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1. OBJETIVO DEL PROYECTO.

1.1. JUSTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO.

El arte constituye una parte del patrimonio cultural méas valioso que
conservamos. Es una forma de expresar y mostrar una vision personal del

mundo, ya sea con una finalidad puramente estética o con sentido critico.

Este proyecto nace con el objetivo de dar la oportunidad aquellas personas que
tienen un talento excepcional para la pintura, fotografia o el dibujo de dar a
conocer sus obras de arte y eventualmente poder obtener un beneficio a través

de su venta.

Galeria Artemisa se trata de una empresa de venta de arte online. El catalogo
de cuadros, fotografias y dibujos ofrecidos incluird algunas obras de elevada
calidad artistica, permitiendo que coleccionistas de arte y expertos en la
materia puedan adquirir estos objetos Unicos. Ademds, nuestra galeria
dispondra de una gran variedad de obras de diferentes estilos y tematicas,
permitiéndonos satisfacer los gustos de un amplio abanico de clientes.

Por lo tanto, la finalidad dltima de esta galeria es promover el arte, actuando
como un intermediario fiable y eficaz entre los pintores, dibujantes o fotografos
y los clientes interesados, siendo una plataforma especializada Unicamente en
este tipo de productos, con el objetivo de convertirse en un referente en este

ambito.

1.2. IDENTIFICACION DEL PROYECTO

+ Nombre del proyecto: Galeria Artemisa

+ Ubicacion: www.qgaleriartemisa.com

+ Fecha de inicio de la actividad: 1 de enero de 2015.

+ Forma juridica: Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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2. PROMOTORES

2.1. IDENTIFICACION DE LOS PROMOTORES.

» Promotora: Laura Redondo Aguilar (DNI: 76545789C)
Domicilio: ¢/ Paseo Zorrilla, 74 - 4° B. Valladolid.
Breve historial profesional y académico: socia graduada en Administracion
y Direccion de Empresas, con especializacion en gestion contable y

financiera.

» Promotor: Juan Rodriguez Méndez (DNI: 72184756N)
Domicilio: ¢/ Hernando de Acufia, 24 — 2° C. Valladolid.
Breve historial profesional y académico: socio licenciado en Historia del

Arte, especializado en arte contemporaneo.

La dedicacion e implicacion por parte de los socios promotores ser4 completa
con el objetivo de que la empresa vaya consoliddndose en el mercado y

funcione a su maximo rendimiento con la mayor prontitud posible.

3. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

3.1. IDENTIFICACION DE LOS SERVICIOS.

La empresa realizard una doble funcion, por un lado colaborard en la
promocién y divulgacién del arte, y por otro lado gestionara las ventas que se

produzcan a través de la web.

Para lograr el primer objetivo, esta start-up proporcionara una plataforma,
nuestra pagina web, donde los artistas podran subir sus cuadros, fotografias y
dibujos, éstos ultimos en formato digital. Cada una de las obras debera ir
acompafada de una serie de datos que recojan sus caracteristicas, como

explicaremos mas adelante.

Ademas, la empresa informard sobre noticias destacadas que afecten a

nuestro sector o exposiciones que se vayan a realizar. Asi mismo, intentaremos
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estar presentes en aquellas ferias que se celebren a nivel nacional, dando la

posibilidad a algunos artistas de exponer sus obras en nuestro stand.

En el ambito de las ventas, la empresa actuard como intermediaria entre los
vendedores y los clientes interesados en adquirir sus obras. Nos encargaremos
de proporcionar un soporte de ventas sencillo, intuitivo y fiable, que permita que

las transacciones se realicen de manera eficiente.

3.2. DESCRIPCION DE LAS CARACTERISTICAS DE LOS
SERVICIOS.

La empresa gestionara la pagina web, comprobando que todas las obras estan
debidamente clasificadas y que la informacién es correcta. Asi mismo, se
contestaran las dudas que tanto artistas como clientes puedan tener y se

publicaran peridédicamente noticias de interés.

La venta de cuadros se realizara a través de la pagina web, los clientes
deberan seleccionar la obra deseada, rellenando los datos necesarios para su
correcto envio y recepcion. El pago se realizard a través de los medios
habituales de compra online: PayPal, tarjeta de crédito o transferencia bancaria

online.

La empresa cobrara una comisiéon del 8% del precio de venta del cuadro, IVA
incluido. Los gastos de transporte se incorporardn al coste de la compra,

apareciendo de manera separada del precio de venta.

Nuestra start-up tendra un acuerdo con una empresa de distribucién y reparto,
de manera que los vendedores pondran el cuadro a disposicion de dicha

empresa de distribucion que lo llevara a su destino.

