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Resumen

El presente trabajo busca la democratizacion del arte, dejando de lado las demandas
y exigencias del mercado y dando protagonismo a la forma de expresion del artista
emergente. Se exhiben la propuesta artistica de cada uno de los creadores a través del
desarrollo de una plataforma en linea, permitiendo a las personas interesadas en el arte, tener
un primer acercamiento a las diversas propuestas exhibidas en la pagina web. De la misma
forma, la plataforma permite exponer obras de arte de una manera diferente al mercado
tradicional. Al ser una tienda en linea, no presenta las limitaciones de una galeria fisica. Por
lo cual, se define un nuevo nicho de mercado de usuarios conectados a la pagina web y redes
sociales.

Palabras clave: mercado del arte, emprendimiento, tienda en linea, artistas emergentes
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Abstract

This work seeks the democratization of art, leaving aside the market demands and
giving prominence to the form of expression of the emerging artist. The artistic proposal of
each of the creators is exhibited through the development of an online platform, allowing
people interested in art to have a first approach to the various proposals displayed on the
website. In the same way, the platform enables exhibiting works of art in a different way than
the traditional market. Being an online store, it does not present the limitations of a physical
gallery. Therefore, a new market niche of users connected to the website and social networks
is defined.

Keywords: art market, entrepreneurship, online store, emerging artists
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Introduccion

Hoy en dia, la Internet permite tener acceso a informacién de manera rapida y
sencilla. Al mismo tiempo, el comercio en linea ha revolucionado la forma de vender bienes y
servicios alrededor del mundo (Pesantez-Calva et al., 2020). Del mismo modo, la expansion
de las fronteras informaticas ha permitido la globalizacion de la cultura (Flores, 2016). Es por
ello, que artistas plasman nuevas propuestas de arte en linea, al mismo tiempo coleccionistas
conocen las nuevas tendencias. Sin embargo, para que un artista pueda desarrollarse
plenamente necesita que sus obras sean reconocidas y ademas que estas se puedan
comercializar. En otras palabras, que el artista pueda vivir de esta actividad.

Por ello, las galerias de arte son el medio mas comun para la comercializaciéon de
obras, siendo un intermediario entre artista y la sociedad. La galeria se constituye como un
espacio para la promocion y venta de obras de arte, visitado por los criticos cuanto por
coleccionistas.

Si bien el autor de las obras de arte puede encargarse de la gestion y venta de sus
propias obras, es complejo que pueda realizar la produccién y comercializacion de manera
eficiente. Por lo que, necesita asesoria en la forma de mostrar sus trabajos a los actuales y
nuevos clientes. En sintesis, la galeria apoya la produccion, también la fijacion de precios, el
manejo de inventario, visualizacion, entre otras.

El mercado del arte estd compuesto de una serie de agentes individuales e
institucionales que se dedican a la explotacion comercial, fijando los precios en funcién de la
oferta y la demanda. Los principales agentes del mercado son: las casas de subastas, las
galerias, los marchantes y las ferias. Los mercados pueden ser locales, nacionales e
internacionales no obstante la tendencia es ser global. Los clientes generalmente optan por
comprar arte de su entorno pues es el que mas conocen.

Este mercado tiene particularidades en comparacién a otros, ya que éste es Unico y
la produccién de cada artista es limitada. Asimismo, se distingue como producto por su
condicién artistica valorada emocional y econémicamente. Por esta subjetividad es uno de
los mercados menos regulados. Al mismo tiempo, la certificacién de las obras de arte es
compleja en donde las casas de subastas cuentan con expertos en cada seccion y los
galeristas son los que conocen mas de cerca a los artisticas a los que representan.

La estructura del mercado del arte puede ser de dos tipos: primario y secundario. El
primero, trabaja con artistas vivos y activos. El segundo, vende las obras que ya han sido
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parte de una coleccion, aqui no participa el artista autor de la obra, sélo los intermediarios.
Las galerias por lo general trabajan en ambos mercados.

También, es preciso sefialar que los costos asociados al funcionamiento de una
galeria son significativos, por lo cual el valor de la obra aumentara por el servicio de
intermediacién y otro aspecto importante es la limitacion espacial de penetracion en el
mercado (Diaz Amunarriz, 2016).

Por lo cual, este proyecto busca generar un prototipo de una plataforma de
comercializacion virtual de obras de arte en el Ecuador que permita a los nuevos y
emergentes presentar sus propuestas artisticas y permitir al cliente navegar por distintas

opciones con la posibilidad de adquirir obras de arte de su preferencia.
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Capitulo Primero

Referente teodrico

Comercio electrénico

Con la Internet la manera tradicional de hacer negocios ha cambiado convirtiendo las
empresas gracias a la digitalizacién de datos (Pesantez-Calva et al., 2020). Esto implica que
cada sector productivo puede usar la tecnologia para mejorar y, a veces, revolucionar su
productividad empleando los datos que se generan entre usuarios (Aguerre, 2019).

El comercio internacional esta sujeto a transformaciones continuas, apoyadas de la
evolucién de la tecnologia y el uso de inteligencia artificial. En especifico, el comercio
electrénico permite una penetracion en el mercado mayor empleando paginas web,
aplicaciones moviles y redes sociales (Organizacién Mundial del Comercio, 2019).

El comercio electronico (e-commerce) es el proceso mediante el cual dos o mas
partes realizan una transaccién de negocios a través de una computadora y una red de
acceso (Ramirez, 2018). Estas transacciones comerciales se clasifican en términos generales
en negocio a negocio (B2B), negocio a consumidor (B2C), consumidor a negocio (C2B) y
consumidor a consumidor (C2C) dependiendo del tipo de comprador y proveedor involucrado.
Durante 2000-2015, la importancia del comercio electrénico ha aumentado significativamente

resultando en un crecimiento dramatico y aceptacion a nivel mundial (Goyal et al., 2019).
Anadlisis del Ecuador

El comercio electronico ha crecido por el uso de medios méviles como teléfonos
inteligentes (smartphones) y tabletas (tablets); donde el cliente puede analizar y estudiar las
el producto y/o servicio antes de realizar la compra (Camara Ecuatoriana de Comercio
Electronico, 2017).

Ecuador ha evolucionado y se ha adaptado a la digitalizacion acelerada fruto del
confinamiento, volcando el comportamiento a categorias de comunicacion, entretenimiento,
educacion, compras en linea, consumo y produccion de contenidos. La audiencia es cada vez
mas susceptible a las fuentes de contenido que consume ante contenido no verificado en

altos niveles. Cantidad de lineas maviles se redujo en 2020. En la Figura 1, se puede apreciar
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un incremento del 43,75% de compras digitales. El 59% de los usuarios son mayores de 24

afos.
e-Commerce .
Con el incremento de oferta de productos y L. ' D | FE RENC |AC | ON
servicios en medios digitales fruto de la . Usuarios buscan transparencia, inclusividad,
digitalizacion, se increment6 en un 21% la o respeto al medio ambiente, diferenciacion y
frecuencia de compras on line de parte de .. humanizacién de marcas con medios preferidos

usuarios y un 43,75% en términos de valor de
transacciones generado*.

en diferentes generaciones.

59%

SON MAYORES DE

24 ANOS

ATENCION REDUCIDA &2 -+~ T @ INTEGRACION

Comunicacién integrada en medios on 'y
off y generacién de experiencias y
conveniencia toman mas relevancia y
genera mas seguridad y confianza para el
usuario.

Tiempo promedio de atencién de 8
segundos en humanos segin Microsoft.

Figura 1 Audiencia digital en el Ecuador.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019

La poblacion de Ecuador bordea los 17,79 millones de habitantes, de los cuales 14,25
millones de usuarios tiene acceso a Internet (80,1%), los usuarios de mensajeria digital son
9,6 millones (54%), los usuarios de redes sociales son 14 millones (78,7 %), el analfabetismo
digital' esta presente en 2,2 millones (11,4%) y las lineas moviles existentes son 14,88
millones (83,6%). Las ciudades con mayor niumero de usuarios en Facebook en Ecuador,
hasta enero 2021, son Guayaquil (15%), Quito (12%), Cuenca (4%) y Ambato (3%). El 53%
de los usuarios estan fuera de las ciudades principales (Alcazar Ponce, 2019). En la Figura
2 se puede apreciar la audiencia de redes sociales, donde Facebook tiene 1,3 millones de
usuarios, seguida por Instagram con 5,2 millones, luego esta Linkedin con 2,9 millones,
TikTok con 2,3 millones, Twitter con 1 millén y Pinterest con 1,3 millones. La plataforma de
streaming de musica Spotify tiene 2,9 millones de usuarios. El 98% de los usuarios emplea

estas plataformas mediante su dispositivo movil.

' Analfabetismo Digital: Personas de 15 a 49 afios cuando cumplen simultineamente tres
caracteristicas: 1) No tiene celular activado 2) En los ultimos 12 meses no ha utilizado computadora 3)
En los ultimos 12 meses no ha utilizado internet. Fuente: INEC. Encuesta Multipropésito - TIC 2019
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ENE 2021 e 14,25 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS DE INTERNET G

Audiencia
10,5 Millones de usuarios en Google, incluyendo YouTube
Redes (Ene/21)
/ Sociales \
A . MENTINND . .
Facebook Instagram Linkedin TikTok Twitter Pinterest
Usuarios (ene 2021)  Usuarios (Ene 2021)  Usuarios (Ene 2021) Usuarios (Ene 2021) Usuarios (Ene 2021) Usuarios (Ene 2021)
13,3 M Total 5,2 Millones Total 2,9 Millones 2,3 Millones 1M (Twitter Ads) 1,2 Millones

2,5 M Administradores de paginas 3,8 Millones en Stories.

1,5 M (Marketplace)
SN \ —

Usuarios (Ene 2021) Usuarios moviles promediO' 98 % Usuarios (Ene 2021)
. 259.500

2,9 Millones

Figura 2 Audiencia de redes sociales en el Ecuador, enero 2021.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019
Las redes sociales mas visitadas en Ecuador desde un navegador web son

Facebook, YouTube, Pinterest, Twitter, Instagram, y Reddit (Figura 3).

PRINCIPALES VISITAS A REDES
SOCIALES EN ECUADOR

N ENERO DE 2021

@ Facebook W YouTube W Pinterest @ Instagram

RED SOCIA A A
Facebook 60.04%
YouTube 19.88%
Pinterest 13.34%

Twitter 4.31%
Instagram 2.14%
reddit 0.12%

s> s Ul
M

Figura 3 Redes sociales mas visitadas en Ecuador desde un navegador web. Diciembre 2019 -

Diciembre 2020.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019

La mensajeria instantanea esta encabezada por la aplicacion WhatsApp con 9,6
millones de usuarios, seguida de Messenger con 8,8 millones y aplicaciones como Telegram.

Signal estan ganando nuevos adeptos por temas de privacidad. Los usuarios de Facebook

son 52 % hombres y 48% mujeres (Figura 4).
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AL

Edades Usuarios Facebook Ecuador Enero 2021

W 13217 M 18224 W 25234 W 35244 W 45254 W 55+

N MENTINND

13a17 1.100 8%
18a24 3.600 27%
25a34 3.900 29%
35a44 2.300 17%
45a54 1.300 10%
55+ 1.100 8%
Fuente: Facebook Ads. 14 de enero de 2021 Total 13.300 100%

Usuarios en miles.

Figura 4 Perfil de usuarios Facebook por edad y género en el Ecuador, Enero 2021, numero de usuarios
13,3 millones..
Fuente: Alcazar Ponce, 2019

Distribucién Edades Usuarios Instagram Ecuador Enero 2021

3500 54% 46%
s Edades Usuarios  Porcentaje
13a17 390 8%
55+ 18a24 1700 33%
25a34 1600 31%
35a44 800 15%
i MENTINNO
No Identificados 25258 350 7%
55+ 240 5%
No Identificados 120 2%
Fuente: Facebook Ads. 13 de enero de 2021 Total 5200 100%

Usuarios en miles.

Figura 5 Perfil de usuario de Instagram por edades Ecuador, enero 2021, numero de usuarios 5,2
millones.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019

Las aplicaciones de compras que encabezan la lista de las mas descargadas en la
plataforma Android son: Alibaba, OLX, Mercado Libre, Wish, Amazon, SHEIN, Tipti, FloryDay,
PatPat, AliExpress, eBay, DHL Latam eShop, Almacenes Tia, Tiendamia, Amazon Assistant,

entre otras (Figura 6).
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8 B

2 oLX

3 y Mercado Libre: compra facil y
S réapido

4 m Wish - Shopping Made Fun

; wam Amazon Shopping - Search,
"= Find, Ship, and Save

SHEIN-Fashion Shopping
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eBay - Buy, sell, and save
money on your shopping

DHL LATAM eSHOP

Almacenes TIA

Tiendamia. Del mundo a tu
puerta.

Amazon Assistant

Tiendeo - Deals & Weekly Ads

SuperEasy Ecuador

Bershka - Fashion and trends
online

PULL&BEAR

Fybeca

Figura 6 Top 20 de aplicaciones de compras en Ecuador, plataforma Android.

Fuente: Alcazar Ponce, 2019

En cambio, en la plataforma iOS, la lista esta

Floryday, OLX, Mercado Libre, entre otras (Figura 7).

