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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Competencias basicas

e Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser
originales en el desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de
investigacion.

e Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucién de problemas en entornos nuevos o0 poco conocidos dentro de contextos mas
amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

e Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la
complejidad de formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o
limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a
la aplicacién de sus conocimientos y juicios.

e Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
Ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo
claro y sin ambigliedades.

¢ Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

Competencias generales

e El alumno debe adquirir conocimientos actualizados de las distintas areas funcionales
de una empresa y de su interaccién para la consecucion de objetivos.

e El alumno debe dominar las suficientes técnicas que le permitan obtener y analizar
informacion, evaluar su relevancia y validez, sintetizarla y adaptarla al contexto.

e Elalumno debe ser capaz de entender de forma sistematica la informacion relevante, su
contexto y como aplicarla a situaciones complejas, tomando decisiones y teniendo en
cuenta cémo afecta a terceros.

e El alumno debe ser capaz de tratar situaciones complejas e impredecibles de forma
sistematica y creativa, con juicio critico, con informacion incompleta, asumiendo riesgos,
tomando decisiones y comunicandolas a cualquier tipo de audiencia.
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El alumno debe ser capaz de actuar de forma autonoma en la planificacion e
implementacion de proyectos y decisiones.
El alumno debe ser capaz de aportar valor mediante su creatividad y participacion.

Competencias especificas

Dominio de las herramientas del Management para la accién directiva en empresas
relacionadas con el mercado del arte

Capacidad de disefio, implantacion y evaluacion de proyectos artistico-culturales tales
como exposiciones, festivales, premios y eventos.

Capacidad de dirigir empresas relacionadas con el mercado primario y secundario del
arte.

Capacidad de identificar y obtener recursos disponibles para la financiacién de productos
culturales.

Capacidad de gestion rentable de empresas o proyectos artisticos.

Capacidad de elaborar presupuestos, asi como de andlisis de los estados financieros y
de control presupuestario.

Capacidad de definir objetivos, politicas y estrategias para la empresa, asi como los
procesos de seguimiento y control de las mismas.

Capacidad de desarrollar planes de marketing coherentes con los objetivos estratégicos.
Dominio de las posibilidades de la comunicacion como herramienta de marketing de
productos artisticos.

Dominio de las habilidades de negociacion y venta aplicables en el mercado del arte.

Resultados de aprendizaje

Capacidad de analizar la situacion estratégica de una empresa y su producto o servicio.
Capacidad de comprender los conceptos fundamentales del area de direccion de
personas en la empresa.

Capacidad para elaborar un presupuesto en una empresa, seguir su cumplimiento y
extraer informacién a partir de él.

Capacidad para aplicar los métodos necesarios para conocer los indicadores y ratios de
costes precisos ante la toma de decisiones y control de la gestion.

Capacidad de trabajo en equipo y gestion de la diversidad.

Capacidad de comprender el proceso de toma de decisiones estratégicas de un director
de marketing, desde el andlisis de la situacion hasta las consecuencias derivadas de su
implementacién, y como éstas condicionan la marcha y orientacién de la empresa.
Capacidad de planificacion de un plan de comunicacién de un evento artistico.
Capacidad de comprender el funcionamiento de una galeria de arte, en un sentido global,
como empresa y como centro difusor del arte y la cultura.

Capacidad de gestion empresarial de galerias y espacios expositivos.

Capacidad de descubrir y promover nuevos valores en el arte, y su desarrollo en el
mercado.

CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno
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2.2. Descripcion de los contenidos

Conocer u analizar los diferentes aspectos fundamentales para la correcta gestion de una galeria
de arte: Estrategias de comunicacién, planificacion artistica, relacién con los artistas,
conservacion y almacenaje de las obras de arte, etc. Generar habilidades necesarias para llevar
a cabo un proyecto expositivo desde la idea inicial hasta el montaje final. El participante aprende
de manera préactica a analizar el mercado expositivo y descubre todos los aspectos de
comisariado y gestion de una exposicion, desde la realizacion de presupuestos, localizacion de
obras, embalaje, transporte y manipulacién de las obras hasta, finalmente, los diversos criterios

de disefio y montaje. Compuesta por las asignaturas “Gestion de Galerias”, “Gestion de espacios
expositivos” y “Comisariado”.

