originales a un
precio mas reducido. Contando que la funcién a la que van
destinadas las obras sea de decorar vy no se trate de un

coleccionista.
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2.4. La competencia

La competencia es toda persona o empresa que comercialice lo
mismo que nosotros en el mercado. Son nuestros rivales, y cuanto
mejor les conozcamos mejor sabremos cuales son nuestros puntos

fuertes y débiles, y asi poder reforzar a los mismos.

¢Qué producto o servicio utilizan en la actualidad sus posibles
cliente?{Si no nos compran a nosotros, le compran a otro?éSe las

apanan sin dicho producto?

Nosotros consideramos que en Valencia no existen competidores
directos que tengan una empresa y ofrezcan unos servicios de
gestién cultural y promocion de jovenes artistas como ofrecemos
nosotros. O al menos con las mismas caracteristicas que tiene

nuestra empresa. Lo que si que existen son muchas galerias de arte,

gue harian la competencia a una parte de nuestra empresa, ya que
estas pretenden vender la obra de su cliente, como hacemos
nosotros. En cierto modo podemos considerar a las galerias clientes y

competidores al mismo tiempo.

Como hemos comentado en el apartado anterior, si nuestro cliente no
compra arte a nuestra empresa, es porque probablemente no le
guste, y entonces si que acudiria a otras galerias. Pero si el cliente va
a comprar por inversién, comprara en base a lo que mas se ajuste
econdmicamente a su bolsillo, y también con vistas a la revalorizacién

en un futuro.

Muchas galerias de arte, que pueden ser nuestros competidores,
cuentan con la baza de tener un nombre. Esto juega en contra
nuestra, ya que una empresa con fama y nombre siempre va a tener

mas prestigio que una que acaba de empezar y nadie conoce. La

Plan de empresa: Global Galleries 34



gente del mundo del arte ya conoce esas galerias desde hace afios, y
nosotros tenemos que hacer un esfuerzo por hacernos un hueco en

ese mundo.

Para conocer nuestros competidores,(en este caso las galerias de
arte, o locales dedicados al arte) al igual que a nuestros cientes, es
mejor contestar a una serie de preguntas como por ejemplo, quiénes
son y dénde estan: como ya hemos explicado anteriormente, a parte
de las galerias de arte, nuestros competidores son cualquier empresa
gue se dedique a la promocidon y distribucion artistica , asi como

marchantes de arte y managers artisticos.

Obviamente no son nuestros competidores todas estas empresas a
nivel mundial, sino las de nuestro ambito geografico: en Valencia.
Segln nuestro punto de vista, lo que nos debe diferenciar de
nuestros competidores es la calidad de nuestros servicios vy
productos, en concordancia légica con un precio. Es decir, nos vamos

a esforzar en conseguir la mejor calidad-precio del mercado.

En el mundo del arte, muchas veces se habla de cifras
astrondmicas, dependiendo de las piezas que se estén comprando o
vendiendo. Nuestra filosofia, desde un principio ha sido la de intentar
propulsar la carrera artistica de jovenes que hoy en dia no lo tienen
facil en el mundo del arte. Esa ayuda supone un esfuerzo que nuestra
empresa esta dispuesta a hacer, rebajando el precio un poco mas que

el resto de nuestros competidores, y asi ser mas asequibles.
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2.5. Analisis DAFO

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

A1- Recesibn econdmica.

A2- Poca afluencia de publico joven
en los museos.

A3- Competencia con afios de
experiencia.

A4- IVA muy elevado para las
galerias.

A5- Falta de iniciativa privada

A6- Falta de formacibn en Arte
Contemporaneo

A7- Las galerias son empresas
pequenas.

O1- Internet como plataforma para vender
las obras.

0O2- Aumenta el interés por el arte.

O3- Gran numero de jovenes artistas.

O4- Carencias en la competencia.

O5- Gran numero de turistas extranjeros
con alto poder adquisitivo que visitan

Espana.

0O6- Numero elevado de matriculaciones
en ensenanzas artisticas.

O7- Redes sociales

DEBILIDADES

FORTALEZAS

D1- Gran inversion inicial.
D2- Gastos de promocion.

D3- Dificultad para fijar el margen de
beneficio.

D4- Poca experiencia en el sector

D5- Posibilidad de que algunas
galerias no estén interesadas.

D6- Posibilidad de que los artistas no
estén interesados.

D7- Poco interés de los coleccionistas

F1- Trato personal de calidad con los
clientes.

F2- Responsabilidad y seriedad en las
negociaciones.

F3- Garantia del sello Global Galleries.
F4- Versatilidad.

F5- Imagen de empresa reconocible vy
atractiva.

F6- Infinidad de productos a ofrecer.

F7- Servicio de Atencién al Cliente
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AMENAZAS:

A1l- Desde finales de 2007 Espafa esta atravesando un periodo de
recesion econdmica con una tasa de paro superior al 20% de la
poblacién activa y con unas reformas que dejan, entre otras medidas,
una subida de impuestos. Se prevén dificultades y no se sabe a

ciencia cierta cuando se recuperara la economia en su totalidad.

A2- Segun datos del Ministerio, el porcentaje de personas que visitan
los museos es muy bajo, pese a que ha ido aumentando
gradualmente desde el afio 2004. El porcentaje de poblacion que
visitd museos en 2007 (Ultimo afio en que se realizé la encuesta) es
del 15%, mientras que a las exposiciones solo acudié un 12%. Por su

parte las galerias de arte recibieron al 6,1%.

A3- En la actualidad ya existen varias galerias de arte en Internet
que realizan una labor similar a la de Global Galleries. Artelista

(www.artelista.com) es una de las mas exitosas y ya cuenta con

700.000 usuarios, mas de 78.000 artistas y exponen mas de 660.000
obras de artistas de todo el mundo.

A4- Los galeristas manifiestan su descontento debido a que a ojos
del Ministerio de Hacienda no son considerados propios de la
Industria Cultural, por lo tanto, mientras que actividades como el cine
o el teatro presentan un IVA del 7%, para las galerias el IVA es del

16%. Ademas, con la reciente subida de este impuesto las galerias
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tienen que pagar un 18% de IVA mientras que a las demas
actividades culturales se les ha fijado un 9%. Espafia es el pais con el
IVA mas alto de toda Europa lo que hace que se pierdan clientes y
competitividad, ya que esta medida hace que los coleccionistas

espafoles compren fuera de Espaifa.