SHEIN-Fashion Shopping Online

i |

Amazon Shopping

3 Floryday - Shopping & Fashion

OLX Classifieds
Mercado Libre

Lyst: Shop Fashion Brands

Wish - Shopping Made Fun

AliExpress Shopping App

B EEOCEE

9 ZARA

10 [« ] Apple Store

19

20

17

encabezada por SHEIN, Amazon,

eBay Shopping: Buy, sell, save

Forever 21

PULL&BEAR

De Prati

Tipti

Super Easy Ecuador

PatPat - Kids & Baby Clothing

tiendamia

Bershka

Cladwell

Figura 7 Top 20 de aplicaciones de compras en Ecuador, plataforma iOS.

Fuente: Alcazar Ponce, 2019

En la Figura 8, indica que 780 mil hogares compran en canales digitales. Ademas,

158 millones de ddlares se han gastado en servicios en el exterior. El 27% de las compras

corresponde a servicio de audio, video y streaming digital (216 mil suscripciones promedio).

El valor promedio por transaccién es de 13 dolares.
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780 mil hogares

compran en canales
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digitales
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Es adquirido en canales Aug-20
digitales. e E-cOmmerce

Figura 8 Cifras del e-commerce en Ecuador en 2020.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019

Los ecuatorianos prefieren comprar mediante la aplicacion WhatsApp (49%), en otras
aplicaciones (44%) y por sitios web (35%). Las ventas digitales en Ecuador se incrementaron
en un 54% en el periodo 2019-2020, el 13% de estas representan una compra por primera
vez en linea. En la Tabla 1 se puede apreciar los principales portales de e-commerce en

Ecuador.

Tabla 1 Portales e-commerce y clasificados en Ecuador
Visitas Mes Duracién  Péginas por Tasa Redes

(En Miles) Visita visita Rebote S Sociales S AT 52D =
1 mercadolibre.com.ec 6.230.000 | 06:11:00 6,79 32,29% 60,04% 1,02% 35,96% 0,63% 2,34% 0,01% 100,00%
2 Olx.com.ec 2.170.000 | 07:20:00 7,14 32,61% 28,79% 0,66% 68,08% 0,05% 2,02% 0,40% 100,00%
3 deprati.com.ec 536.220 | 06:09:00 7,06 33,47% 45,91% 5,02% 42,27% 0,95% 4,41% 1,44% 100,00%
4 di icos.com 362.880 | 02:55:00 3,40 42,29% 46,21% 5,82% 34,78% 8,03% 0,30% 4,87% 100,01%
5 tventas.com 305.460 | 06:04:00 4,72 36,05% 73,28% 2,38% 21,97% 2,11% 0,26% 0,00% 100,00%
7 marcimex.com 275.040 | 02:13:00 3,02 35,13% 65,39% 18,25% 13,56% 2% 0,74% 0,54% 100,01%
8 p com.ec 189.070 | 01:40:00 2,79 45,19% 64,81% 0,87% 27,38% 0% 5,52% 1,41% 99,99%
9 novicompu.com 176.480 | 05:08:00 5,93 39,16% 70,20% 3,08% 26,68% 0,00% 0,04% 0,00% 100,00%
10 etafashion.com 167.730 | 06:55:00 519 33,01% 59,12% 3,70% 33,48% 0,00% 2,71% 0,98% 99,99%
11 pycca.com 165.990 [ 05:07:00 5,24 39,90% 62,47% 5,38% 28,60% 2,48% 0,50% 0,57% 100,00%
12 dato.com 105.320 | 01:55:00 3,52 39,99% 76,67% 1,57% 19,30% 0,19% 2,01% 0,25% 99,99%
13 artefacta.com 104.030 | 02:44:00 4,32 44,20% 69,70% 5,62% 14,49% 7,91% 1,05% 1,23% 100,00%
14 almaceneslaganga.com 80.480 | 06:29:00 3,15 37,37% 52,88% 3,78% 36,19% 4,53% 1,83% 0,79% 100,00%
15 sukasa.com 69.200 | 03:23:00 4,37 37,89% 75,86% 100,01%

0,47% 22,88% 0,00% 0,60% 0,20%
e Referidos
Sociales

DE TRAFICO 60,81% 4,12% 30,40% 2,03% 1,74% 0,91%

Fuente: Alcazar Ponce, 2019

En la Figura 9, se puede apreciar que Amazon esta en el top of the mind de los
clientes, seguido por Facebook Marketplace y por Mercado Libre. Los medios de pago
preferidos para compras en linea son efectivo (38,7%), tarjeta de crédito (39,6%), tarjeta de
débito (35,6%), transferencia bancaria (29,6%), wallet digital (1,3%), cheque (0,4%) y PayPal
(0,2%).

10,00

7,25 678
5,29
3,39
; 2,71 2,44
I
[ | I e

amazon ®0 & e Wish Glovo OIx @ LE’E,’?S' KFC ==

Figura 9 Posicionamiento de marcas en categoria e-commerce en Ecuador.
Fuente: Alcazar Ponce, 2019
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El mercado del arte

El mercado del arte esta estructurado por un mercado primario y otro secundario, en
los cuales existen agentes que realizan transacciones. Las obras que se venden en el
mercado primario son desconocidas y el artista las entrega en consignacién hasta el momento
de la venta, los precios generalmente son bajos. Por el contrario, en el mercado secundario,
los autores de las obras son reconocidos y las obras ya han formado parte del mercado. El
galerista generalmente compra con antelacion por lo que es necesario un capital inicial mucho
mayor. Los precios son mas elevados porque existen menos artistas conocidos.

Los artistas en el mercado primario son numerosos, pero no son reconocidos en el
medio. Por otro lado, en el mercado secundario hay menor cantidad de artistas, muchos de
ellos ya posicionados e incluso algunos fallecidos; pero en ocasiones se incorporan nuevos
talentos.

Las galerias de ambos mercados siguen una estructura de funcionamiento similar y
comparten muchas de las practicas habituales de trabajo en relacion con la organizacion de
exposiciones y ventas.

El mercado del arte no existiria si no hubiera un artista creador de una obra y un
comprador, que generalmente es un coleccionista, que la adquiere. Son dos agentes
indispensables para generar la transaccioén. El resto de los agentes son los que actian como
intermediarios entre los dos anteriores; dividiéndose en dos grupos: los agentes
intermediarios que son los que forman parte del proceso de compra venta, y se subdividen
que pueden ser casas de subastas, galerias y marchantes privados. El otro grupo son los
agentes conceptuales, los cuales transfieren conocimiento, participan de forma indirecta en
el proceso de venta, y son los comisarios, los criticos centrados en el arte contemporaneo y
los museos que realizan exposiciones que influyen en el mercado.

Los motivos de los coleccionistas para adquirir una obra de arte son muy variados,
desde el disfrute de la obra, la necesidad de coleccionar, la busqueda de reconocimiento
social o la inversidn y los beneficios fiscales. Existen tres tipos de clientes en los que se
engloban todos: privados, el grupo mas nutrido, los institucionales y los corporativos. En
cambio, la mayoria de las galerias se dirigen a los mismos clientes por lo que la competencia
es alta. Por tanto, uno de los objetivos de las galerias serd buscar y formar nuevos
coleccionistas. Para atraer a los clientes hay que ofrecer una buena programacién y un
servicio personalizado. Vender una obra de arte no es nada sencillo, pero es imprescindible
para la subsistencia de la galeria. Las condiciones de cada venta son variables, pero han de
pactarse antes de cerrar el negocio y ser muy claro y riguroso. Los documentos basicos que
van asociados a la venta son la factura, el certificado de autenticidad y en determinados

casos se realiza también un contrato de compra-venta (Diaz Amunarriz, 2016).
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El artista actual

El arte actual se caracteriza por el eclecticismo, donde los artistas se dedican a
distintas vertientes expresivas, por lo cual necesitan conocer de diferentes técnicas. Ademas,
requiere adaptarse a multiples y profundos cambios. Entonces, es indispensable que el artista
aprenda a relacionarse, tanto con otros colegas, como con criticos, galeristas, directivos de
museos, coleccionistas, etcétera. Necesita conocer del medio para establecer su posicion
conceptual frente a sus obras. Las motivaciones que mueven a los artistas son varias. Por un
lado, la curiosidad y necesidad de expresarse a través de su obra no han cambiado desde la
antigliedad, como ser humano necesita desarrollarse y crecer personalmente. Por otro lado,

podria llamarle la atencién ganar prestigio o riqueza (Diaz Amunarriz, 2016).
¢Por qué un artista requiere de una galeria?

El término artista esta reservado para aquellos creadores que pretenden subsistir de
su produccién. Es comun que las propuestas artisticas no sean de facil asimilacién para la
sociedad, entonces, un critico seria el traductor o mediador frente a la explicacion de la obra.
Ademas, como el artista necesita una posicion en la sociedad para su desarrollo personal, la
galeria constituye el espacio donde criticos y coleccionistas pueden admirar y adquirir las
obras de arte, convirtiéndose en un intermediario entre las partes. Pueden existir artistas
habiles en la comercializacién de sus obras, pero es complejo que pueda desempefiarse en
la plenitud de producir, promocionar y vender las obras; en muchos de los casos tampoco
dispone de un lugar para exhibiciéon adecuado. Por lo que, la autogestién hoy en dia es mas
compleja aun, con las nuevas formas de vender en linea. El artista requiere asesoramiento

para obtener visibilidad en el mercado (Diaz Amunarriz, 2016).
Funcionamiento del mercado del arte

Este mercado difiere del mercado comun, por el hecho del objeto de intercambio, el cual
es unico y de produccién limitada. Es un producto que se valora por su caracter emocional y
por la condicién del artistica. El posicionamiento del creador fluctuara el precio de cada pieza.
Es un mercado con muy poca transparencia, imperfecto y de dificil acceso, pero es el Unico
mecanismo que confiere valor frente al arte. La certificacion objetiva de las obras de arte es
compleja y las casas de subastas y las galerias son los principales validadores del sistema.
Siendo las galerias las que mas conocen de los artistas a los que representan (Diaz
Amunarriz, 2016).

Mercado del arte en el mundo digital

El mercado del arte es nuevo en el mundo digital. No obstante, poco a poco la gente
visita espacios virtuales de las galerias y planea sus visitas a museos y exposiciones
motivados en la informacién presente en la web. A través de Internet se pueden revisar

exposiciones presentes y pasadas desde cualquier lugar. Es por ello, que las galerias deben
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estar en linea, no sdlo por la oportunidad de publicar lo que se hace y mostrar la obra de los
artistas, sino porque es una herramienta significativa de promocioén y venta hoy en dia.
Aproximadamente al mitad de los seres humanos a nivel mundial tienen acceso a Internet
(Banco Mundial, 2017).

Sin embargo, aun hay muchas galerias que no estan presentes en linea. No cabe
duda, que reemplazar la visita fisica a la galeria y el contacto y trato directo con el publico es
complejo. No obstante, las redes sociales juegan un papel, nada despreciable, en las
decisiones de compra. Las publicaciones de museos, galerias, artistas y coleccionistas
influyen en los nuevos compradores. Muchas de las adquisiciones que se realizan son de
obras que previamente se han conocido en Internet.

El espacio virtual brinda la posibilidad de divulgar, promocionar y vender obra, con un
costo mucho menor que una exposicion en la galeria o asistencia a una feria. El poder hacerlo
desde un dispositivo mévil ya representa una nueva forma de presentar la obra acortando
distancias y diversificando las posibilidades para los clientes. Segun la compafia Hiscox
(2020), las ventas online de arte aumentaron un 4% en 2019 hasta alcanzar los 4.338 millones
de euros. El impacto de la pandemia COVID-19 parece haber acelerado las ventas online en
los ultimos meses. Tan solo las cifras generadas en las subastas online de Christie’s,
Sotheby’s y Phillips en la primera mitad de 2020 suponen un crecimiento cuatro veces mayor
(436%) respecto a los datos del mismo periodo de 2019. A pesar de una desaceleracion en
el mercado global del arte, el 80% de las plataformas de arte online espera que las ventas

digitales aumenten en los préximos 12 meses (Hiscox Espana, 2020).

Problematica

Reconocer a los artistas y sus obras ha sido una situacion cambiante a lo largo de la
historia. En un principio, se pensaba que los artistas debian alcanzar la perfeccion estética,
sin embargo, el descubrimiento de nuevos artistas y la diversa expresion de sus obras, hizo
que este fin sea descartado, y, al contrario, se evidencie que el arte tiene otros fines y varias
tendencias (Lomeli, 2014). De esta manera, lo que se busca es la democratizacion del arte,
es decir, dejar de un lado las demandas y exigencias del mercado y darle protagonismo a la
forma de expresion del artista.

Se pretende exponer la propuesta artistica de cada uno de los creadores a través del
desarrollo de una plataforma en linea, permitiendo a las personas interesadas en el arte, tener
un primer acercamiento a las diversas propuestas de arte exhibidas en la pagina web. De la
misma forma, y siguiendo el hilo creativo e innovador, se permitird promocionar obras de arte
de una manera diferente, pues no se opta por galerias fisicas que se encuentran comunmente
en el mercado tradicional. Al ser una tienda en linea, esta al alcance y presencia de un clic,
rompiendo las limitaciones de localizacion fisica de una galeria comun a la que
necesariamente se debe acudir para ver una obra de arte. Esta experiencia es distinta y

permite alcanzar un mercado diferente; mas y nuevos clientes.
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Galerias en el Ecuador

Dentro de la investigacion exploratoria, se recopila las siguientes galerias de arte que
operan dentro del pais, las mismas que ofertan sus productos y servicios de manera online
y/o fisica. La Tabla 2 muestra el nombre, la pagina web, la ubicacion y algunas caracteristicas
para el contacto. Al revisar cada portal web se puede ver que tienen presencia en linea pero
incompleta, no todos cuentan con botén de pagos, filtros para encontrar una obra, tutoriales

para realizar la compra, entre otras.