2.3 Contenido detallado
Tabla donde se detalla el contenido de la materia, las actividades dirigidas, practicas, proyectos,

memoria u otras practicas a desarrollar tanto en las sesiones con profesor como aquellas a
realizar por el alumno en su tiempo de trabajo fuera de horario docente.

1- ¢Por qué quieres abrir una galeria?
o Perfiles de galeristas
¢ Referencias historicas
e El cubo blanco
¢ Modelos de negocio
e Cuenta de pérdidas y ganancias
e Casos de éxito.

2- ¢Qué artistas vas arepresentar?
e Identidad de la galeria
e Creacién de una programacion expositiva
e Seleccion de artistas.

3- ¢Qué es el mercado?
e Vision panoramica de su estructura global
e Informes de mercado
e Mercados periféricos vs dominantes
e Mercados objetivos vs locales
e Construir un plan estratégico de mercado.

4- ;Cuél es el valor del arte?
e Fijacion de precios
e Creacién de valor
e Agentes validadores
¢ Digitalizacion
e Plataformas de comercializacion.

5- IT Gallery
6- SALIDA VISITA GALERIAS

7- ¢Qué ferias vas a hacer?
e Evolucién histérica
e Panorama global
e Aplicaciones, montaje y todo lo que debes saber
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e Proceso de venta

8- ¢Quién te conoce?
e Prensa especializada
e Plataformas de comunicacion
¢ Imagen de marca
e COmo escribir un email de negocios en inglés.

9- ¢No nos hemos visto antes?
e Creacion de redes
e Quién es quién en el mundo del arte. Curadores, coleccionistas, artistas y
galeristas.

10- Papeleo y més papeleo
Impuestos
Aduanas
Transportes
Almacenes

11- SALIDA ESTUDIOS CARABANCHEL

12- ¢Es el arte una buena inversion?
e Fondos de inversion en arte
e Caso de estudio: British Rail Pension Fund
e Caso de estudio: Citibank y Jeffrey Deitch
e Arte como colateral
e Tokenizacion

13- Lo que nadie te va a contar
e Relacion con artistas
e FEtica profesional
e Mercado laboral del arte
e Huella de carbono
e El arte y el mundo corporativo

2.4. Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1): Programacion 2026/2027.

A partir de un modelo definido de galeria que incluird un nivel de antigliedad, una franja de
precios media y una determinada presencia internacional, los alumnos en grupos de tres deberan
disefiar la programacion expositiva de esa galeria para la temporada 2026-2027. Se deberan
elegir los artistas precisos para que se completen 6 exposiciones de las cuales al menos una
debera ser colectiva.

Actividad Dirigida 2 (AD2): Estudio de mercado

Partiendo de 5 artistas — pudieran ser mas o menos dependiendo del nimero total de alumnos -
contemporaneos o modernos se haran grupos de trabajo de 3 alumnos, cada uno de los cuales
debera realizar un estudio de mercado de dicho artista. Esta actividad tendra un guién que sirva
de referencia para recabar la informacién necesaria que permita elaborar una serie de
conclusiones sobre el mercado del artista asignado.
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2.5 Actividades formativas

Modalidad presencial

Teoria:

Leccién magistral y seminarios.

Estudio de la evolucién de las galerias y modos de exposicion hasta nuestros dias, analisis del
mercado del arte y del coleccionismo a través de dichos espacios, modus operandi y
funcionamiento de los espacios expositivos.