A5- Uno de los principales problemas a los que se enfrenta la cultura
en Espafa es que depende casi al cien por cien de la iniciativa
publica, lo que dificulta mucho su expansion debido a la falta de
iniciativas empresariales o0 mecenas privados que quieran invertir

dinero.

A6- El arte contemporaneo se ha ido convirtiendo en un negocio muy
elitista reservado para las minorias ricas. La mayoria de la poblacién
carece de informacién sobre este arte por lo que les es muy
complicado comprender o reconocer una obra de arte contemporaneo
y este punto es imprescindible ya que a la gente le gusta algo que es

capaz de entender.

A7- Las galerias son PYMES muy vulnerables y artesanales, por lo
gue pueden no superar con éxito una época de crisis. De hecho, la
mayoria de galeristas o ,en general, gente dedicada al arte, no posee
éste Ultimo como su unico oficio, si no que es una actividad que
combina con otras cosas. En una encuesta realizada por la web
"Arteinformado” un 25% de las galerias cerraran este afio a causa de

la crisis.
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OPORTUNIDADES:

O1- La posibilidad de venta de obras de arte a través de Internet.
Gracias a las posibilidades que ofrece la red, las obras de los
artistas que expongan en nuestra web pueden llegar a un mayor

numero de personas y lugares de todo el mundo.

02- Se esta empezando a despertar en un sector cada vez mas
amplio de la sociedad un interés por el arte. Hasta ahora el arte se
habia reservado para la clase alta de la sociedad debido a los altos
precios que se manejan y que no son asequibles para la gran
mayoria. En consecuencia el arte era algo que se habia quedado para
unos pocos dejando excluidos a grandes sectores de la sociedad.
Debido a que Global Galleries trabajaria principalmente con artistas
noveles, que todavia se estan formando o que acaban de iniciar su
carrera artistica, podriamos ofrecer obras originales a un precios mas

reducidos de los que podemos encontrar en la actualidad.

Segun los ultimos datos del Ministerio de Cultura; en 2008, tanto el
numero de personas con empleos dedicados a actividades culturales,
como el niumero de empresas dedicadas al arte, como la financiacién
publica y privada; han ido aumentando progresivamente desde 2004,
afio en el que se empezd a realizar el estudio y que recoge los datos
hasta el 2007. De lo que se puede deducir que el interés por el arte

comienza a aumentar.

03- Existe un gran numero de jévenes con inquietudes artisticas que
buscan soporte para hacerse visibles. Ese soporte podria ser Global
Galleries ya que gracias a nuestros acuerdos con diferentes galerias
organiza una exposiciéon del artista y pone a la venta sus obras.

También ofrecer el proceso de compra-venta on-line.
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O4- Las galerias de arte, de venta, o de promocion artistica on-line
en Espafia, todavia no estdan muy bien desarrolladas y no facilitan la

interactividad y el facil manejo de la pagina.

O5- Espafia es el segundo pais del mundo que recibe mas turistas
extranjeros segun la Organizacion Mundial del Turismo, solo se nos
adelanta Francia. Espafa recibié un total de 58,5 millones de turistas
extranjeros durante el afio 2006, de los cuales la Comunidad
Valenciana recibié a 5,5 millones. Los tres principales paises que nos
visitan son Reino Unido, Alemania y Francia. Muchos de ellos, los que
pertenecen a las clases mas altas, fijan su segunda residencia en las
costas de la Comunidad, Global Galleries les ofrece la posibilidad de

comprar obras de arte originales de artistas nacionales.

06- Durante el curso académico 2008-2009 se registraron mas de
300.000 alumnos matriculados en ensefianzas artisticas. Los alumnos
gue cursaban el Bachillerato artistico o seguian estudios de formacién
profesional referidos al ambito de la cultura representan un 4% del
total, los matriculados para la ensefianza universitaria en Bellas Artes

ascendian a mas de 96.000.

O7- No hay que olvidar las redes sociales. En concreto, Facebook
cuenta con 500 millones de usuarios, once de ellos pertenecen a
Espafa, y el espafiol es la segunda lengua mas utilizada en Facebook.
Cada dia mas los ciudadanos toman decisiones sobre a qué museo ir
o qué libro leer basandose en las informaciones que encuentran en
las redes sociales. Las galerias todavia no estan utilizando estas
herramientas todo lo que deberian, solo un 38,8% utiliza las redes

sociales y solo publican dos o tres anuncios al mes.
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DEBILIDADES:

D1- Sacar adelante un proyecto como el de Global Galleries requiere
de una gran inversidon inicial, dedicada casi en exclusividad a

campafas de promocion y publicidad.

D2- Una vez la inversidon inicial estd echa y la empresa estda en
marcha, se necesitan inversiones de dinero para promocionar las
exposiciones de los artistas en las galerias. Ya que el éxito de a
empresa depende, entro otras cosas, de la gente que acuda a las

galerias a ver las exposiciones y a comprar las obras.

D3- Una de las dificultadas con las que se encontrara la empresa
serd la de fijar los precios y el como se efectuara la division de los
beneficios, sobretodo porque hay que tener en cuenta que se reparte
a la galeria y al artista también. Las diferentes galerias y los
diferentes artistas tendran peticiones diferentes, el precio final que se
le ponga a la obra saldrd de una negociacion previa con el artista y
con la galeria, también influye mucho el tamafio y el tipo de obra que

sea. Esto supone ganancias y pérdidas inestables para la empresa.

D4- Debido a que Global Galleries es una empresa nueva, no goza de
experiencia en el sector, lo que puede ser un factor que juegue en su

contra. Lleva tiempo crear una cartera de clientes y galerias sdlida.

D5- Existe la posibilidad de que por circunstancias o normas de la

galeria éstas no estén interesadas en iniciar un relacion con Global

Plan de empresa: Global Galleries 41



Galleries, por lo que nos dificultaria las posibilidades de organizar

tantas exposiciones como se tienen previstas.

D6- Es posible que el artista sea autonomo y capaz de buscarse sus
propios contactos, no necesite los servicios de una empresa como

Global Galleries y no esté interesado un reparto de beneficios.