Tabla 2 Galerias en el Ecuador con presencia en linea

Nombre Pagina web Ciudad Contactos
Imaginar https://www.imaginar.ec/ Quito y Loc§1
Guayaaquil Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos

Artec https://artec.ec/ Quito y Locadl

. Teléf
Guayaquil eletono
Correo electrénico

Galeria virtual

Botén de pagos
ARTEX https://artex.ec/ Quito Local

Teléfono

Correo electrénico

Botén de pagos

Galeria virtual

Botén de pagos

Galeria Quito http://galeriaquito.com Quito Local
Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos

Red ECX https://www.redecx.com/ Quito Local
Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos

lleana Viteri Galeria de Arte http://ileanaviteri.com/ Quito Local
Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos
Patricia Meier Arte y Educacion = https://www.patriciameierarted =~ Guayaquil Local
u.com/ Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos

Saladentro (Competidor local) https://saladentro.com/ Cuenca Local
Teléfono

Correo electrénico
Galeria virtual
Botén de pagos
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Desarrollo de concepto

El desarrollo del concepto de la plataforma para comercializacion de obras de arte en
linea que satisfaga las necesidades de artistas y coleccionistas primero debe determinar

principalmente el nombre, la imagen de marca, el dominio, el hosting, los distintos contenidos,
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el disefio, la diagramacién, el botén de pago, entre otras. En la Figura 10, se plantea una
ecuacion para calcular la propuesta de valor de la plataforma basado en las necesidades de

los clientes (Gonzélez, 2013).

Beneficios funcionales Beneficios sociales Beneficios emocionales Beneficios relacion

+ + +

[ |
L artitico =
artistico ™

+ +

Precio Dolores Riesgos

Figura 10 Ecuacion para calcular la propuesta de valor.

La Tabla 3, muestra las caracteristicas del valor significativo, el alto riesgo — alto
retorno, calce del equipo de gestion y la rentabilidad sustentable con las justificaciones del
caso. Donde la singularidad de las obras es uno de los pilares de la propuesta de valor, de la
misma manera el asesoramiento es una caracteristica de las galerias. Cabe recalcar el trato
justo (fair trade) y las alianzas estratégicas, las cuales apoyaran a captar clientes. Finalmente,

si estas caracteristicas necesitan financiamiento de tres fuentes propio, angel y externo.

Tabla 3 Caracteristicas y justificacion de la propuesta de valor
Caracteristica Justificacion
Valor significativo a una necesidad significativa Asesoramiento hacia el artista (promocion) y
coleccionista (colores, estilos, artistas)
Singularidad en cada obra

Alto riesgo — alto retorno Asesoramiento al artista: espacios, ferias,
galerias
Asesoramiento al coleccionista: Inversion en el
tiempo
Mantener o aumentar el valor por la gestion
Calce del equipo de gestion Trato justo (fair trade)
100% original
Alianzas: Showrooms/Revistas
especializadas/Hoteles/Otros
Rentabilidad sustentable (Modelo de negocio) Plataforma universal de comercializaciéon
Alianzas: Logistica de arte / Seguros / Eventos
Financiamiento Capital propio
Capital angel

Socio inversionista: Externo 30%

Intencién de la innovacién

La propuesta tiene tres intenciones claras. La primera, apoyar a artistas nuevos,
emergentes y aquellos ya posicionados, en la exhibicion y reconocimiento de sus obras. La
segunda, centrarse en el asesoramiento del cliente parta la adquisicién de una obra, teniendo
en cuenta sus gustos y el espacio al que la obra sera destinada. Para este fin se pretende
ofertar una gran variedad en disefios y estilos. La tercera, la comercializaciéon de las obras,

que sera efectiva con la implementacion de las siguientes opciones: transaccion de dinero en
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efectivo, tarjeta de crédito con planes de financiamiento, tarjetas de débito, renta de las obras
por el periodo de tiempo acordado con el artista y bajo las condiciones establecidas para
precautelar el dafio de la obra, y, finalmente el trueque. Este ultimo sistema, se manejara bajo
el concepto ganar-ganar, y se podra intercambiar una obra por cualquier bien en el que el

artista esté interesado, todo esto, en una experiencia digital.

Validacion de la problematica
Fuentes primarias

Para la validacién de la problematica se realizaron entrevistas semiestructuradas a
dos artistas: Fernando Coello (artista plastico) y Fabiola Cedillo (fotdgrafa). También, se
realizaron encuestas ad hoc mediante medios digitales a los posibles clientes de la
plataforma.

Entrevista: Fernando Coello Pons — Artista plastico
Realizada el martes 25 de agosto de 2020.

Fernando comenté que generalmente para un artista, incluso con trayectoria, es
complejo tener acceso a galerias de arte si no se cuenta con un curriculum extenso. En el
caso de pasar este primer filtro, se requiere que las pinturas estén enmarcadas, lo cual
representa una inversion considerable, mas aun si el artista apenas comienza. Entonces, el
estar presente en las galerias convencionales, no es tan sencillo como parece. Por otro lado,
indica que existen lugares como museos y salones, donde se podria exhibir una propuesta
artistica, pero de igual forma el requisito es que el artista tenga una trayectoria marcada
previamente.

En su opinion, la presencia virtual de una propuesta artistica nunca se igualara a una
experiencia fisica con la obra. Nos invita imaginariamente a la Galeria de la Academia en
Florencia — Italia, donde esta el David de Miguel Angel Buonarroti, la cual es una de las
esculturas mas famosas del Renacimiento Italiano y su material es marmol blanco, con una
altura de 5,17 metros y con una masa de 5.572 kilogramos. La cual por mas que la tecnologia
permita hoy en dia la representacion 3D, con fotografias desde muchos angulos, no se podra
comparar en verlo en persona. Sin embargo, considera muy interesante que una plataforma
en linea especializada en la comercializacién de obras de arte podria ser el primer
acercamiento del cliente a hacia la propuesta artistica. Donde, el cliente sea el que juzgue de
primera mano la propuesta artistica y tenga el deseo de conocerla en vivo y en directo.

Por otro lado, existen algunos artistas que no tiene las habilidades para promocionar
su producto de la mejor manera, lo cual dificulta su comercializacion. Es por ello, que la galeria

juega un papel importante siendo un asesor para el artista y ayudandolo en su carrera.



Alvarez-Coello 25

Entrevista: Fabiola Cedillo Crespo — Fotégrafa y Educadora

Realizada el miércoles 26 de agosto de 2020.

Para Fabiola Cedillo la creacién de una plataforma digital de exhibicion de arte
responde a la necesidad del artista a generar una nueva propuesta de valor. Lo considera
una estrategia para llegar a nuevos clientes y nichos de mercado ademas de poder Innovar
con los productos (fotografias y piezas de arte) que actualmente maneja.

El interés de Fabiola es contar con un representante de su obra en el ambito digital,
tanto como en el ambito fisico. Siendo ambos, lugares estratégicos para hacer visible, difundir
sus propuestas y llegar a un publico al que el artista considera como objetivo.

La fotografia de Fabiola cuenta una historia, pero esta historia debe ser transmitida
por los canales correctos y poder llegar a quien valora y disfruta de la fotografia.

Ella supone como un “producto” no solo la foto fisica colgada en pared o expuesta en
la web, si no también toda la experiencia de exposicion y venta. Para la fotdégrafa un producto
innovador es: la imagen expuesta en el lugar correcto, mostrado al publico correcto y ligada
a la facilidad de adquisicién inmediata.

Poder difundir su obra en espacios digitales y espacios fisicos le permite al artista
tener una mejor capacidad de adaptacion, competir, sobrevivir, y adicional utilizar mejor sus
recursos productivos.

Fabiola considera que el arte, la fotografia debe abandonar sus métodos y espacios
tradicionales y alcanzar a crear una relacion permanente entre artista, obra, espectador y
ademas estar alineado con la estrategia de la empresa y su cadena de valor comercial.

Los nuevos espectadores se encuentran en linea, pero también viajando en hoteles
para ejecutivos, en airbnb o siendo turistas en hoteles de lujo en las islas Galapagos, para
alcanzar a optimizar el desarrollo de este nuevo “producto artistico” el artista y la empresa
debe poseer una estrategia definida y proponer nuevas formas de conectar exponer y vender
arte como un eje central de la gestion. Junto a ello la creacion de un ambiente que promueva
una rapida reaccion para resolver las necesidades del artista, del espectador y empresa.

Un ejemplo que mencioné fue que los hoteles podrian ofrecen los espacios para
exhibir sus propuestas y vender las obras firmadas. Ella particularmente, estaria dispuesta a
trabajar en piezas especializadas bajo la tematica requerida por el hotel sin perder su
personalidad artistica o perspectiva detras de la lente. El hotel pondria a su disposicion el
espacio fisico, pero también la promocién y los métodos de pago para cerrar la venta de una
manera rapida y eficiente.

Clientes (Coleccionistas)

Para obtener informacion acerca del interés de una plataforma virtual que promocione
y venda obras de arte se realizd encuestas ad hoc mediante medios digitales. Se obtuvieron
100 respuestas al cuestionario planteado (Anexo 1). Se define al cliente (buyer persona) como

una persona mayor de 25 afios, econdmicamente activa, que busque personalizar en un
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espacio con una obra original, ubicada en Ecuador, que tenga afinidad y sea sensible hacia
el arte. Ademas, que sea independiente, curioso, detallista y que emplee tecnologia. Busca
asesoramiento, experimentar, apoyar artistas emergentes, necesidad de decorar un espacio,
garantia en las obras e inversion a largo plazo. Se identifica con artistas como Enrique Tabara,
Apitatan, Van Gogh, Andy Warhol, Jeff Koons, Banksy, Kaws, entre otros (Figura 11).

Edad: Mayor de 25 afios Redes: Facebook, Instagram,
Trabajo: Estable Pinterest

’ Sueldo: 878K/ afio Compras: Amazon, Mercado
Espacio: Personalizado Libre, OLX
—_ Educacién: Superior

Ubicacion: Cuenca - Ecuador Singularidad: Obra dnica

Asesoramiento: Personalizado

Sensible
? Experimentar: € , estilos,
Independiente xperimentar: Colores, estilos, formas
i Apoyar: Artistas locales emergentes
Curioso o ’ .
ecoracion: Lugar 6 espacio
Detallista gar 6 espaci

. Garantia: 700% original
Tecnolégico .
Inversion: A largo plazo

. B —

Figura 11 Buyer persona basado en las encuestas realizadas en enero de 2021.

Competencia

Se analizaran las fortalezas y debilidades de los principales competidores que tendria

la galeria de arte, estos competidores se muestran en la Tabla 2.
Fortalezas

= “Ilmaginar’: presencia fisica y virtual en dos ciudades, Quito y Guayaquil. 33 afios en
el mercado.

=  “Artec”: presencia fisica y virtual en dos ciudades, Quito y Guayaquil.

= “Artex”: presencia fisica y virtual en Quito.

= “Galeria Quito”: presencia virtual en Quito. 13 afios en el mercado.

= “Red ECX”: presencia fisica y virtual en Quito. Tiene botén de pagos.

= “lleana Viteri Galeria de Arte”: presencia fisica y virtual en Quito.

= “Patricia Meier Arte y Educacion”: presencia fisica y virtual en Guayaquil. Mas de 10
afnos en el mercado.

= “Saladentro”: presencia fisica y virtual en Cuenca. Tiene botén de pagos.
Debilidades

= “Ilmaginar”: no posee botén de pagos.
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=  “Artec”: no posee botén de pagos. No tiene mayor tiempo en el mercado.
= “Artex”: no posee botén de pagos. No tiene mayor tiempo en el mercado.
= “Galeria Quito”: no posee botén de pagos.

= “Red ECX’: no tiene mayor tiempo en el mercado.

= “lleana Viteri Galeria de Arte”: no tiene botén de pagos.

= “Patricia Meier Arte y Educacion”: no tiene botén de pagos.

= “Saladentro”: no tiene mucho tiempo en el mercado.

Luego de analizar las principales fortalezas y debilidades de los potenciales
competidores, se evidencia que apenas dos competidores tienen opcion para poder hacer
compras en linea, pero estos a su vez, no disponen de canales de pagos muy desarrollados,
como por ejemplo poder pagar desde el celular mediante un botén de pagos como pueden
ser placetopay o Payphone, tampoco ofrecen garantias en la compra de sus productos o un
transporte de envio seguro.

Los dos competidores que tienen botén de pago para poder hacer compras en linea
no tienen mayor tiempo en el mercado, convirtiéndose esto en una oportunidad para la galeria
de arte. Es de vital importancia el poder crear una plataforma web donde el cliente pueda
realizar los pagos por sus compras empleando varias opciones de pago, desde las tarjetas
de crédito, débito, pasando por transferencia bancaria o mediante un botén de pago.