(15 horas)

Préactica:

Aspectos practicos de la gestion de galerias; funcionamiento de los espacios expositivos desde
todos los enfoques: tedrico y artistico, economia y administraciéon, comunicacion y marketing,
consumo y sociedad, coleccionismo y mecenazgo.

(15 horas).

Trabajo personal:
Propuesta de nuevos valores artisticos, desarrollo de estrategias expositivas y galeristicas.
(45 horas)

Modalidad a distancia

Teoria:

Los contenidos de la modalidad presencial son adaptados a formato escrito e incorporados a la
plataforma virtual en el apartado “Itinerarios de aprendizaje”. En el apartado “Documentacién”,
se completan los contenidos con documentacion adicional sobre criticas de exposiciones
recientes o en curso, reportajes y videos, que permita enriquecer la base tedrica impartida y que
los alumnos podran imprimir o descargar. Las sesiones de tutoria, foros, debates y
videoconferencias permitiran profundizar en la materia de estudio, debatir cuestiones sobre
exposiciones en instituciones y galerias, y aclarar dudas. (15 horas)

Practica:

Planteamiento al alumno de casos practicos con problemas que habra de resolver a partir de los
conocimientos adquiridos con los contenidos teéricos sobre creacion y gestion de empresas de
arte, utilizando el apartado de “Foros”. Analisis del dia a dia en la gestion de galerias de arte y
del desarrollo de proyectos expositivos y comisariados, mediante trabajos que los alumnos
presentaran en el apartado “Buzoén de tareas” o por videoconferencia, lo que les permitira debatir
y compartir opiniones en comun y con el tutor en tiempo real. (15 horas).

Trabajo personal:

Los trabajos que el tutor asigne a los alumnos para realizar de forma individual o en grupo, se
presentaran también a través del apartado “Buzon de tareas” para su evaluacion por el tutor. (45
horas)

3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1. Sistema de calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencién de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacién igual o superior a 9,0.
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3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Participacion, practicas, proyectos o trabajo de asignatura 30%
Prueba parcial (escrita / presentacion del trabajo) 20%
Prueba objetiva final 50%

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Prueba objetiva final 50%
Participacién en las discusiones planteadas en los foros 20%

Presentacion de trabajos y proyectos (Trabajos individuales y trabajo en equipo) 30%

*Modalidad semipresencial: las asignaturas que se impartan presencialmente en esta
modalidad seguiran los criterios de evaluacion de la modalidad presencial

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje

Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) 30%

Prueba objetiva final 70%

Modalidad: A distancia

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Prueba objetiva final 70%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y equipo) 30%

*Modalidad semipresencial: las asignaturas que se impartan presencialmente en esta
modalidad seguiran los criterios de evaluacion de la modalidad presencial

3.3. Restricciones

Calificacién minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacion de 5 en la prueba final. Asimismo, es potestad del profesor que el alumno pueda
presentar de nuevo las practicas o trabajos escritos, si estos no han sido entregados en fecha,
no han sido aprobados o se desea mejorar la nota obtenida, siempre antes del examen de la
convocatoria correspondiente (ordinaria/extraordinaria).

Asistencia
El alumnoque, injustificadamente, deje de asistira mas de un 25% de las clases presenciales
podréa verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.
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Normas de escritura

Se prestara especial atencién en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacién como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. EI no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningln caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de préacticas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.

4. BIBLIOGRAFIA

Bibliografia basica

Assouline, P. (2007). En el nombre del arte. Barcelona, Espafia: Editorial Galeria Miquel Alzueta.
AA. VV. (2013). Soledad Lorenzo. Una vida con el arte. Madrid, Espafia: EXIT Publicaciones.
Cohen-Solal, A. (2009). El galerista Leo Castelli y su circulo. Madrid, Espafia: Turner
Publicaciones.

Kahnweiler, D. (2014). Mis galerias y mis pintores. Madrid, Espafia: Ardora Ediciones.

Marin Medina, J. (1988). Grandes marchantes. Madrid, Espafia: Edarcon.