D7- Los coleccionistas se dejan alrededor de 100.000 euros anuales
en la compra de obras de arte, convirtiéndose asi en la principal
fuente de ingresos de las galerias. El problema, es que estos
coleccionistas se gastan el dinero en obras de artistas de renombre y
ya consagrados. Global Galleries ofrece obras de artistas noveles
todavia no conocidos, por lo que muchos de los coleccionistas no

estaran interesados en dejarse el dinero.

FORTALEZAS.:.

F1- El trato personal de calidad con los clientes es uno de los valores
sobre los que se funda la empresa. Global Galleries no es soélo la
marca, también es sindnimo de honestidad, originalidad y buen
gusto, para que nuestros artistas y compradores tengan confianza

ciega en la empresa.

F2- La empresa garantiza la responsabilidad y la seriedad en las
negociaciones, nuestro objetivo no es ganarle dinero a las galerias y
a los artistas sino que se lleve a cabo una gestidon que beneficie a

todas las partes implicadas.
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F3- Garantia del sello Global Galleries. La empresa se encarga de
filtrar y seleccionar las obras de arte que respondan a su estilo. Las
obras seleccionadas deben ser de calidad, que representen el buen
gusto, originales, respondiendo a las tendencias pero con cabida para
lo clasico. En definitiva, el sello Global Galleries significa distincién y

exclusividad a precio razonable y con total garantia.

F4- Global Galleries es una empresa muy versatil debido a sus
multiples actividades. Es decir, las funciones que desempefia Global
Galleries como empresa son varias. Por un lado nos dedicamos a
escoger artistas para exponer sus obras en nuestra pagina web vy
ponerlas a la venta. Por otro, negociamos con las galerias para poder
organizar exposiciones en sus salas de los artistas que nos contraten
para poner sus obras a la venta. Ademas Global Galleries organizara
concursos de fotografia, pintura etc. Son funciones distintas pero
complementarias lo que convierte a Global Galleries en una empresa

muy completa.

F5- Global Galleries ofrece una imagen de empresa reconocible y

atractiva. Ese es uno de los objetivos principales.

F6- El arte se materializa en infinidad de formas, de esta manera los
productos que podemos ofrecer son muchos:esculturas, pinturas,

fotografias, joyas...

F7- Desde Global Galleries empleamos técnicas de marketing
relacional que se basan en conseguir la satisfaccion del cliente y de

esta manera fidelizarlo. Global Galleries contara con un departamento
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de Atencion al Cliente especializado y profesional que resuelva las
dudas, recoja las sugerencias, facilite los procesos de compra-venta y

posicione a Global Galleries por delante de sus competidores.

2.6. Estrategias

Una vez completado el analisis DAFO el siguiente paso consiste en
crear estrategias que nos permitan mantener a la empresa, resistir a
la competencia, aprovechar nuestras oportunidades y fortalezas e
intentar minimizar las debilidades a la vez que combatimos las

amenazas.

Si bien es cierto que el nUmero de personas que visitan museos o
exposiciones no es muy elevado, el numero de personas que navega
por Internet lo es. En la pagina web de Global Galleries existe la
posibilidad de comprar las obras de los artistas que trabajen con
nosotros sin necesidad de moverse de casa. A través de un sencillo
proceso los internautas podran acceder a la visualizacion de todas las
obras y quedarse la que mas le gusta. Ademas Global Galleries estara
presente en redes sociales como Facebook o Tuenti donde se
anunciaran las exposiciones que estamos realizando o los artistas con
los que estamos trabajando. Como ya hemos visto con anterioridad
es un factor que las galerias no estan explotando pero donde se

encuentran millones de posibles clientes.

Segln hemos podido comprobar parece que el interés de la sociedad
por el arte va aumentando,pero los precios son tan elevados que la
gran mayoria no se lo pueden permitir. Sabiendo que Global Galleries
trabaja principalmente con artistas noveles podemos ofrecer obras
originales y fijar un precio lo suficientemente razonable para que

alguien que esté interesado se lo pueda permitir, pero no tan barato
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gue vanalice el trabajo del autor. El principal publico objetivo seria
en nuestro caso, jovenes de entre 30 y 40 afios, de clase alta con
trabajo estable que estan buscando independizarse y que quieren
gastarse el dinero que ganan trabajando. Muchos de ellos estan
interesados por el arte pero no se pueden permitir pagar los precios
tan elevados, para ellos Global Galleries es la empresa perfecta ya
que tienen garantizadas obras originales, de calidad y con buen gusto

para decorar su nueva casa o para regalo etc.

Global Galleries realiza filtros de seleccién para los artistas con los
que trabaja. Eso es beneficioso para la empresa en varios aspectos.
Primero, porque el hecho de haya un jurado y una seleccién obliga al
artista a esforzarse al maximo y entregar su mejor trabajo a la vez
que impide el paso de aficionados que no tienen cualidades
suficientes. Segundo, porque para los clientes saber que los artistas
gue estan viendo han sido seleccionados de entre otros les garantiza

el saber que estan delante de algo que merece la pena.

Para una empresa como la nuestra, las grandes inversiones de capital
van principalmente destinadas a publicitar la empresa,a la promocion
de las exposiciones que se realicen u a la organizacion de eventos
gue puedan surgir. Por otro lado la inversidn en infraestructuras,

material y los gastos fijos es minima.
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3.PLAN DE MARKETING

3.1. Politica de producto vy servicio.

A través de un analisis de los elementos y caracteristicas principales
de nuestro producto podremos elaborar una estrategia de marketing
para Global Galleries que nos permita posicionarnos en el mercado de
la forma mas favorable. Entendemos como producto las
caracteristicas y los factores tanto tangibles como intangibles que
satisfacen las necesidades del consumidor final. Los productos y
servicios son creados, principalmente, para obtener beneficios y

satisfacer las necesidades de los clientes.

Segun Rafael Mufiiz, uno de los fundadores de Visionlab y profesor de
Marketing en el Centro de Estudios Financieros, la tendencia actual de

| A\Y

los mercados se basa en el “"marketing de percepciones” lo que
significa que los consumidores a la hora de elegir un producto se
rigen mas por sus valores emocionales o externos que por su propia
utilidad. Por lo tanto, es importante definir con claridad las cualidades
y caracteristicas tanto de nuestros productos y servicios como los de
nuestros competidores, asi como las ventajas que nosotros

ofrecemos.