En el campo de la competencia aun existen oportunidades en este sector de mercado,
en donde se puede crear una galeria competitiva que genere mayor beneficio y satisfaccion

de compra al cliente, mayor a las que ya se ofertan actualmente en el mercado nacional.

Barreras de entrada y salida

Barreras de entrada

Una barrera de entrada a un mercado representa un obstaculo u algun tipo de
impedimento que dificulta el ingreso de empresas a un mercado (Sanchez, 2017a). Para la
galeria de arte se consideran las siguientes barreras de entrada:

= Exclusividad con artistas: los artistas mantienen un contrato de exclusividad
con la galeria de arte, de esta manera, las obras del artista sélo pueden ser
ofertada en la galeria online, restringiendo la oportunidad de poder exhibir las
obras de arte en otras galerias del mercado.

= Alianzas estratégicas: acuerdos de beneficio mutuo entre la galeria de arte y
revistas especializadas de renombre. Revistas en el segmento de
decoracion, sector inmobiliario o de la industria de aerolineas comerciales.
Estos acuerdos pueden generar una barrera de entrada a nuevos
participantes en el mercado que compite la galeria.

= Conocimiento (know how) y experiencia: otra posible barrera de entrada es

la del conocimiento y experiencia que se tenga en el mercado del arte. El
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saber como hacer puede marcar una gran diferencia entre quienes ya saben
como vender arte en linea y quienes no, asi como también, el tema de la
experiencia que inspira confianza en la galeria de arte en el mercado, tanto

para artistas que desean ofertar sus obras como para consumidores de arte.

Barreras de salida

Las barreras de salida representan factores que impiden o dificultan la salida de una

empresa en una industria (Sanchez, 2017b). En las posibles barreras de salida para la galeria

de arte podemos mencionar las siguientes:

Convenios con artistas: la galeria puede celebrar convenios con los artistas
referentes a tiempos minimos de producciéon y exhibicion, dificultando la
eventual salida del mercado si asi fuese el caso.

Garantias con clientes: si la galeria ofrece eventuales garantias de sus obras
vendidas a sus clientes, podria ser una eventual barrera de salida por su

compromiso adquirido.
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Capitulo Segundo

Modelo de negocio

Propuesta de valor y problemas de los consumidores

El presente proyecto analiza la factibilidad de lanzar una plataforma virtual de
comercializacion de obras de arte en el Ecuador atendiendo a artistas y consumidores que
busquen asesoramiento segun sus necesidades. La propuesta de valor sera comercializar
obras de arte originales resaltando la transparencia en la negociacion. Entre los problemas
que remediaria la pagina web, en el caso de los artistas es la democratizacién de la exposicién
de sus propuestas artisticas, donde los posibles consumidores seran los criticos de la obra
de primera mano, evitando la burocracia para exponer en lugares fisicos como salones,
museos o galerias de arte. Por otro lado, los consumidores podran encontrar asesoramiento
en la adquisicién de una obra certificada e incluso personalizacién del trabajo en caso de ser
la necesidad. En la Figura 12, se presentan los factores competitivos calificados como bajo,

medio o alto, para construir la propuesta de valor de la plataforma.

Nueva propuesta de valor alineada a la curva de valor

Después de analizar la curva de valor y el nivel de oferta de cada factor competitivo
se reformuld la propuesta de valor: “Plataforma en linea que permita a los artistas exponer y
comercializar sus propuestas con garantia de originalidad y sea el consumidor (coleccionista)
el que determine la validez de esta; pudiendo adquirir arte con flexibilidad de pagos” (Figura
13).
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Exito de un negocio

Son varios los factores que determinan el éxito de un negocio. Por lo que las
empresas deben ser flexibles para adaptarse a las demandas de los clientes. Por esto el
concepto de modelo de negocio esta sujeto a diferentes fuentes de ideas y la profundidad de
cada concepto difiere del campo en el que se aplique. Los conceptos que componen el
modelo de negocio son imputables a Peter Drucker, el cual implanta la estrategia en el ambito
empresarial refiriéndose al desempefio de la empresa en un entorno competitivo. Cada
organizacion debe buscar elementos diferenciadores (Palacios Preciado & Duque Oliva,
2011).

El modelo de negocio de la plataforma sera servir como un intermediario entre el
artista y el consumidor cobrando una comisién por cada obra vendida, resaltando el trato justo
y originalidad de las obras. Es decir, sera un ganar-ganar de las partes. Ademas, el cliente
tendra la oportunidad de rentar una obra de su interés para percibirla fisicamente y decidir
adquirirla en el futuro cercano. Por otro lado, por sugerencia de los artistas deberia existir una

oportunidad de trueque entre bienes y/o servicios de interés de los involucrados.

Plataforma virtual de comercializacion

de obras de arte en el Ecuador

Gustavo Alvarez Coello

Segmento de
clientes

- Artistas nuevos y emergentes ecuatorianos que no
. ﬁ * tienen presencia en linea.

Personas que buscan asesoria al momento de
adquirir obras de arte, mayores a 25 afos con
trabajo estable

Canales

Directo virtual.-
Pagina web
E-commerce
Correo electrénico

> Indirectas virtual:
[ 9 Publicidad - Redes sociales:
I Facebook Pinterest
—

Twitter

Recursos claves
Dominio & Hosting
g!!abot e cioae -
lagramacion de INa Wi
> ‘ ﬁo:gr\‘geapggos apa?l =
¥

de la pagina web
C imi acerca del do del arte
Fotografia profesional para la plataforma y redes

Figura 14 Interrelaciones de los componentes del modelo de negocio
En la Figura 14, se pueden apreciar las interrelaciones entre los componentes del

modelo de negocio, en donde se plantea la propuesta de valor, luego se atiende a un
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segmento de clientes, se definen las relaciones entre partes. Ademas, se definen los canales
directos e indirectos, las actividades claves y los recursos necesarios.

En la Figura 15, se presenta el Business Model Canvas del emprendimiento donde la
propuesta de valor esta dividida para los dos clientes de la plataforma, tanto los artistas como
coleccionistas, ya que cada uno de ellos tiene distintas necesidades. Por otro lado, se indican
los aliados claves; por otro, se detallan las actividades claves, en donde el trato justo seria
uno de los pilares de la actividad comercial. Seguidamente, se encuentran las motivaciones
del emprendimiento, al igual que las relaciones que existen con el cliente. También, se definen
los segmentos del cliente, los recursos claves, los canales de directo virtual, indirecto virtual

y directo fisico. Finalmente, se especifica la estructura de costos y la estructura de ingresos.
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Parte de la validacion de la propuesta se realizé con el mapa de valor y mapa de

empatia para los coleccionistas y artistas respectivamente (Figura 16 y Figura 17). En el caso
de los coleccionistas, la plataforma brinda facilidad en la basqueda de obras de arte dentro

de un catalogo amplio. Creando alegrias con promociones, negociacion y garantia mediante

asesoramiento y generacion de testimonios de los clientes. Por otro lado, los artistas, tienen

nueva forma de exponer sus obras en linea contando con un asesoramiento segun sus

requerimientos en una plataforma especializada en arte. Ademas, la agilidad y facilidad de
promocion permitira llegar a nuevos nichos de mercado.

Promociones
Negociacion

Garantia

Facilidad en la e
busqueda g i

Catélogo amplio v

Asesoramiento

Testimonios

Decorar un espacio
Catalogo amplio
Precios accesibles
Confiable

Facilidad de adquisicion

Prueba in-situ previa la compra Gusto

Garantia Aprobacion

Devolucién o cambio Admiracion

Compartir

Desconocimiento Empatia

Costoso

No es compatible con
el ambiente deseado

Engafio

Desacuerdo social por la obra

Figura 16 Mapa de valor y mapa de empatia para el cliente (coleccionista)
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Asesoramiento .
Asesoramiento

Respaldo de una plataforma
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Exponer su propuesta
Libertad de expresion
Asesoramiento
Trueque

Llegar a nuevos mercados

Reconocimiento

O Trascender

Comercializacion

Dificultad de exposicion
Asesoramiento
Engafio
Censura
No aceptada
Crear algo que no le gusta

Obra mal exhibida segln su perspectiva

Figura 17 Mapa de valor y mapa de empatia para el artista
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Aliados estratégicos

Enla Tabla 4, se indica los aliados estratégicos requeridos para el correcto funcionamiento

de la plataforma. Los cuales brindaran prestaran un servicio a cambio de recibir un beneficio

previamente pactado.

Tabla 4 Matriz de alianza

Temas de Aliado Brinda Recibir
alianza
Tecnologia Pasarela de Servicio de pago en linea Comisién  por trasaccion
pagos realizada
Recursos Curador Servicio asesoria y de Utilidad al final del afio
curadoria referente al arte
Socio Inyeccion de capital inicial Utilidad al final del afio
inversionista
Relaciones Galerias fisicas Lugar fisico para exhibicion Promocién en linea del lugar
y comisiéon por venta de
obras
Empresas Difusién de los servicios de la = Asesoria a los artistas
gubernamentales = plataforma y contacto con ecuatorianos
nuevos artistas y clientes
Reputacion Empresas Visibilidad en el contexto Promocion de artistas nuevos
gubernamentales = publico y emergentes
Acceso a nuevos mercados Promocién de artistas nuevos
y emergentes
Galerias fisicas Promocién de las diferentes Material para exponer y
obras y aumentara el prestigio = comisién por obra vendida
de la plataforma
Quimica Artistas Prestigio y confianza a la Promocionar sus obras vy
posicionados en plataforma posibilidad de  encontrar
el mercado nuevos clientes

Criticos del arte

Difusion de la experiencia con
la plataforma y prestigio

Reconocimiento en linea
llegando a nuevos lectores
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Planeamiento estratégico

Plan de marketing

Atributos

36

Los atributos del emprendimiento se analizan para definir el que genera una

diferenciacion. La caracteristica de singularidad define algo unico e irrepetible, lo cual concibe

en el cliente un interés por lo exclusivo (Figura 18).

Comparar con obras similares Transparencia

Envio gratuito

Devolucién de la obra

Estilo

Artista Segmentacion de la obra

Presupuesto  /

Alquiler

Probar la obra por unos dias

Plazos Pagos flexibles

Ahorro de tiempo y dinero

Pintura
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Escultura Catal

A

atributo

Fotografia

\

7
7
Otras //

Al no tener instalaciones fisicas Mas baratos

Artistas de calidad Mayor catalogo de artistas
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Figura 18 Atributos del emprendimiento
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Esencia de marca

La esencia de marca se define mediante el atributo principal “singularidad”, luego se
emplean los beneficios funcional y emocional respectivamente. El cliente compraria una obra
de arte Unica, con un beneficio funcional relacionado con la decoracion de un espacio y
finalmente encontrara satisfaccién al disponer de un espacio equilibrado a su gusto (Figura
19).

Beneficio emocional

satisfaccion

Disfrutar de un espacio
completo y Gnico.

Beneficio funcional

decoracion

Complemento del espacio en
donde se ubique la obra.

Atributo
singularidad

Obra de arte unica, vender algo
irrepetible.

Figura 19 Esencia de marca - laddering

Inbound marketing

Segun Alicianne Rand, directora ejecutiva de Estée Lauder Companies, el emplear el
embudo de conversion y dar seguimiento a cada etapa sera una muy buena estrategia. Por
lo cual, para cada pieza de contenido, el equipo identifica las narrativas, los canales de
distribucién y un plan de amplificacién que los ayudara a lograr sus objetivos. “Algunos se
basaran en las necesidades, como instructivos, historias sobre los puntos débiles de los
clientes e intereses como cocinar y viajar’, explica. “El resultado es una estrategia de
contenido que se integra a la perfeccién en diferentes canales y plataformas, desde las redes
sociales en linea online y en la tienda”, dice Rand. “Nos enfocamos en narraciones que
ayuden a impulsar la marca y alcanzar los KPI comerciales correctos en cada paso del
camino. Nuestra estrategia de contenido debe impulsar esos objetivos, y nuestras estrategias
de distribucion y amplificacion pagada se alinean con eso ".