Moulin, R. (1989). Le marché de la peinture en France. Paris, Francia: Minuit.

Moulin, R. (1992). L artiste, l'institution et le marché. Paris, Francia: Flammarion.

Moulin, R. (2003). Le marché de I'art: Mondialisation et nouvelles technologies. Paris, Francia:
Flammarion.

Resch, M. (2015). Management of art galleries. Londres, Reino Unido: Phaidon Press.
Thompson, D. (2010). El tiburén de 12 millones de délares: La curiosa economia del arte
contemporaneo y las casas de subastas. Madrid, Espafa: Ariel.

Bibliografia recomendada

Bamberger, A. (2007). The art of buying art. Phoenix, Arizona, EE. UU.: LTB Gordonsart Inc.
Becker, H. (2008). Los mundos del arte: Sociologia del trabajo artistico. Buenos Aires, Argentina:
Universidad Nacional de Quilmes.

Buck, L., & Greer, J. (2006). Owning art: The contemporary art collector's handbook. Londres,
Reino Unido: Cultureshock Media.

Calvo Serraller, F. (1993). Los espectaculos del arte: Instituciones y funciones del arte
contemporaneo. Barcelona, Espafia: Tusquets.
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Coppet, L., & Jones, A. (2002). The art dealers: The powers behind the scene tell how the art
world really works (edicion revisada y ampliada). Nueva York, EE. UU.: Cooper Square Press.
Escarzaga, A. (1997). Claves secretas de las vanguardias artisticas: Marchantes y farsantes de
la pintura contemporanea. Madrid, Espafia: Nuer.

Frey, B. (2000). La economia del arte (Coleccion Estudios Economicos n° 18). Barcelona,
Espafa: Caja de Ahorros y Pensiones de Barcelona.

Galvan Romarate-Zabala, A. (2003). Comercio del arte, arte del comercio: Coleccionismo privado
de arte contemporaneo en Madrid (1920-1990). Madrid, Espafia: Universidad Complutense.

(8]



UNIVERSIDAD

NEBRIJA

Gomez de la Iglesia, R. (2004). Arte, empresa y sociedad: Mas alla del patrocinio de la cultura.
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Otros recursos

Otras fuentes documentales y bibliograficas, articulos, monografias y recursos online se
facilitaran en cada sesién o se pondran a disposicion del alumnado en el campus virtual.

5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos

D. Gregorio Camara Castellanos

Departamento

Artes

Titulacién académica

Licenciado en Administracion y Direccién de Empresas

Correo electrénico

gcamara@nebrija.es

Localizacion

Campus de Comunicacion y Artes en Madrid-San Francisco de
Sales

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail

Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

Gregorio Camara trabaja como director en la galeria RIO & MENAKA.
Es licenciado en Administraciéon y Direccion de Empresas por la
Universidad Carlos Ill de Madrid y magister con mencién de honor en
Arte Contemporaneo por el Sotheby’s Institute of Art de Nueva York.

En los ultimos quince afios ha ejercido puestos de responsabilidad
para ferias y galerias de arte contemporaneo en Nueva York, Bogota
y Madrid. La feria NADA, la feria digital VIP Art Fair, la galeria Helga
de Alvear o la galeria Max Estrella son algunas de ellas. Como
comisario independiente ha desarrollado proyectos expositivos en
Miami, México, Nueva York y Madrid. Richard Mosse, Julia Llerena,
Nico Munuera o Carlos Macia son algunos de los artistas con los que
ha trabajado.

Swatch y BMW Mini son algunas de las marcas para las que ha
trabajado como consultor. Asi en 2018 fue responsable de la
seccién de arte contemporaneo en el festival Swatch Cities de
Madrid. Aqui colaboré con Miki Leal y Marlon de Azambuja entre
otros. De manera afiadida colabora desde 2010 con la revista ARS
Magazine en la que es titular de la seccién de mercado de arte
contemporaneo.
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