A- VENTA DE OBRAS DE ARTE ORIGINALES EN GALERIAS:

En nuestro caso, el producto que ofrecemos al cliente son obras de
arte originales. En concreto, a través de la mediacion entre galerias y
artistas, Global Galleries expone obras y las saca a la venta haciendo
también una labor de promocion. Obviamente, los artistas y las obras
son previamente seleccionados por el equipo de Global Galleries, para

garantizar la originalidad y la calidad de la pieza. Global Galleries
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busca que sus artistas posean un estilo propio y cercano, que en sus
obras se produzca un equilibrio entre la elegancia y la innovacién, lo
gue significa que buscamos a artistas jovenes que tengan cosas
nuevas que aportar al mundo del arte pero sin olvidarnos del estilo
mas clasico o sencillo, lo que sin duda, nos permitird llegar a un
publico mas amplio. En definitiva si una obra tiene el sello de Global
Galleries es sindbnimo de buen gusto y la seguridad de que la relacién

calidad-precio esta garantizada.

B- VENTA DE OBRAS DE ARTE ORIGINALES A TRAVES DE
INTERNET:

Global Galleries ofrece la posibilidad de poner a la venta las obras de

los artistas en su pagina web.

Desde nuestra pagina en Internet ofrecemos acceso a obras de los
autores y afladimos una breve descripcion y comentario de la obra
para mayor informacion del visitante. Un servicio de foro en el que,
quien lo desee, pueda dar su opinidn sobre las obras o sobre la
exposicion a la que ha acudido. Ademas, se podran encontrar las
localizaciones de las galerias de arte con las que trabajamos y una
agenda cultural donde se iran actualizando todos los eventos
culturales de la Comunidad Valenciana primero, y luego, si es posible,
a nivel nacional. También contaremos con una seccidon de noticias
donde informaremos sobre todas las actividades que Global Galleries
esta llevando acabo, asi como noticias importantes sobre la cultura
en nuestro pais. Ademas facilitaremos una direccion de correo
electrénico para que la gente pueda enviar sus dudas, cuestiones o

sugerencias a nuestro equipo.
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Como ya se ha dicho con anterioridad todos los artistas que pasaran
a formar parte de Global Galleries se someten antes al ojo critico del
equipo de la empresa. De esta manera el cliente que se acerque a la
exposicion o visite nuestra pagina web con intencidon de adquirir una
pieza tendra la seguridad de que se tratan de obras con un valor
artistico elevado y en consecuencia de una calidad inmejorable. Hay
gue afhadir que cuando hablamos de obras de arte o piezas nos
estamos refiriendo tanto a pinturas como a fotografias, grabados,

esculturas etc.

C- ORGANIZACION DE ACTIVIDADES CULTURALES:

Ademas, Global Galleries organizara y colaborara con la celebracion
de eventos culturales de relevancia asi como de concursos de
fotografia o pintura, de esta manera se puede garantizar a nuestros
clientes, tanto a las galerias como a los artistas, que somos una
empresa vinculada siempre a la vanguardia del mundo del arte. Al
final, lo que se intenta conseguir es que el publico identifique Global

Galleries como sindnimo de alta calidad artistica y elegancia.

D- PROMOCION DE ARTISTAS Y ORGANIZACION DE
EXPOSICIONES

De la misma forma, si un autor acude a Global Galleries en busca de
promocién, se le ofrecera, lo primero de todo, un trato profesional,
cercano y amable por parte de nuestro equipo, le pondremos en
contacto con las galerias de arte con las que trabajamos vy

comenzaremos las labores de promocion y organizaciéon de la
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exposicion. Una vez, se concreta con la galeria y el artista las fechas
de la exposicion, Global Galleries pone en marcha tareas de
promocién de la exposicidon y del artista, a través de nuestra pagina
web y de publicidad a través de tripticos o pdsters y de apariciones
en medios de comunicacién. Para el dia de la inauguracién se hara
una lista de invitados y se organizara un catering. Asimismo Global
Galleries actua de mediador en la compra-venta de la obra y negocia

con ambas partes.

Otro factor a tener en cuenta a la hora de valorar el producto es el
precio con el que va a salir al mercado. En una empresa como Global
Galleries el precio es dificil de predecir, tratdndose de arte este punto
es siempre uno de los mas conflictivos. A veces, los precios son
demasiado elevados lo que aleja a un gran sector del publico que
directamente no se puede permitir su compra. Asimismo, también
hay que considerar el valor que el autor quiere dar a su propia pieza.
En su papel de intermediario entre artistas, galerias y compradores,
Global Galleries, teniendo en consideracion todas las necesidades,
fijara el precio final que sea adecuado para la pieza. No se trata de
abaratar o desprestigiar la obra, sino mas bien de ponerle un precio

aceptable para que todo el mundo salga ganando.

Global Galleries pretende crear una marca, imagen de empresa fuerte
que permanezca en la mente de los consumidores. Queremos que
Global Galleries se asocie a palabras como: estilo, elegancia,
vanguardia, originalidad y calidad. Y eso se refleja en todos los
productos y servicios que pertenezcan o tengan relaciéon con la
empresa. Queremos hacer de Global Galleries una marca
perfectamente identificable para nuestro publico objetivo, ademas

nos permite diferenciarnos de la competencia, facilita la publicidad
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(junto con el logo y el slogan) y también, facilita la introduccion de

nuevos productos o servicios.

Entre los valores fundamentales de la empresa se encuentran el trato
excepcional y la honestidad con el cliente, trabajar con esfuerzo y
afan de superacidon, mantener y conservar la imagen de la empresa y
transmitirla al resto del equipo y comprometernos con el cliente,
entre otros. Lo que significa que en cualquiera de las actividades que
se realicen dentro de la empresa el cliente va a sentir que esta en
buenas manos. Los servicios que ofrece la empresa son variados,
desde todos los que se pueden encontrar en nuestra pagina web

hasta los que implican un trato personal.

3.2. Politica de precios

En este apartado vamos a intentar aproximarnos al proceso que
seguiriamos para implementar los precios a nuestros productos vy

servicios.

Esta no es una tarea sencilla, puesto no podemos poner los precios
gue queramos sin fijarnos en nada mas, a pesar de que el precio sea
una variable del marketing que sintetiza mas o menos la politica
comercial de la empresa. El precio es un equilibrio entre dos factores:
por un lado tenemos las necesidades del mercado, y por otro
tenemos el proceso de produccidon con costes y objetivos de

rentabilidad fijados.