Estas son algunas de las paradas de contenido a lo largo del embudo:

= Conciencia: "Aqui, nos centramos en impulsar el alcance y la frecuencia", dice

Rand. Su equipo mide la participacién en la conversacion, el alcance Unico, la

visibilidad, las tasas de finalizaciéon de videos y mas.
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= Compra y conversion: esta es la informaciéon que ayuda a guiar la decision de
compra. Rand dice que algunas de las métricas importantes aqui incluyen trafico
web, busqueda de marca y sin marca, sentimientos y resefias de productos.
“También estamos analizando métricas de compra, en linea y en la tienda”, dice.
= Retencion: este tipo de contenido se trata de mantener su marca en la mente,
incluidas métricas como resenas de productos, un aumento en el valor promedio

de los pedidos y compras repetidas (Jelassi & Fransisco J. Martinez Lopez,

2020).
Traditional:  Potential customer/LEAD Inbound:
- Content type
= <
| ®
S Interest & blog
= 2 .
. Consideration Webinars
’\\\ Intent /// e_boo ks
Evaluation
Cold v e-mail marketing
0 saL 3
— Calls v Newsletters
CUSTOMER

Figura 20 Embudo de ventas comparativo entre lo tradicional e inbound.
Fuente: Mattinen, 2016

Como se muestra en la Figura 20, el lado izquierdo de un embudo de ventas
representa las funciones de los departamentos de marketing y ventas en un modelo de ventas
tradicional, y el lado derecho representa un modelo inbound”. La diferencia entre el marketing
tradicional y el inbound es la mayor responsabilidad de un departamento de marketing en un
embudo de ventas en este ultimo. Una vez que el visitante ha mostrado suficiente interés
hacia la empresa, el cliente potencial se clasifica como cliente potencial calificado de ventas
(SQL por sus siglas en inglés Sales Qualified Lead) y luego un representante de ventas puede
contactarlo en el mejor momento posible. El papel del departamento de marketing es
proporcionar contenido relevante al cliente potencial a lo largo de todo el proceso de compra,
teniendo un papel de apoyo para el departamento de ventas. Sin embargo, el embudo no
debe ser una lista estricta de quién hace qué, sino que toda la empresa debe participar en el
proceso de ventas. La confianza no se gana a través de procesos, sino a partir de una
interaccion genuina con el cliente. La interaccion genuina en los canales de redes sociales
puede convertirse en buenas cifras de ventas. Encontrar clientes potenciales, generar
confianza y crear contenido son los elementos clave para el éxito de la venta social. La venta

social significa involucrar a los clientes, por ejemplo: promocionar la marca en cualquiera de
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los canales de redes sociales como y ahora se considera una estrategia poderosa. Al nutrir
e involucrar a los contactos, se pueden encontrar nuevas relaciones y generar confianza. Las
relaciones existentes se pueden cultivar en las redes sociales antes y después del cierre
(Mattinen, 2016).

Embudo de conversion

Top of the funnel- TOFU

Informacién general sobre las principales colecciones y obras de arte de los diferentes

artistas de la plataforma mediante un registro de sus datos basicos (Figura 21).

I |
lado
artistico

Conozca sobre las colecciones y

-

\
\
\
\
\ \
\
/ 2 -
¥
)
\¢
>

obras de arte de nuestros ‘ .
principales artistas \ o«
Registrese para recibir actualizaciones de tus artistas ‘ ‘

favoritos

. W ) o ©

L
Figura 21 Pagina de inicio. Adaptado de artsy.com
También, se aprovecharia esta via para enviar ebooks con contenido relacionado a

una guia del coleccionista de arte, la cual ayudara a educar al cliente y generar ese deseo de

adquisicion (Figura 22).

iEntérate de nuestras ofertas!

Suscribete a nuestro newsletter

correo electrénico

Figura 22 Ventana emergente para suscripcion a noticias. Adaptado de artsy.com

Middle of the funnel — MOFU

Generar webinars en donde los artistas puedan explicar detalles sobre sus
colecciones. Tener una interaccion con los clientes registrados mediante blogs con temas de
interés comun. Esta informacién generara leads utiles en el futuro. Al ser una plataforma en
linea los testimonios de los coleccionistas como los artistas, ayudara a confiar en el servicio

de la galeria.
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THE 2020 COLOURS OF THE
YEAR AND HOW TO USE THEM IN
YOUR ART COLLECTION

The colour predictions for 2020 are all unanimous in their
choice of calming tones of blues and greens inspired by
nature, reflecting a need for a stable start to the decade in
these turbulent times. We take a closer look at these colours
and how you can incorporate them into your art collection.

Posted in The Art-Isms by Helen Buckley on 04th February
2020

Share this article m

Figura 23 Ejemplo de un blog ligado a redes sociales. Adaptado de artsy.com

Anonymous & & & Marie C ¢ ¥ ¥ W ¢

Unbelievable care and attention with my Excellent. Beautifully framed gorgeous

order from the rise art team. Went artwork. Excellent communication in run
above and beyond to make sure my up to my painting being delivered.
order arrived sooner than estimated so  Carefully packaged. Very impressed and
was in time for a birthday present. looking at my next order.
Communi...

Posted 6 months ago Posted 6 months ago

Figura 24 Ejemplo de testimonios de usuarios de la plataforma. Adaptado de artsy.com

Bottom of the funnel — BOFU

Finalmente, brindar descuentos en ciertas obras o generar ventas exclusivas de los

artistas favorecera el interés por cierta obra de arte.

Figura 25 Ejemplos de descuentos en cierta coleccion o época. Adaptado de moma.org
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BY COLLECTION

Curated collections of works ready for purchase,

from iconic artist series to emerging trends.

Figura 26 Ejemplos de ventas exclusivas en la plataforma. Adaptado de artsy.com

Plan de ventas

La atencién

Es atraer la atencion o la conciencia entre los consumidores sobre los productos y

servicios actuales o nuevos que se ofrecen (Hassan et al., 2015). Especificamente en Internet

se refiere a presentar imagenes, palabras y videos impactantes que resalten el objeto, y que

den la idea general del beneficio que recibira el consumidor (Jaramillo et al., 2018).

Técnicas para captar la atencion

Al ser una plataforma de comercializacion de obras de arte en linea, se requiere estar

presente en los principales medios digitales. Se resumen algunas estrategias a continuacion:

Anunciar en las principales redes sociales segun el segmento.

Segquir a otras cuentas de redes sociales para dar a conocer los produservicios y
generar oportunidades de negocio.

Utilizar etiquetas en las redes sociales correctamente.

Crear controversia sobre ciertos productos para que la gente hable sobre ellos.
Utilizar los motores de busqueda para localizar clientes potenciales.

Emplear referencias de clientes o aficionados existentes.

Usar estrategias de mercadeo tradicionales como calcomanias, presentaciones
itinerantes (seminarios web) y revistas especializadas (disefio de interiores,
arquitectura, viajes, arte, cultura, entre otras).

Crear enlaces cruzados en todas las redes sociales y sitios web para generar
visitantes.

Ejemplo de aplicacién practica

En la pagina web se promocionaran publicaciones digitales gratuitas a cambio de

registrar su correo electrénico. Estas publicaciones estaran enfocadas en “una guia para el

coleccionista de arte”, donde existira informacion relacionada al por qué coleccionar arte,
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donde encontrarlo, opciones de enmarcado, recomendaciones de como y donde ubicarlo en
los distintos espacios, ademas de incluir dentro de esta guia la propuesta de valor de la

plataforma comercializando arte mediante un trato justo entre las partes (Figura 27).

Collect art (like a pro)

Sign up and we'll send you our tips on buying art and
styling your home. Plus, you'll get 1o download our guide
to collecting art

Get It Free

Figura 27 Ejemplo de ventana emergente en la pagina principal en donde el interesado ingresara su
correo (Rise Art, 2020).

Gracias a la base de datos generada de las personas que mostraron interés al
obtener la guia o por asesoria en alguna compra (Figura 28), se organizara material

promocional con los que se cuentan en la plataforma.

GET OUR TIPS BY EMAIL

We'll give you lots of ideas about choosing
art for your home, show you what interior
designers are picking out, and give you a
peek at what's new each week

Email Address *

By giving us your email address you agree eive

(thrilkng) email updates, including special ¢ new pieces

and arty news. If you want you can unsubscribe at any time

Figura 28 Ejemplo de registro para obtener sugerencias del como escoger arte (Rise Art, 2020).



Alvarez-Coello 43

La guia sera de mucha utilidad para los distintos clientes y aportara conocimiento

sobre distintos temas relacionados al arte (Figura 29).

AUCTIONS

ONLINE GALLERIES

NOY SURE WHERE TO START?

! curaled colleclions

f what's or

““CURATOR'S PICKS

Aum

Figura 29 Seccién de la guia del coleccionista, en especifico de donde adquirir arte. Se destaca las
galerias en linea (Rise Art, 2020).

RIA T ELE

El interés

Es el momento posterior de haber logrado captar la atencién al ofertar un producto o
un servicio, ya que el cliente se impacté por conocer y de esta manera, se interesara por dar

un clic o indagar sobre las ventajas de lo que se esta ofertando (Jaramillo et al., 2018).

Técnicas para despertar el interés
El interés que se debe obtener por parte de los coleccionistas se expone en las
siguientes técnicas:
= Proporcionar informacién clara sobre los productos, que incluya una breve
descripcién de sus caracteristicas principales, precio e imagenes. Ademas de
detalles de cada obra como artista, afio, orientacion, estilo, técnica, color, resefia,
entre otras.
= Las imagenes de los productos (si corresponde) deben tener varios angulos.
= Proporcionar informacion clara sobre la empresa (propietario de la empresa), que
incluye el nombre de la empresa (o propietario), numero de contacto y enlace al

sitio web.
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= Brindar informacién oportuna y actualizada sobre los productos o servicios
ofrecidos. s

= Una vez que se lance un nuevo producto, anuncie rapidamente en las redes
sociales que emplean sus clientes.

= |Indicar las condiciones de compra, como también las garantias (Hassan et al.,
2015).

Ejemplo de aplicacion practica

La plataforma se concibe como un espacio donde el coleccionista cuente con un
amplio catalogo de opciones para realizar la busqueda de manera facil, agil y segura (Figura
30). Aplicando filtros segun su necesidad, como por ejemplo un cliente que busque un autor
0 ajuste la busqueda a su presupuesto, la orientacion, o el tamafio del cuadro, entre otras

posibles combinaciones.

R|SE ART MNTRGS  PRNTS  PNITS  DAYROI  SOWSTE  AMTGTS  ASVISNY 86 . © O
[T R ~ SIVLE  Abemact Daprwsncns v SRMET AN Suspects v ORANTATON 'm
wesf HHEN NERNE sax O=0 P Ot P

- - 88 8

Adatract 654

Figura 30 Ejemplo de posibilidades de busqueda segun las necesidades del cliente. Podria seleccionar
distintos filtros como el medio, el estilo, la tematica, la orientacion, los colores, el tamario y precio (Rise
Art, 2020).

Petal Burst § + Tomayto, Tomahto

En la pagina existira un espacio dedicado a explicar el paso a paso para adquirir una
obra y si es necesario el cliente podra contactarse con un representante si requiere mas
informacion en el proceso de compra. De esta manera se podra acordar una visita, una video

llamada, o chat para solventar cualquier duda.
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Figura 31 Ayuda personalizada segtn las necesidades del cliente.

Las redes sociales jugaran un papel importante al momento de generar interés en los

futuros clientes (Figura 32).

Instagram 2 Busca NV ®& 00
riseart  Enviarmensae 2. v e
R | A 2.270 publicaciones 39,5k seguidores 6.682 seguidos
Rise Art

Contemporary art. Chosen by experts.
www.riseart.com

o Siguen acuteart, y Mag
@ ‘ ‘
] »
_— L — —_—
Morning R... Artist Stu.. Interior In... Exhibitions Art News Our Events Collections
il PUBLICACIONES 18TV ETIQUETADAS

| #ARTISTSRISE

SUPPORT EMERGING ARTISTS

Figura 32 Camparnia de apoyo para artistas emergentes en redes sociales, en especifico en Instagram.
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La convicciéon o demostraciéon convincente

Al igual que las ayudas visuales, las demostraciones tienen un gran impacto sobre el
comprador. Este efecto se multiplica cuando el consumidor es el protagonista de la
demostracion (Servicio Andaluz de Empleo Consejeria de Empleo, 2014).

Técnicas para la demostraciéon de un producto

Si el cliente esta interesado en alguna obra de arte o presenta alguna duda al
respecto de la renta o compra de una obra de arte se planificara una visita personalizada para
experimentar en el espacio que el cliente tiene la necesidad de decorar, escuchando sus
ideas respecto a lo que quiere lograr en su espacio, convirtiéndolo de alguna forma en el
protagonista o disefiador. También, es importante resaltar dentro del dialogo la originalidad

de las obras, las cuales son irrepetibles o en ciertos casos son copias limitadas.

Pruebas para la conviccion

La propuesta de valor de la plataforma gira en torno de la singularidad de cada una
de las obras, garantizando exclusividad y rescatando que algunas de las obras podrian ser
una inversiéon. Ademas, de estar apoyando al desarrollo de artistas locales (Figura 33).

]

)
RIS
/g 1P Ley

Figura 33 Detalle de originalidad en donde se puede observar la firma del autor (Rise Art, 2020).

Una de las preocupaciones principales de los clientes al adquirir una obra de arte, es
que esta no luzca bien en el espacio donde se la quiere ubicar. Para ello, la plataforma
presentara distintos escenarios, que emulan de cierta manera como luciria en una sala,
dormitorio, hall, entre otros (Figura 34). De esta manera, se tendria una idea mas clara de la
obra en un espacio determinado. Si fuese el caso, se podria optar por la renta de la obra,
antes de la decision de compra final.
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Figura 34 Emulacion de escenarios con la pintura seleccionada (Rise Art, 2020).

47
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Ejemplo de aplicacién practica utilizando la matriz del producto

RISE ART PAINTINGS PRNTS PHOTO DRARINGS scuLPTURE ARTISTS ADVISORY nos Lo M

COLORFUL SKY 642

By JINSHENG YOU

$1115.00

MNAXE AN OFFER ]

*Reed Arvews | Detvery & At | Neod Some

Figura 35 Detalles de una pintura, en donde el cliente tiene la posibilidad de rentarla y ademas generar
una oferta (Rise Art, 2020).

Type | Original Art
Medium | Paintings

Style | Abstract Expressionism
o Subject | Abstract

60.0cm x 120.0cm x 0. 3cm Year | 2020
Sze | 60.0cm x 120.0cm x 0.3¢cm
Ready to hang | No
Frame | No
Signed | No
Materals | oll on canvas
Shipping | ships from countries.null by Wednesday, 31
December 1969

Figura 36 Caracteristicas técnicas de la obra de arte seleccionada (Rise Art, 2020).

Manejo de objeciones

Las objeciones de los clientes son una razén para no comprar que nace de la falta de
conocimiento por parte del cliente y se basa en una informacién insuficiente (FMK, 2016). Se
rebatira cualquier objecion luego de escuchar con detenimiento al cliente para formular
preguntas que demuestren empatia, buscando respuestas que sean positivas en las distintas

etapas de la negociacion.

Principales objeciones que se presentan sobre los produservicios de su
emprendimiento
= Precio elevado: preguntas que ayuden a generar una reevaluacion de lo propuesto,

asintiendo al cliente.
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= Falta de presupuesto: ventajas/desventajas.

= No conozco su marca: hacer referencia a la seriedad/reputacién/experiencia.

* No tener el producto fisicamente: simulaciéon de escenarios (Figura 34).

= Desconfianza de comprar en linea: recomendaciones de otros clientes, certificados de
seguridad en el boton de pagos (Figura 24).

= No necesito lo que ofrece la plataforma: analizar muy bien las necesidades del interlocutor
y cuantificar su propuesta de valor, de manera que a la hora de plantear los argumentos
podamos poner en numeros las ventajas que le proporcionas. Es decir, no basta con

decir, que vas a permitirles ahorrar en cierto aspecto, sino cuanto. (Méndez, 2018).

Manejo de objeciones: técnicas

Como es de conocimiento general el precio suele ser una de las principales
objeciones, para lo cual se emplea la matriz del producto (Tabla 5) para mostrar las ventajas
de los productos y servicios con los que cuenta la plataforma. Basandonos en preguntas
como: ;A qué se refiere con que nuestro precio es excesivamente alto?, ;En cuanto
sobrepasa su presupuesto?, Cual es un precio razonable? Las respuestas serian: Puedo
entender que piense que somos caros, pero déjeme explicarle lo que hay detras de esta

propuesta de valor (singularidad, exclusividad, garantia...).
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Tabla 5 Matriz del producto
Caracteristicas Funciones

# ¢Cual es? ¢ Para qué sirve?
1 Catélogo Comprar & Rentar (Coleccionista)
detallado de

obras
Promocionar & vender (Artista)
2 Singularidad Propuesta de valor (Coleccionista)
Generar prestigio artistico (Artista)
3 Enlinea Facilidad de encontrar lo que busca

aplicando filtros (Coleccionista)

Promocién de sus obras sin
importar las fronteras (Artista)
4 Asesoramient = Ajustada a las necesidades del
o] cliente (Coleccionista)

Posicionamiento (Artista)

50

Beneficios

¢, Cual es mi beneficio?

Certificado de originalidad de las obras
de arte

Filtro: tamafos, estilo, color, tematica,
orientacion, presupuesto

Escenario virtual con relacion de aspecto
Asesoramiento en disefio de interiores
en linea

Opcidn a rentar antes de la compra
Varias formas de pago

Trato justo entre partes

Promocién adecuada de cada una de las
obras

Resaltar las caracteristicas mas
importantes

Identificar las obras y estilos de mayor
interés en los coleccionistas

Forma de pago segura

Historial de ventas

Objeto unico e irrepetible

Inversion

Pertenencia

Emision de certificados

Mensaje personalizado

Ahorro de tiempo

Valoracién de varias opciones en
distintos escenarios

Botdn de pago en linea con opciones de
financiamiento

Clasificaciéon segun tamafos, estilo,
color, tematica, orientacion, presupuesto
Posicionamiento del artista en diferentes
mercados

Ahorro de tiempo y dinero

Segun presupuesto

Participacion en eventos

Reportajes

Presencia en redes
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Si el cliente no conoce la galeria, se emplearian pruebas como los comentarios
dejados por los distintos clientes; estos estaran publicados en la pagina web mostrando una
transparencia en el negocio (Figura 24).

Antes de adquirir el cliente quiere probar la obra fisicamente en su espacio, para lo
cual existira la posibilidad de rentar la misma (Figura 37).

Why not? It's the best way to find out if what you
love works. Or even fits. Renting a piece of art gives
you a chance to road test, experiment, or explore
your taste — risk free.

And with our scheme, some of the money you
spend renting, you can offset against the cost of
something you buy.

@RENTALS FROM @NING CREDITS @CERNED ABOUT

£25 PER MONTH TOWARDS PURCHASE DAMAGE?
Get original art in your home for a foed You can offset some of your renta’ Don't be. We ship every piece in tough,
monthly fee costs against something you buy. You'l custom-designed packaging. And we
We ship each work ready to hang get all of your first month's fee off, and offer an optional loss-damage walver
And we don't believe in minimum terms or half each month after that

on every rental during checkout
hidden costs, so there arent any.

Figura 37 Posibilidad de renta de obras de arte previo a la adquisicion(Rise Art, 2020)

Pruebas de conviccion

Como pruebas de conviccién se emplearan los comentarios de cada uno de los
clientes, que demuestran su conformidad con el produservicio ofertado (Figura 38).

EXCELLENT fracy B % % % % % AnnK % % % % K I
* * * * Hi Melissa, The artwork arrived and Neuma A wind descended into the
now has pride of place on our wall in house speaking different tongues in
A rarar . . our dining room. It's perfect. Thank you dayfight the canvas is flourishing by
4.84 Average 503 Reviews s0 much for all your help. Will definitely  dusk what was lost served its purpose
purchase from you again and something new awaits the soul my

O REVIEWS . pict
Figura 38 Calificacion de la experiencia de los clientes (Rise Art, 2020).

Otra fuente de conviccion sera indicar la presencia de la plataforma en los distintos
medios de comunicacidon como eventos en los que ha participado (Figura 39).



Alvarez-Coello 52

AS SEEN IN
BE ne \1.\|.m s (Il}(‘lﬁ'iﬂ“ } | a 'I } (\,)IILSI I"I I| I,:q\:‘ Il m I mE m

Figura 39 Ejemplo de posicionamiento en distintos medios (Rise Art, 2020).

Ejemplo de aplicacién practica

A los compradores siempre se les aconseja no aceptar en ninglin caso a la primera
y luego reaccionar con sorpresa, lo que ya genera objeciones de manera natural. Una forma
de rebatir esta forma de objecion es contestando:

— “Entiendo sus dudas, pero ha de saber que otros clientes también las tenian vy, al
cabo de comprar en linea y confiar el envio de la obra, que fue previamente embalada para
su transporte, los clientes comprobaron la efectividad del proceso de compra y entrega a

domicilio” .

Cierre o remate de la venta

El cierre de la venta es la aceptacion total del producto por parte del cliente. Aqui
concluye la venta, en esta etapa se determina el éxito durante todo el proceso. Es posible
que existan varios momentos propicios para el cierre, pues el cliente se muestra deseoso de

comprar sin necesidad de mas explicaciones (Servicio Nacional de Aprendizaje, 1983).

Técnicas para cerrar o rematar la venta
El cierre de ventas es una fase clave del ciclo de compra, en la que el agente se
enfrenta al reto de derivar la visita comercial hacia la decisién de compra de un cliente. En
este momento tan decisivo es necesario seguir una estrategia en la que la escucha activa es
muy importante para conocer su posicion ante el producto. Se presentan algunas alternativas:
= Cierre directo: También conocido como "pregunta directa" ya que consiste,
precisamente, en formular una pregunta a nuestro cliente. Es una de las técnicas
de ventas efectivas mas sencilla. Suele utilizarse en casos de venta mas
espontanea y también después de un firme recorrido en los casos de venta
consultiva. Un ejemplo muy evidente: ¢ elige la escultura grande?
= Cierre de la alternativa: Damos a elegir dos alternativas, ambas buenas opciones
para nuestro cliente evidentemente. El o ella solo tendra que pensar qué color
prefiere o qué material o la cantidad. Por ejemplo: 4 prefiere llevarse o le enviamos
a casa?
= Cierre por equivocacion: Cuando nos equivocamos en algun detalle de la venta
de forma intencionada, por ejemplo, la fecha de entrega. Ejemplo: marcamos la
entrega del pedido para el martes 21 de febrero, ¢correcto? Si el cliente nos
corrige habra dado por sentada la venta.
= Cierre de ventas perdidas: Esta es una de las técnicas de cierre de ventas se

emplea solo cuando tenemos un "no" claro. En este caso volvemos al cliente con
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la intencion de averiguar el motivo por el cual no nos ha elegido, es decir, para
analizar su retroalimentacion. Creamos un clima de confianza para futuros
momentos y mejoramos con la informacidon que nos proporciona el cliente
(InaCatalog, 2017).

Ejemplo de aplicacién practica
Un ejemplo podria ser emplear la técnica del seguimiento pasivo, con los datos
obtenidos de los suscriptores a boletines electrénicos y empleando herramientas de contacto

agil para teléfonos celulares.

DAVID GILLIVER

Display. DAVID GILLIVER L Light DAVID GILLIVER

RISEART.COM

fyoQ P

o CAeAL A

Figura 40 Ejemplo de correo electrénico en donde se promocionaran distintos eventos, colecciones,
resefias y otros...

La técnica se basa en tener un registro total de los clientes aprovechando sus ultimos
me gusta, sus compras, artistas de preferencia, técnicas y otros datos. Con el paso del tiempo
el envio de informacién presentando ofertas a toda la lista, mientras esta crece ain mas,

aumentara de gran manera el porcentaje de cierre de ventas exitosas (Figura 40).
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Plan financiero

Costos y gastos

En Tabla 6, se detallan los costos fijos, los costos variables, los gastos en ventas y
los gastos generales. Los costos variables especificamente dependen del numero de obras

de arte comercializadas.

Tabla 6 Costos fijos, costos variables, gastos en ventas y gastos generales del emprendimiento

Costos Fijos $ 3.894,00 /afio
Dominio $ 150,00 /afio
Hosting $ 200,00 /afio
Correo $ 144,00 /afio
Afiliacion a revistas $ 500,00 /afio
Bases de datos $ 500,00 /afio
Fotografo $ 2.400,00 /afio
Costos variables $ 73,00 /obra
Notaria $ 15,00 /obra
Envio $ 15,00 /obra
Embalaje $ 15,00 /obra
Comision pasarela de pago $ 28,00 /obra
Gastos ventas $ 6.480,00 /afio
Publicidad $ 4.800,00 /afo
Transporte $ 720,00 /afio
Comunicacién $ 960,00 /afio
Gastos generales $ 12.000,00 /afio
Gerente $ 12.000,00 lafio

Punto de equilibrio

En la Figura 41, el eje de las abscisas representa el nUmero de obras y en el eje de
las ordenadas tenemos los ingresos en dodlares. Los costos fijos estan representados por la
linea CF, los ingresos por la linea Y y los costos totales con la linea CT. El cruce entre la linea
Y y CT determina el punto de equilibrio, el cual se obtiene con la comercializaciéon de 164
obras por afo. El valor unitario primedio de cada obra de arte es $350,00 doélares (precio al

publico basado en las encuestas realizadas a los posibles clientes coleccionistas).
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Figura 41 Gréafica de los ingresos, costos fijos (CF) y costos totales (CT) para definir el punto de
equilibrio.

Gasto en capital (CAPEX)

El gasto de capital indica la cantidad de dinero gastada en la compra de bienes de capital
de una empresa determinada. En la Tabla 7, se indican las inversiones en activos para el
emprendimiento en donde constan computadores, mobiliario, camaras para fotografiar las
obras de arte previo a colocarlas en la plataforma y también se considera un monto en el

redisefo de la plataforma.

Tabla 7 Inversiones del emprendimiento

Inversiones Afos

Activo Inversion = Vida atil [anos] 0 1 2 3 4 5
Computadores 2500,00 3 2500,00 2500,00
Mobiliario 1000,00 5 1000,00

Céamara & Estudio 2000,00 3 2000,00 2000,00
Redisefio plataforma web 2000,00 3 2000,00 2000,00

Inversiones totales [$] 7500,00 0 0 0 6500,00 0
Gasto operacional (OPEX)

El gasto operacional, por otro lado, indica el capital utilizado para mantener o mejorar los
activos fisicos de una compafia determinada, como préstamos, propiedades vy
construcciones. En la Tabla 8, se indican las depreciaciones de los activos del inventario,

segun la Ley de Régimen Tributario Interno (LRTI) del Ecuador, indicando la vida util.

Tabla 8 Depreciaciones de las inversiones del emprendimiento
Depreciaciones Anfos
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Activo

Computadores
Mobiliario
Camara & Estudio

Redisefio plataforma web

Inversio
n [$]
2500,00
1000,00
2000,00
2000,00

Vida util

[afios]

3
5
3
3

Depreciaciones totales [$]

Estado de resultados

1

833,33
200,00
666,67
666,67
2366,67

56
2 4 5
833,33 833,33 833,33 833,33
200,00 200,00 200,00 200,00
666,67 666,67 666,67 666,67
666,67 666,67 666,67 666,67
2366,67 2366,67 2366,67 2366,67

Enla Tabla 9, se detalla el estado de resultados estimado para los tres primeros afios

de operacién, suponiendo un escenario optimista al llegar al punto de equilibrio en el primer

ano. Para el segundo y tercer afio se considera un aumento de las ventas del 10%

respectivamente. Los costos variables de produccion depende proporcionalmente del nUmero

de obras comercializadas es por ello por lo que aumentan en cada periodo.