La fijacion de precios en una empresa debe tener en cuenta

diferentes circunstancias del momento, tales como:
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1_La consecucién de los objetivos de la empresa:(para el primer afo)

-Cartera de clientes de al menos 3 6 4, organizacién y

gestidn de sus respectivas exposiciones.
-Campafiia de promocion de la empresa->

Establecer primer contacto con las galerias mas r

elevantes de Valencia.
Poner en funcionamiento la pagina web.

Eventos de promocién de la empresa.

-Organizacion y gestion de 3 6 4 exposiciones.

-Asegurarnos de que nos conozcan de 30 a 50 artistas.

Llegar a alcanzar estos objetivos conlleva un coste, y es uno de los
que debemos tener en cuenta a la hora de implementar los precios de

nuestros productos.

Si conseguimos estos objetivos, obtendremos una penetracion en el
mercado local a corto plazo. Con esta rapida aparicién en el mercado,
pretendemos frenar a posibles competidores que llevan mas tiempo
dentro del negocio y por lo tanto tienen ventaja sobre nosotros. Esta
rapida implementacion no quiere decir que nos dediquemos sélo a
impulsar un servicio o producto de nuestra empresa, pero si que es
muy importante tener en mente un de los objetivos prioritarios a
corto plazo: crear una cartera de clientes sélida que nos de seguridad

para seguir avanzando.
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2 Costes

La base de la que partimos en un principio es el objetivo de
conseguir establecer relaciones con un nuevo cliente o nuevos
segmentos. Este objetivo en principio no supone un coste mas que
temporal y de mucho esfuerzo por parte de las personas implicadas
en la empresa. Pero no supone un gasto grande en productos o
objetos fisicos. Nuestra empresa no se dedica a fabricar un producto
en el que se tenga que hacer una inversidn en material determinado
o0 en maquinaria. Esta es una de las ventajas que nos encontrariamos

al principio.

Por otra parte si que tendriamos otro tipo de gastos también

comunes en otras empresas y negocios, tales como:

-Alquiler de local que seria nuestro espacio fisico de trabajo, asi como

el acondicionamiento y mantenimiento de el mismo.

‘Néminas del personal de la empresa, que en principio serian sélo dos

personas.
Gastos de representacién y relacionados con la explotacion.
‘Mantenimiento de la web.

-Gastos fijos y generales como: Luz, agua, comunidad, viajes,

teléfono, etc.

Una vez tuviésemos organizadas exposiciones o movimiento de obras
de nuestros clientes, los costes aumentarian. Con los objetivos que
nos planteamos a 2 y 3 afos, los gastos aumentarian aun mas. Uno
de nuestros objetivos es el de impartir cursos artisticos: desde
pintura, fotografia e incluso escultura. Esto supondria un aumento en

los gastos ya que deberiamos adquirir tanto nuevos espacios para
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impartir los cursos asi como el material para los mismos. Pero estos
son gastos que tendriamos previstos ya que son para los objetivos

que nos planteamos a medio y largo plazo.

3 La elasticidad de la demanda.

Por definicidn, la elasticidad de la demanda es “El conocimiento del
grado de sensibilidad de la venta de un producto, entre cambios
experimentados por alguno de los distintos factores internos que
actuan sobre ellos”. Es decir, es un concepto que se utiliza para medir

la capacidad de respuesta de un producto a un cambio en su precio.

La demanda de un bien es elastica cuando la respuesta de los
consumidores ante un cambio de precio es significativa, y por lo tanto
es inelastica cuando dicha reaccion ante un cambio en el precio del

bien es mas bien pequeiia.

Nuestra empresa se mueve en el amplio mercado del arte, cuya
demanda es normalmente inelastica, ya que hablamos de un
producto Unico que no se puede sustituir por otro. Por otra parte
nuestra empresa trabaja en un principio a nivel local, en el cual se
observa una sensibilidad de la demanda ante variaciones del precio,
aspecto que se debe tener en cuenta para posibles actuaciones que

apoyen determinadas estrategias comerciales.

4 Valor del producto en los clientes.

Necesitamos saber el comportamiento de compra de los clientes, el
valor que le dan ellos a producto y cuanto estarian dispuestos a

pagar por él. Esta apreciacion del precio depende tanto de factores
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subjetivos como objetivos, y siempre dentro de el valor que se le ha

atribuido al producto por los diferentes segmentos del mercado.

El valor del arte es muy subjetivo, cada obra y cada coleccién es
diferente y tiene distinto valor. En cada compra o venta que se
realice a través de nuestra empresa, el cliente sera asesorado y las

obras analizadas por nuestros expertos para llegar a un precio final.

Los artistas también deben hacer una valoracidon sobre sus obras, y
poner una cifra a la que se pretende vender en principio su obra o
coleccién. En caso de los clientes que quieran comprar obras, es
cuando deberemos analizar el valor del producto en el mercado en

general y el valor que el cliente tiene sobre esa pieza en particular.

5 La competencia.

Es un factor mas que tenemos que tener en cuenta a la hora de fijar
los precios, debemos estar atentos a los movimientos las acciones y

reacciones de la competencia.

Ya hemos comentado en apartados anteriores la competencia directa
de nuestro negocio. Existen varias empresas que pueden
proporcionar servicios parecidos a los que ofrecemos nosotros, pero
nuestra competencia directa en cuanto a venta de obras de arte
seran las galerias que hay en Valencia. Es en estos negocios en los
que nosotros nos debemos fijar a la hora de establecer los precios y
analizar la situacion en ese determinado momento del producto en el
mercado. Para el resto de servicios que ofrecemos en nuestro
negocio, deberemos analizar las reacciones y precios de las distintas

empresas de promocion artistica de Valencia.
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3.3. Politica de atencion al cliente

Uno de los grandes retos de la actualidad a los que se enfrentan las
empresas dentro de sus politicas de marketing es el de conseguir la
satisfaccion del cliente. Esto significa que, para que ésta triunfe,
dentro de la compafia se tiene que implantar una especie de cultura
del cliente. El trato con los consumidores insatisfechos en ocasiones
puede generar conflicto por ello es imprescindible motivar al personal
para que trabaje con una actitud positiva y un gran sentido de la
responsabilidad, ademas, deben ser personas con formacion
suficiente que le permita comunicarse con los clientes de manera
educada y poder informarle o resolverle cualquier duda o cuestién

que se tenga sobre el producto o la empresa.

El mercado se ha globalizado, lo que supone que Ila
competencia aumenta y que sélo las empresas mas fuertes lograran
sobrevivir. Segun Rafael Mufiiz, autor del libro Marketing-XXI, los
empresarios saben que el coste de mantenimiento de un cliente es
bastante inferior al coste de conseguir uno nuevo, y a su vez, menor
al de la recuperacién de un cliente perdido. Entonces, la solucién es

III

emplear un “marketing relacional” con una cultura de atenciéon al
cliente que nos permita fidelizarlos. Antes, el objetivo principal de las
empresas era el de fabricar productos, con la llegada de la
competencia las empresas han tenido que elaborar planes de
marketing para dar con los factores que pueden diferenciar su
producto del de sus competidores y en qué aspecto éste es mejor que
aquel. De esta manera, los directivos de las empresas se han dado
cuenta de que el fin Ultimo es siempre el cliente y que, por lo tanto,

al cliente hay que mimarlo y las estrategias de la empresa deben de
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estar orientadas hacia ellos. La consecuencia es que, ahora los
clientes son mucho mas exigentes y la venta se ha vuelto mas
compleja. Para Mufiiz, la diferenciacion fundamental de las empresas
competitivas es fidelizar y prestar buena atencion a los clientes. “Un
cliente satisfecho es aquel cuyas expectativas de producto se ven

superadas por el mismo producto”.

Existen dos vias principales por las que nos debemos guiar para
conseguir que nuestros clientes estén cada vez mas satisfechos con el
producto y en consecuencia podamos fidelizarlos: la via externa y la
via interna. La externa es la informacidén que recibimos por parte de
los propios clientes, sobre sus costumbres y comportamientos, la via
interna esta dentro de la propia empresa y se resumiria en una
politica de atencion al cliente apropiada. Global Galleries en su
departamento de Atencién al Cliente, recogera todas las dudas,
preguntas o demandas de los clientes para poder ir cumpliendo poco
a poco las expectativas, ser conscientes de las nuevas tendencias de
los consumidores y que ello nos permita mejorar nuestros productos
y servicio. Ademas, desde la empresa se considera de vital
importancia tener un departamento de atencion al cliente
competente, debido a que la informacién que se obtiene de ahi, bien
manejada, puede convertirnos en lideres del mercado con el paso del
tiempo ya que es una estrategia de marketing tan potente como
necesaria, ademas de facilitar las previsiones de ventas y el

seguimiento de las mismas.

Global Galleries tiene muy en cuenta esas premisas, y ya en los
valores que constituyen los pilares basicos de la compafiia el trato
excepcional al cliente se considera primordial asi como la imagen de

empresa ( “Trato excepcional y honestidad para con el cliente” y
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“Conservar la imagen de la empresa y transmitirla al resto del
equipo” ). En el caso de Global Galleries al ser una empresa reciente
y pequefa, el departamento de Atencion al Cliente no sera
independiente, el departamento como tal seguira existiendo pero
estara compuesto por comités internos formados por personal de los
distintos departamentos de la empresa, que trabajen de forma
objetiva para separar ambas funciones dentro de la empresa y pueda
trabajar casi como un departamento independiente. Es imprescindible
para ambos casos que el personal empleado tenga la formacion
suficiente para poder ofrecer un trato educado y responsable, pero a
la vez, tiene que ser gente que conozca muy bien el funcionamiento
de la empresa y todo sobre nuestros productos y servicios para poder
dar respuesta a cualquier duda o cuestion que se les plantee. A su
vez, el personal del departamento de Atencidén al Cliente debe ser
flexible e innovador en las ideas que permitan encaminar a la

empresa al liderazgo del mercado.

Para ir concretando, las funciones que el departamento de Atencién al
Cliente tendria son las de informar, satisfacer las necesidades vy
fidelizar al cliente realizando las tareas de atencién de llamadas y de
solicitudes, asi como un control y seguimiento que permita la
satisfaccién de los mismos. Asimismo para que sea un departamento
eficiente deberia estar muy bien estructurado separandolo en
secciones para favorecer la especializacion del trabajador y ofrecer la
maxima calidad en el servicio, ademds de delimitar las
responsabilidades. Esto es, si dividimos el departamento por
secciones, cada uno de los trabajadores sera especialista en su
seccion lo que permitira al cliente que se ponga en contacto con la
empresa una mayor precision a la hora de recibir la informacion vy

esto se transformara en la fidelizacion del cliente con nuestra
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empresa debido a la rapidez y eficacia del servicio. Ademas se
delimitan las responsabilidades, por lo que para los jefes es mas facil
descubrir qué o quién esta fallando y poner remedio en caso de que
sea necesario. Lo fundamental de crear estructuras es realizar un
analisis a fondo del flujo de trabajo para realizar las asignaciones

proporcionadamente.

En resumen, Rafael Muiiz indica las principales areas de actividad del

Servicio de Atencién al Cliente que son:

A: Consecucion y fidelizacion de los clientes

Las personas que forman parte del departamento de Atenciéon al
Cliente de Global Galleries trabajan con la premisa de la amabilidad y
servicialidad para con los clientes. De esta manera, cualquier cliente
gue se ponga en contacto con el departamento recibird un trato
personalizado y cordial ,lo que supone la satisfaccidon del cliente ,que
es, en parte, una manera de fidelizarlo. Al ser una empresa pequena,
el departamento de Atencién al Cliente estara formado por gente que,
a su vez, pertenezca a otros departamentos. Global Galleries
impartira cursos de formacion especificos a esas personas para

garantizar la profesionalidad del servicio.

B: Minimizar el tiempo de servicio

Esta es una de las premisas fundamentales en las que se basa el
funcionamiento de la Atencidn al Cliente dentro de Global Galleries. El
objetivo es ofrecer un servicio satisfactorio y eficiente robandole el

menor tiempo posible al cliente que tenemos al otro lado del teléfono.
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De esta manera también evitaremos tiempos de espera de otros

clientes que también quieran contactar con nosotros.

C: Acelerar los cobros

El departamento de Atencion al cliente dispondra de todas las
herramientas e informaciones necesarias para facilitar el proceso de
compra-venta de las obras de arte. También podra resolver cualquier
duda sobre el proceso de compra a través de Internet. De esta

manera se facilita el proceso de compra y el de cobro.