Tabla 9 Estado de resultado estimado para tres primeros afios de operacion

Estado de resultados Anfo 1

[+] Ventas
[+] Afiliacion
[=] Ingresos Totales

[[] Costo variable de
produccion
[=] Utilidad bruta

[-] Gastos operativos
[=] EBITDA

[-] Depreciacion

[=] EBIT

[-] Intereses

[-] Impuestos

[F] Utilidad Neta

$
$

57.400,00

57.400,00

34.932,00

22.468,00

22.374,00
94,00
2.366,67

2.272,67

2.272,67

Ano 2

$
$

63.140,00

63.140,00

38.425,20

24.714,80
22.374,00
2.340,80
2.366,67

25,87

6,47

19,40

Afo 3

$ 69.454,00
$ -
$ 69.454,00
$ 42.267,72
$ 27.186,28
$ 22.374,00
$ 4.812,28
$ 2.366,67
$ 2.445 61
$ -
$ 611,40
$ 1.834,21
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Plan de operaciones

Medidas de productividad

Para medir la productividad se deben evaluar previamente los siguientes indicadores:

Pdgina web:
= Numero de visitas a la plataforma (NUumero de total de visitas).
= Numero de usuarios Unicos.
= Tiempo promedio de duracién de navegacion.
= Numero de paginas (Home, catalogo, producto...)
= Porcentaje de rebote (El cliente se retira de la pagina Home).
= Porcentaje de salida (Navegacion web hacia otra pagina).
= Porcentaje de carritos abandonados

= Numero de contactos por asesoria

Google Ads:
= Impresiones (arte, pinturas, cuadros, obras de arte).
o Clic en los anuncios pautados.
= Conversion (Formularios para obtener leads).

e Posible venta futura.

Redes sociales:
= Numero de seguidores (followers)
= Numero de “Me gusta” en redes sociales

= Numero de visitas

Con estos indicadores se podran medir la productividad por multiples factores

mediante las siguientes ecuaciones:

Ventas

Productividad = [Ec. 1]

Inversion

. . ‘s Total de obras de arte de un artista en particular en la plataforma
Participacion = [Ec. 2]
Total de obras de arte en la plataforma

Rotacion = Eficiencia de la publicacion de un artista en términos de ventas [Ec. 3]

Impactosx

Eficiencia de las activaciones = [Ec. 4]

Inversion total de la activacion
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*Impactos:
= Directos: Numero de personas que participan
= Indirectos: Numero de personas que participan x 3
» [evantamiento de base de datos
=  Numero de ventas y/o cotizaciones generadas

o Obtencién en una semana posterior a la activacion

Mapa de procesos

En la Figura 42, se presenta el mapa de procesos de la plataforma, interconectando
los procesos estratégicos y los de apoyo buscando la satisfaccién del cliente. Los requisitos
del cliente son calidad de servicio, calidad del producto, catalogo amplio, buen precio, apoyo
a los artistas locales y educacion referente al arte. Los procesos estratégicos constan de
planes: estratégico, operativo y de presupuesto, gestion de calidad y marketing. Cada uno de
estos planes tienen ligadas actividades como la adquisicion de obras, produccion del
contenido, carga de contenidos, actualizacién de contenidos, almacenamiento, ventas y
atencion al cliente. Del mismo modo, estas actividades se relacionan con los procesos de
apoyo como: gestion de clientes, gestién de compras, gestién de produccion, gestion de
proveedores, proceso operativo, gestion legal, gestion de logistica, gestion financiera y
gestion posventa. Es indispensable contar con unos lazos de retroalimentacion para ir

mejorando el proceso con el tiempo.
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Procesos estratégicos

Gestion de calidad

A Planes operativos Marketing
Requisitos Plan estratégico ’ y presupuesto ’ estratégico
del cliente & %

Calidad de
servicio

Calidad del
producto

Catalogo ampli _,

Adquisicién de i6n de Carga de A izacion de A
| obras H contenido H contenidos H contenidos H H Ventas

H Atencién al cliente

1
Buen precio : :
Apoyo artistas

Educacion

59

Cumplimiento
de requisitos

{ . Satisfaccién al

>

Geﬁig:’&t;liregtes Gestién de 5 e vo: ‘ 5 io Gesti6n Financiera
coleccionistal ErediEsD de la plataforma) (Cobros & Pagos)
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Gestion de compras (Produccién audiovisual) Lt:iglstlgl;‘I gg:;)one & Gestion Posventas

( Procesos de apoyo

Figura 42 Mapa de procesos de la plataforma de comercializacion de obras de arte en el Ecuador

cliente
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Proceso de venta de una obra de arte en linea

En la Figura 43 se detalla el proceso de venta de una obra de arte en linea, el cual inicia
con un cliente coleccionista en la plataforma web, el cual genera un requerimiento de
busqueda. El cliente decidira si necesita aseroria o quiere llevar a cabo su compra de manera
independiente. Existen preguntas dentro del proceso por ejemplo para verificar si el cliente
esta de acuerdo con que se le contacto por cierta via o que se le envie un recordatorio para
una futura cita. También, se puede consultar si los articulos que se encuentran el carrito de
compras son correctos. Sin importar, el camino que cada cliente escoja se generara dentro
de la base de datos cédigos de transaccion y documentacion que identifique cada obra de

arte.



Alvarez-Coello

Inicio

l

Cliente ingresa a la
pagina web

=

Cliente genera un
requisito de
bisqueda

]

) /¢ Necesita™

asesoria’(
Y 4

Registrar sus datos
de contacto

Agendar cita

Invitacién a navegar
en el catalogo

¥

Correo electronico
Recordatorio antes o Sk

con el lugar, fecha
de la reunion un dia /\/v hora ge la cita H
antes

> Fin

Figura 43 Proceso de venta de una obra de arte en linea
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Las fortalezas y debilidades del emprendimiento se presentan en la Tabla 10

clasificadas segun cada eslabén. Las principales fortalezas son mantener una plataforma

especializada en arte actualizada cumpliendo con la figura de intermediario entre el artista y

el cliente coleccionista. Esto tiene como ventaja en mantener en cero la inversidon en

inventario. Lo cual, permite invertir tiempo y recursos en contactar a los posibles clientes que

busquen obras que se ajusten a sus necesidades. La plataforma web contara con un espacio
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donde cada cliente pueda calificar y describir su experiencia, mostrando transparencia y

logrando confianza en los nuevos clientes. Entre las desventajas principales esta carecer de

un servicio internacional para la venta y envio de una obra fuera del pais. Otro aspecto que

considerar es el tiempo de entrega es proporcional a que tan lejos esté el destino.

Tabla 10 Fortalezas y debilidades del emprendimiento en cada uno de los eslabones
Debilidades

Eslabon
Tecnologia

Compras

Logistica Interna

Marketing y Ventas

Servicio

Fortalezas

Plataforma completa vy
actualizada.

Pre visualizacion digital de
las obras en posibles
escenarios.
Personalizacion.

Filtros avanzados de
busqueda.
Contactos
variados.
Obras de artes exclusivas
y unicas.

Almacenamiento directo de
las obras.

Custodia de las obras.

No se requiere de mucho
espacio por el formato de
las obras.

nacionales

Promocién digital de las
obras.

Uso de redes sociales.
Correo  electronico  con
temas actualizados y por
fechas especiales o]
temporadas.

Blog en la pagina web.
Callificacion a la plataforma
y a las obras.
Retroalimentacion de
clientes.

Garantias de originalidad y
exclusividad.

Boletines informativos
sobre las actualizaciones
de la plataforma y nuevas
adquisiciones.

La percepcion de quien
crea la plataforma sea
diferente a la del cliente
real, podria causar
confusién en el manejo de
ésta.

Contacto con proveedores
extranjeros para la
exposicion y venta de sus
obras.

Espacio inadecuado para
el mantenimiento de las
obras en estado 6ptimo.
Encontrar el embalaje
adecuado para cada una
de las obras al momento
del despacho.

Mercado reducido en el
interés de obras de arte.
Personas mayores
interesadas en arte pueden
tener un uso limitado en
plataformas tecnoldgicas.

Tiempos de entrega,
dependeran del lugar de

envio, no seran
inmediatos.

Servicio internacional
limitado.
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Capitulo Cuarto

Validacién del emprendimiento

Servuccion

El servicio al cliente es una fuente de valor agregado para todo tipo de empresas y/o
instituciones que ofrezcan productos y servicios. Incluso este aspecto referente a la atencion
personalizada es mas importante desde que el consumidor busca vivir una experiencia de
compra que cumpla o supere sus expectativas. Hace mas o menos un siglo la tendencia fue
produccion en masa, donde se descuida totalmente el servicio al cliente. Hoy en dia, una
compafia que no esté pendiente de este particular dificilmente podra ser competitiva. En
cambio, aquellas que brindan un buen servicio orientado en el cliente, se valen de su cartera
logrando no solo aumentarla sino retenerla y fidelizarla. Paralelamente, la calidad representa
un proceso de mejora continua, donde se involucran todas las areas de la empresa buscando
interpretar las necesidades y expectativas de los clientes para ofrecer un servicio asequible,
conveniente, rapido, flexible, ventajoso, pertinente, tangible y honesto. Entonces, la
servuccion, la cual contempla la logistica detras del servicio, se compone de siete elementos:
la satisfaccién, el soporte, el personal, el servicio interno, el disefio, la competencia y la
innovacion. En efecto, el evaluar cada uno de estos aspectos permitira a las empresas lograr
mejores resultados mediante un mejor juicio de sus clientes y sus necesidades (Ricardo et
al., 2017).

Es importante tener en cuenta que el interés por la servuccion nace con la realidad
social compartida, donde como resultado al confinamiento por la pandemia, las
organizaciones se han visto obligadas a desarrollar estrategias de gestidén, concesion y
atencion al cliente, porque es complejo aun recibir al cliente en el local fisico. Por
consiguiente, las organizaciones contemporaneas, pueden encontrar nuevas formas o

replantear sus estrategias de atencion y funcionamiento. Todo lo anterior, esta profundamente
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vinculado a los indices de calidad y realce societario que como compafiia persigue mantener
e ampliar (Zambrano, 2019).

Por lo expuesto anteriormente, se pueden considerar nuevas oportunidades en la
manera de hacer negocio hoy en dia, incluso en medio de una pandemia mundial, que sin
duda afect6 todos los sectores, sin dejar del lado al mercado del arte tradicional. Es por ello,
que la validacién del emprendimiento se realizé enfocada en como la plataforma propuesta
para la comercializaciéon de obras de arte en linea puede ser una nueva opcion para llegar a

nuevos nichos no explorados con anterioridad mediante la web y redes sociales.

Panorama mundial

Desde un panorama amplio, Francesca Bellini, experta en arte, coleccionista y
emprendedora colombiana con sede en Londres. En el conversatorio sobre ;qué esperar del
mercado del arte en 2021? Comenta que con la pandemia la transformacién digital se acelero
significativamente porque a nivel mundial se limit6 el encuentro de personas, lo cual, impactd
directamente en el mercado del arte.

Las subastas se llevaron a cabo por primera vez en un formato en linea (Figura 44),
conectando las principales ciudades en tiempo real vendiendo mil millones de ddlares en el
2020, lo que representa un crecimiento de 511% con respecto al 2019; un fendmeno que
nadie imagino. El precio promedio del lote aumentd de $8.000 a 20.000 ddlares. Sin embargo,
no todos los jugadores dentro del mercado del arte se adaptaron a este cambio de manera
rapida, perdiendo posicionamiento frente a sus consumidores.

Por un lado, las galerias por primera vez publican los precios de manera clara y
directa dentro de sus plataformas, permitiendo a los usuarios web ajustar sus busquedas
segun sus presupuestos. Este particular ha generado discusién en el medio, pero del lado de
los clientes celebran que los precios sean publicos, lo cual a desencadenado nuevos adeptos
al consumo del arte.

También, las galerias han generado nuevas formas de exponer el trabajo de los
artistas mediante cuartos de exposicion en linea (OVR por sus siglas en inglés Online Viewing
Rooms) donde los usuarios pueden emplear la tecnologia de realidad aumentada para
moverse alrededor de las distintas obras y encontrar informacion detallada. Todavia esta
forma de mostrar las propuestas artisticas esta en una version de prueba, donde se podria
afadir a mas de las especificaciones técnicas de la obra por ejemplo un video del autor con
una resefa de la creacion y puesta a punto de su trabajo.

Por otro lado, existen nuevas iniciativas en el mercado del arte donde se busca
disminuir la huella de carbono, pensando en desde la produccion a la entrega de cada una
de las obras. En el mismo sentido, hay un impulso a la participacion de las minorias como
arte asiatico, africano y la presencia de artistas mujeres en las distintas subastas.

Algo importante, que destacd Francesca, no existe tanta demanda para la oferta

existente en el mercado del arte, por lo que los artistas no pueden esperar a que los busquen,
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deben ser mas activos, crear redes, buscar promocionarse en nuevos canales y sobretodo
educarse continuamente.

En conclusion, existe mucha competencia, por lo cual todos los integrantes del
mercado del arte deben ser resilientes al cambio. Finalmente, no existe una receta magica

para tener éxito dentro del mundo del arte, la recomendacién es emprender (centro, 2021).