D: Descubrir las areas de mejora

Puesto que el departamento de Atencion al Cliente es el que mas
contacto directo tiene con éste, serd el encargado de averiguar
gracias a las dudas, las cuestiones y las sugerencias que depositen
nuestros clientes, qué areas de la empresa se deberian mejorar, o
gué cosas no estan teniendo éxito y se deberian cambiar. Ayudando
asi a la empresa a ganar clientes y fortalecer su imagen. Conforme
pase el tiempo, también se podrian realizar pequefias encuestas a

nuestros clientes para mejorar nuestros productos y servicios.

E: Marcar las tendencias del mercado

El personal especializado en el servicio de Atencion al Cliente tendra
un amplio conocimiento y realizara estudios a través de encuestas
sobre las tendencias del mercado, sobre los gustos de los clientes y
sobre el rumbo que toman nuestros competidores. De esta manera

poseera informacion muy Uutil para el futuro de la empresa.
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F: Detectar rapidamente la entrada de la competencia

Otro de los objetivos fundamentales del departamento es controlar a
nuestros competidores y ser capaces de detectar si han entrado

nuevas empresas competidoras al mercado.

G: Actuar como fuente de informacion

Como ya hemos ido comentando en los parrafos anteriores, en
definitiva, el servicio de Atencidon al Cliente debera ser fuente de
informacion tanto para los clientes, como para la propia empresa.
Puesto que, cuanta mas informacion obtenga la empresa sobre los
mercados, competidores, gustos de los clientes etc mas fuerte se
hard y mejorara su futuro; y cuanta mas informacién y de mayor
calidad obtengan nuestros clientes, mas satisfechos quedaran con los
servicios que ofrece Global Galleries lo que supondra su fidelizacidon y

lo mas seguro le llegada de mas clientes.

Otra cosa importante a tener en cuenta es que los procedimientos del
departamento deberan ser agiles y flexibles para facilitar la actividad

y no crear problemas.

CUSTOMER FOCUS:

Es inevitable hablando de la atencidén al cliente detenerse a explicar el
“customer focus”. Una empresa ve un hueco en el mercado e intenta
llenarlo, es entonces cuando se da cuenta de que, a dia de hoy, para
ser competitiva es necesario saber lo que quiere el cliente, y de ahi

nace el concepto de “customer focus” que en su traduccién al espafiol
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apela a la atencion que debe tener la empresa sobre el cliente que es,
al final, el que lleva las riendas. Una empresa en el mercado
sobrevive produciendo bienes y servicios que las personas necesitan
o estan dispuestas a comprar. Muchas compafias hoy en dia emplean
el “customer focus”, esto implica que la empresa centra sus
actividades y productos dependiendo, generalmente, de tres factores

que son:

0. Basandose en la informacion que reciben de sus clientes, a sea
a través del servicio de Atencion al cliente o de encuestas.
Cualquier aspecto del producto es una respuesta a las

necesidades de los clientes potenciales.

1. Basandose en la experiencia o la intuicién de trabajadores de la
empresa especializados que tengan la capacidad de intentar
preveer hacia donde va a moverse el mercado y cuales van a

ser las nuevas tendencias a seguir.

2. Innovacion del producto. Es decir, crear algo totalmente nuevo
o mejorar el producto que ya existe adelantandonos a lo que

quieren los clientes.

3.4. Objetivos de marketing

Son los objetivos que nos debemos fijar para realizarlos en un
margen de tiempo determinado. Es recomendable que sean desafios ,
pero que no sean metas imposibles de alcanzar. Para alcanzar los
objetivos debemos poner en practica las estrategias que tenemos
planeadas en la empresa. Todos los objetivos hacen referencia al

mercado, por lo que es muy importante su estudio.
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A continuacidn vamos a enumerar 3 objetivos de marketing que
gueremos ver realizados en un plazo de, como maximo 3 afios.
Dentro de estos apartados estan algunos de los objetivos concretos

que queremos para Global Galleries:

1_Captar:

Queremos conseguir llamar la atencién de nuestro publico
objetivo, y que compren nuestros productos y servicios, para ellos a
través de un gran trabajo de promocion para publicitar a nuestra

empresa y darnos a conocer:
*Publicitarnos en revistas especializadas de arte

*Ponernos en contacto con los medios de comunicacién(prensa vy

radio)

*Creacion de carteles y tripticos para repartir en Universidades,

Galerias y en espacios culturales.
*Puesta en funcionamiento de la pagina web.

*Qrganizacidén de un evento promocional de la empresa donde

acudiran personajes relevantes en la cultura valenciana.

2 Fidelizar:

Este es un punto muy importante, no nos sirve que un cliente
haya comprado una vez, sino que esté contento siempre y nos tenga
en mente para la préxima vez. Una de las ventajas de tener un
cliente fidelizado es que, al tener buena opinidn de nuestra empresa,

hace publicidad indirectamente: lo que se llama comuUnmente la
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publicidad boca a boca. Nuestro cliente lo comenta en su circulo de

amistades y asi sucesivamente.

El problema es decidir qué tipo de acciones son las que vamos a
llevar a cabo para fidelizar a nuestro cliente. Es muy importante
superar siempre las expectativas de lo que los clientes esperan de
nosotros, es una de las claves de la fidelizacién. Innovar y cada afio o
cada cierto tiempo debe aparecer algo nuevo en nuestra empresa que

le reporte beneficio al cliente.

3_Posicionar:

A parte de captar y fidelizar a nuestros clientes también debemos
prestar atencibn a nuestra empresa en si como negocio Yy
posicionarnos en el mercado, también en la mente de nuestro publico
objetivo. Como hemos comentado en otros apartados, es muy
importante que nuestra empresa se haya dado a conocer por lo
menos en el ambito de la Comunidad Valenciana, un buen
posicionamiento en el mercado del arte es fundamental a la hora de
captar nuevos clientes, tanto de nuestra geografia como del exterior.
A parte de esto, también es interesante que dispongamos de algunos
mecanismos o trucos de marketing para que nuestra empresa o
nuestros productos estén siempre de alguna manera en el
pensamiento de nuestros clientes, o por lo menos de los que los que
se dedican mas intensamente al mundo del arte y se mueven en este
ambito habitualmente. Al principio sera muy dificil pero una de
nuestras metas es llegar a formar parte de las empresas referentes

en el mundo del arte en Valencia.
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3.5.

Presupuestos

PLAN DE INVERSIONES

Primer afio

Segundo afio

Tercer ano

INMOVILIZADO

Gastos de establecimiento

Inmovilizado inmaterial

Aplicaciones informaticas

600€

150€

150€

Derechos

Otros

3.000€

1.000€

1.000€

TOTAL:

3.600€

1.150€

1.150€

Inmovilizado material

Terrenos

Construcciones

Maqguinaria y utillaje

Mobiliario

2.000€

Equipos informaticos

1.500€

2.200€

Elementos de transporte

Otros

TOTAL:

3.500€

2.200€

Inmovilizado financiero

Depésito y fianzas

Otros

TOTAL:

0€

0€

0€

TOTAL ACTIVO FIJO:

7.100€

1.150€

3.350€

ACTIVO CIRCULANTE

Existencias

Deudores

Clientes

Administraciones publicas

15.000€

Tesoreria

TOTAL:

15.000€

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

15.000€

TOTAL:

22.100€

1.150€

3.350€
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PLAN DE FINANCIACION:

Primer afio

Segundo afio

Tercer ano

RECURSOS PROPIOS

Aportaciones de socios

TOTAL:

RECURSOS EXTERNOS

Largo plazo

Préstamo bancario

6.000€

Hipotecas

Capital de riesgo

Leasing

Otros

TOTAL:

6.000€

Corto plazo

Pdlizas de crédito

15.000€

15.000€

Proveedores

Otros

TOTAL:

Ayudas y subvenciones

15.000€

TOTAL:

21.000€

15.000€

15.000€
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PROYECCION DE RESULTADOS:

Primer afio | Segundo afo | Tercer afio
INGRESOS
Ventas 40.000€ 65.000€ 77.000€
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS:
GASTOS:
Coste ventas 4.000€ 10.000€ 16.000€
Gastos de personal 30.000€ 35.000€ 40.000€
Servicios externos
Amortizaciones
Alguileres 18.000€ 18.000€ 18.000€
Transportes 500€ 1.000€ 1.000€
Seguros 1.200€ 1.200€ 1.200€
Provisiones
Impuestos
Otros 3.600€ 1.000€ 3.350€
TOTAL GASTOS: 57.300€ 66.200€ 79.550€
MARGEN BRUTO -17.300€ -1.200€ -2.550€
Ingresos financiero
Gastos financieros 600€ 650€ 650€
RESULTADO FINANCIERO: -600€ -650€ -650€
RESULTADO ACT.ORDINARIO -17.900€ -1.850€ -2.900€
Ingresos extraordinarios
Gastos extraordinarios
TOTAL: 0€ 0€ 0€
BAII -17.900€ -1.850€ -2.900€
IMPUESTOS
Impuesto de sociedades
Otros impuestos
TOTAL: 0€ 0€ 0€
Resultado del ejercicio:
BENEFICIO O PERDIDA: -17.900€ -1.850€ -2.900€

Plan de empresa: Global Galleries

66



Plan de empresa: Global Galleries

67



4.MARCA

4.1. El concepto de Global Galleries

Global Galleries es una empresa dedicada a la promocién artistica de
diferentes ambitos. Pintores, fotdgrafos, escultores, musicos o
disenadores son algunos de nuestros clientes, tanto artistas noveles
gue acaban de empezar, como los artistas mas consagrados a nivel

nacional.

En Global Galleries luchamos por que nuestros clientes estén
satisfechos con nuestros servicios, y velamos por que las obras de los

artistas tengan la mejor promocién y salida al mercado.

Apostamos firme y constantemente por el arte.
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4.2. Imagen corporativa

Logotipo

Global Galleries

Color fondo: Color tipografia:
Co Co

M: 15 M:0 -
Y:6 Y:0

K: 0 K:0

Plan de empresa: Global Galleries 69



Tarjetas

Global Galleries

JG

Alba Sédnchiz Sinchez

Direccion/Dpto. artistas
651111930 |

Maria Baiuls Soto

Direccion/Dpto. galerias
600235926 I

Color fondo: Color tipografia:
co co

M: 15 M:0 .
Y:6 Y:0

K:0 K:0

Plan de empresa: Global Galleries

70



4.3. Pagina web

Global Galleries

Nosotros Sobre nosotros
Aristas Global Galleries es una empresa dedicada a la promocién artistica de
diferentes ambitos. Pintores, fotégrafos, escultores, musicos o disefiado-
Galerias res son algunos de nuestros clientes, tanto artistas nobeles que acaban
de empezar, como los artistas mas consagrados a nivel nacional.
Obras . . )
En Global Galleries luchamos por que nuestros clientes estén satisfe-
20 chos con nuestros servicios, y velamos por que las obras de los artistas
Exposiciones : S B q
tengan la mejor promocién y salida al mercado.
actuales

. Apostamos firme y constantemente por el arte.
Nuestros servicios

Contacto

4.4. Localizacion

Hemos querido situar las oficinas en el centro de Valencia, en la zona
donde se concentran la gran parte de galerias de arte. Pensamos que
la localizacién en este tipo de negocios es muy importante. El barrio
del Carmen alberga varias galerias, y algunas de ellas de las mas
importantes. En el corazén de este barrio es donde hemos situado
nuestro lugar principal de trabajo.

OFICINAS:

MAGNIFICA OFICINA EN EL BARRIO DEL CARMEN, EN FINCA NOBLE SENORIAL-
El Carmen - Valencia

MA_GNiFICA OFICINA EN EL BARRIO DEL CARMEN, EN FINCA NOBLE
SENORIAL.

200 m2 repartidos en 5 amplias estancias, totalmente preparados, con suelo de
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parquet, paredes lisas, techos altos, vigas de madera, ventanales hasta el suelo,
carpinteria de madera en blanco. A/A frio/calor. Con mucho encanto y super

econdmica.
Interesados contactar con Cristina, teléfono 661 775 952 -inmobiliaria-.

Barrio: El Carmen

MundoAnuncio

MundoAnuncio
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6. Anexos

. Entrevista al Vicerrector de Cultura Joan B. Peird Lopez.
. Datos socioecondmicos

. Cuadros de datos socioeconémicos

. Articulos: Mundo del arte, econdmicos, etc.
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