Sotheby’s ::

Sotheby’s

OLIVER BARKER
CHAIRMAN, SOTHEBY'S EUROPE

Figura 44 Oliver Barker como moderador de la subasta en linea de Sotheby's Europa. Fuente: (centro,
2021)

Panorama local

En un enfoque mas cercano a la realidad ecuatoriana, Gabriela Vazquez, Directora
del Museo Municipal de Arte Moderno de Cuenca, comentd que el mercado del arte es relativo
al lugar, ya que cada sector tiene caracteristicas intrinsecas culturales y econémicas. Del
mismo modo, indicé que en el Ecuador particularmente, vivir del arte es complicado, ya que
la realidad econdmica del pais no es de las mejores.

Por otro lado, Gabriela brindd un ejemplo entre comprar una pieza decorativa de un
valor no mayor a veinte délares; la cual esta incluso enmarcada; en comparacién a comprar
una obra de arte que puede superar este valor en mas de 10 veces. Cabe recalcar que una
obra no necesariamente es decorativa, sino que en muchos casos comunica una vivencia del
artista, el cual quiere compartir su propuesta mediante distintos medios como: pintura,
escultura, muasica, cine, entre otras. Entonces, ;,qué hace atractivo adquirir una obra de arte?
la singularidad de poseer algo Unico e irrepetible, que puede ser un objeto de apreciacion y
vivencia.

No todo el publico esta educado para ser proactivo en la critica de una propuesta, por
lo que la demanda de compra de arte no es significativa en comparacion a la gran oferta. Por
lo cual, los artistas hoy en dia deben apartarse a los multiples cambios, entre ellos estar
presentes en linea, donde puedan lograr visibilidad, parte importante del trabajo y asesoria
de una galeria. Es por ello, que considera que la propuesta de emprendimiento puede ser
una buena oportunidad para experimentar mediante nuevas formas de llegar a distintos
usuarios web que puedan tener afinidad con el arte y adquirirlo si asi lo desean.

La idea de generar un trueque a cambio del servicio en la plataforma, le parece una

idea noble, de intercambiar lo que es de interés entre las partes, pero no se puede dejar de
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lado que con obras no se puede pagar, renta, comunicaciones, transporte, fotografia,
impuestos, entre otras rubras que estan dentro del giro del negocio. Por lo tanto, la
administracion de la plataforma debe contar con liquidez, es decir un flujo de caja positivo
para operar sin contratiempos.

La presencia virtual, permite evadir costos relacionados a la presencia fisica de una
galeria de arte, siendo una oportunidad para arrancar. Vazquez comenté también que el
mercado del arte requiere de alianzas con gobierno, empresas privadas, colectivos, publico
en general y artistas. Bajo su experiencia comparte que de las galerias que conoce en
promedio cobran un 30% del valor de venta de cada obra para cubrir su operacién (G.
Vazquez, comunicacion personal via zoom, 28 de mayo de 2021).

Por otro lado, Gabriela en una entrevista radial enfatizé que un museo no es sélo un
espacio contemplativo, donde el visitante admira algo, sino también es un espacio de
conocimiento, en el cual el participante tomo una postura critica frente a la propuesta. Los
procesos expositivos son puentes en el tiempo, que comentan algo que sucedid, que esta
ocurriendo al momento o presentan una idea del futuro; es decir, son expresiones de los
artistas mediante varios canales. (Ramos, 2020).

Por lo cual, la plataforma propuesta en el emprendimiento representa la oportunidad
para generar una comunidad que se conecte mediante propuestas artisticas que tenga un
canal bidireccional entre los creadores y consumidores. Del mismo modo, se entrevisto
nuevamente a Fernando Coello, artista plastico, el cual valida la idea principal de la plataforma
en democratizar el arte mediante la comercializacion de obras en linea indicando que los
datos que se obtengan de los usuarios web seran analogamente un termémetro de por donde
debe conducirse la creacion de las propuestas artisticas. Por otra parte, cree que de manera
paralela se esta ensefiando y compartiendo arte de manera gratuita de modo virtual, lo cual
en algun momento canalizara una compra como efecto de reciprocidad de la audiencia.
Definitivamente, considera que los artistas deben apoyarse en una galeria que les ayude con
la promocion de sus propuestas en los nuevos canales, que no son del dominio de la mayoria

de los artistas emergentes (F. Coello, comunicacion personal, 10 de mayo de 2021).

Producto minimo viable

Después de conversar y revisar personas que se encuentran en el mercado del arte
desde diferentes escalas, las cuales consideran que la propuesta de valor de la plataforma
es valida, que no queda mas que probarla se trabajo en la estructuracion del producto minimo
viable que se resume en una pagina web que disponga del contenido relacionado a los artistas
y sus propuestas en linea. Por lo cual, la pregunta era ¢ por donde comenzar? Si se desea
estar presente en un mercado artistico se consideré arrancar con una imagen disefiada con
este propdsito, que inicia desde un nombre, el cual luego de revisar muchas opciones se tuvo

que ajustar a un dominio dispone en la web.
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Nombre e imagen

Previamente, se hizo una busqueda exhaustiva de nombres y logotipos de las
principales galerias y museos alrededor del mundo, donde se detecté que muchas de ellas
llevan el nombre o apellidos de su duefio. Por lo cual, se compré inicialmente un dominio
alvarezcoello.gallery, pero al socializarlo con varios de los posibles clientes, indicaron que
pareceria que era una pagina que expondria obras del autor que lleva esos apellidos.
Entonces, en un segundo intento de encontrar un nombre se optd por “lado artistico”, el cual
si estuvo disponible con la terminacién .com, la cual también fue una recomendacion de los
usuarios consultados, ya que era mas comun que .gallery que ademas estaba en inglés. En
consecuencia, se contrato los servicios de un disefiador profesional el cual plasmé los valores

de la futura marca en el logotipo (Figura 45).

ke o

Sig.: 1. parte diferenciada & -

oo artistico

opuestaaotrasenun

cuerpo, un lugaroun 2. Conjunto de obras que

espacio. resultan de esta actividad,
asicomo las diferentes

tendencias o estilos de
las mismas.

lado
artistico

(lado artistico) (obrade arte)

Figura 45 Creacion del logotipo de la plataforma de comercializacién de obras de arte en el Ecuador.

Seguidamente, se socializd con diferentes personas, que opinaban que le faltaba

color, por lo cual se optd por adicionar un detalle en rojo que contraste (Figura 46).

lado
artistico

Figura 46 Logotipo modificado.
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Diagramacién

Con la imagen definida, se contraté un plan premium dentro de WordPress para la
diagramacién por bloques la pagina web, el cual permitia la seleccion de plantillas
preestablecidas para cargar el contenido deseado, ademas de permitir la integracién futura
de una pasarela de pagos. Los bocetos de la pagina web se pensaron inicialmente en papel
(Figura 47) de como se esperaria que sea la mejor experiencia para el usuario en el portal
https://ladoartistico.com/ . Consecutivamente, se toman en cuenta recomendaciones de
disefio como tamafio, colores, fuente, espaciado para mejorar la forma de presentar cada una
de las paginas. Después, se crearon y enlazaron los perfiles de las redes sociales en
Instagram y Facebook para posteriormente generar campafas publicitarias que permitan

promocionar la plataforma.

INALGA

Correcciones del espaciado y alineacién Presentacion de las obras Modificaciéon del enfoque en la

del texto presentacion de las obras

Enfoque estimado de la informacion Disposicion de las obras de arte Relacién de aspecto
Figura 47 Correcciones de los bloques para la diagramacion de la informacién en la pagina web.

Pdgina web

Se realizé un benchmarking entre las principales plataformas de e-commerce de arte
y se definié el menu, que alberga las distintas paginas, donde resultaron cinco como se
aprecia en la parte izquierda de la Figura 48. Se configurd la pagina principal como un blog,
donde cada publicacion se ordena de manera cronolégica y refleja la misma informacién en
el perfil de Facebook de lado artistico (visitar https://www.facebook.com/ladoartisticoec),
donde se pretende dar visibilidad a la plataforma. En el caso de Instagram el perfil creado es
@ladoartisticoec (visitar https://www.instagram.com/ladoartisticoec/), el cual servira también
para llegar a otros nichos de mercado.
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Figura 48 Captura de la pagina principal, donde se aprecia el menu al lado izquierdo.

Para generar mayor interés sobre la explicacién de la asesoria la recomendacion de
los usuarios fue cambiar el color del texto resaltando lo mas importante, sin salirse de la paleta
de colores de la marca y plantilla (Figura 49).

’ Q
I . o Asesoria
artistico

Ofrecemos un servicio personalizado y a
domicilio de asesoria gratuita mediante un
proceso amigable para que encuentre la obra
perfecta de acuerdo a su espacio, necesidades

Asesoria
FAQ

G y presupuesto.

Nuestro servicio de asesoria innovadora,
personalizada y segura proporciona al
comprador una soluciéon “todo en uno”, de una
forma préactica y transparente — sin comisiones
o negociaciones ocultas— entre el artista y el
coleccionista.

Agende una visita a su casa sin costo en
info@ladoartistico.comy le garantizamos que
encontrara la obra ideal para Usted.

Figura 49 Cambio de color del texto dentro de la pagina “Asesoria”

En la pagina de contacto se generaron varias opciones, sin embrago, se resolvio algo

rapido y sencillo en donde el usuario incluya sus datos y un mensaje (Figura 50), el cual es

diferentes contactos con los clientes y proveedores.
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Figura 50 Pagina de contacto
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También, se adiciond un botdén de Chat por WhatsApp para agilitar el contacto con el

cliente mediante dispositivos méviles (Figura 51).

lado
artistico

¢Cémo funciona?

Contacto

Devoluciones

Aceptamos la devolucion de la pieza siempre y cuando se cumplan los siguientes requisitos

« Sea dentro de un plazo no mayor a 5 dias hébiles a partir de la entrega de la obra

« Elusuario debera enviar la siguiente solicitud de devolucidn a lado artistico y recibird una
confirmacion.

« Laobra debera encontrarse en las mismas condiciones en la que se entregé. El equipo revisara
el estado de la obra y procederd a realizar la devolucion unicamente después de verificar que esté
en perfecto estado.

« Laobra debera regresarse en la misma caja en la que se recibid.
« Sereembolsara la totalidad del dinero salvo los gastos de envio y embalaje.

« Puedes elegir la opcion de recibir la totalidad del monto en crédito para ser utilizado en lado
artistico.

Si le gusta mucho alguno de nuestros artistas y quiere conocer mas sobre su trayectoria, su obra
o bien agendar una visita a su estudio, también podemos ayudarle

Envianos un correo a info@ladoartistico.com y nos pondremos en contacto con Usted.

t(Necesita ayuda? _

Figura 51 Boton de chat por WhatsApp
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Conclusiones y recomendaciones

El desarrollo de la plataforma virtual para la comercializacién de obras de arte es un
concepto flexible a los distintos cambios del mercado del arte, el cual permite democratizar el
arte con la exhibicion y comercializacion de las obras. Se enfoca en impulsar a los artistas
locales mediante la promocién de sus trabajos en nuevos canales digitales resaltando su
experiencia y calidad. Paralelamente, los datos de los usuarios que visiten la pagina web o
los perfiles de redes sociales permitirdn encontrar las tendencias de consumo. Por otro lado,
se definié un modelo de negocio, el planeamiento estratégico del emprendimiento y se logré
el producto minimo viable, el cual fue una pagina web funcional validada por especialistas en
el ambito artistico y posibles clientes. La diagramacion del sitio web incluye el logotipo de lado
artistico, el catalogo de obras, descripcion de los artistas, explicacién de las politicas de venta,

pasarela de pagos mediante PayPal y medios de contacto.
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Trabajo futuro

La presencia de nuevos artistas es indispensable para el funcionamiento del modelo
de negocio, como también las alianzas estratégicas con museos, galerias, instituciones
culturales, empresas publicas y privadas. Por otro lado, el tipo de campafias de marketing en
redes sociales deben basarse en el trafico y tendencias de los usuarios. Finalmente, se debe

registrar la marca y renovar segun la necesidad el dominio y hosting de la plataforma.
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Anexo 1

Plataforma virtual para la comercializacion de obras de arte en el Ecuador

Estimado/a participante,

Estoy realizando un estudio como parte de mi trabajo de grado en la Maestria de Comercio

ofertada en la Universidad del Azuay.

A continuacion, encontrara una serie de cuestionarios para valorar la factibilidad del desarrollo
de una plataforma virtual para la comercializacién de obras de arte en Ecuador. Le
consultaremos sobre una serie de temas relacionados con este proceso con la intencion de
analizar las necesidades de los clientes y asi ajustar el sitio web que expondra distintas obras

de arte. No se trata de un test, por lo que no hay preguntas correctas ni falsas.

Su aporte consiste en llenar este cuestionario que tiene una duracién aproximada de 2
minutos. Todos los datos recogidos seran tratados de forma estrictamente confidencial, esto
quiere decir que toda la informacion que usted entregue sera protegida. Su participaciéon en

este estudio no tendra ningun perjuicio o riesgo para Usted.

En caso de tener alguna duda por favor comuniquese con el autor de este estudio a través

del medio de contacto detallado:

Gustavo Alvarez Coello / mail: galvarezmci@es.uazuay.edu.ec

Enlace de la encuesta:

https://forms.gle/VJmuGPdTHV9PwWRJF9