3.3. ELEMENTOS INNOVADORES Y CARACTERISTICAS
DIFERENCIALES RESPECTO A LA COMPETENCIA.

La principal diferencia de nuestra empresa con los competidores es que los
cuadros seran completamente originales y Uunicos. Mientras que otras

empresas de venta de arte online ofrecen un catalogo de cuadros que pueden
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ser comprados y pintados por un numero indefinido de personas, nuestras
obras son exclusivas. Por lo tanto, las obras son pintadas por su autor

directamente, no son copiadas por el personal de la empresa.

Otro elemento diferenciador es el hecho de que muchas de estas empresas se
centran exclusivamente en cuadros, mientras que nosotros también
exponemos Yy vendemos fotografias y dibujos, lo cual da la oportunidad a otro
tipo de artistas de darse a conocer. Las fotografias y dibujos si podran ser
vendidos en repetidas ocasiones, ya que su formato lo permite, siempre y

cuando su autor lo desee.

Ademas, podemos destacar que nuestra empresa no cobra ninguna cantidad
por anunciar las obras de arte, es completamente gratuito, mientras que otras
empresas de venta online si que cobran una cuota.

Por ultimo, en nuestra galeria online seran los propios autores los que fijen el
precio de sus obras, pudiendo pedir asesoramiento por parte del socio experto

en arte con el fin de determinar el valor de sus cuadros, fotografias y dibujos.

4. ANALISIS DE MERCADO

4.1. ANALISIS EXTERNO.
4.1.1. Macroentorno

Con el fin de analizar el macroentorno de nuestra empresa utilizaremos un
andlisis PESTEL. Las variables del macroentorno que consideramos mas
importantes son: el PIB espafiol, la legislacion y fiscalidad sobre el arte y el

gasto en cultura tanto publico como privado.

» PIB de Espafa: las previsiones sobre la evolucion del PIB son positivas.
Crecera a una tasa lenta pero mantenida, aunque no se alcanzaran los
niveles anteriores a la crisis hasta el tercer trimestre de 2017 segun el
Instituto de Estudios Fiscales, mientras que el FMI es algo menos optimista

y estima una tasa del 1,2% para el afio 2018.
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Grafico 4.1 Perspectivas de crecimiento del PIB en %
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Fuente: “La economia esparola, su evolucibn y escenarios para Su
recuperacion.”

Gréafico 4.2. Advanced Economies: Real GDP

Table A2. Advanced Economies: Real GDP and Total Domestic Demand?
{Amnuz! percent change)
Fourth Quarter®
Average Projections Projections
1995-2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2018 2012:04 201304 2014:04

Real GDP

Advanced Economies 28 28 30 27 01 =34 30 1.7 15 12 20 25 09 18 241
United States 34 34 27 18 -03 -28 25 18 28 16 26 a1 20 14 a0
Euro Area 22 1.7 32 30 04 =44 20 15 =06 -04 10 16 =10 0.4 1.1
Germany 13 08 39 34 08B =51 39 34 09 05 14 12 03 13 1.1
France 22 18 25 23 01 =31 17 20 00 02 10 19 =03 0.5 1.1
Italy 1.6 08 22 17 -12 =55 17 04 =24 -18 07 12 =28 -09 14
Spain a7 36 41 35 09 =38 -02 01 -16 =13 02 12 =21 -02 0.2
Netheriands 28 20 34 39 18 =37 15 08 -12 -13 03 22 =13 -7 13
Belgium 23 18 27 29 10 =28 24 18 =03 01 10 16 =05 06 12
Austria 24 24 37 37 14 =38 18 28 09 04 16 14 06 0.8 20
Greece 37 23 55 35 02 31 -49 71 64 =42 06 33 55 =26 22
Portugal 27 08 14 24 00 -29 19 -13 -32 -1 08 18 =38 06 0.8
Finland 18 29 44 53 03 -85 34 27 08 -06 11 20 =22 12 07
Ireland 7.9 61 55 50 =22 64 -11 22 02 06 18 25 -0 19 16
Skovak Republic 43 67 83 105 58 -49 44 32 20 0B 23 35 1.0 10 28
Shovenia 40 40 58 70 34 -9 13 07 =25 -26 =14 26 =32 =24 0.3
Luxembaurg 45 53 49 66 =07 -41 29 17 03 05 13 22 16 =06 14
Estonia 65 89 101 75 -42 -141 26 96 38 15 25 a7 40 1.0 29
Cyprus 4.1 39 41 51 36 =18 13 05 =24 =87 =38 22 =35 =107 =06
Malta 36 26 41 39 =28 32 1B 10 11 18 18 1.7 0.8 1.7

» Legislacion y fiscalidad sobre arte: a diferencia de la mayoria de productos

y servicios, incluidas otras modalidades culturales como el cine, el teatro o
la musica, a principios de este afio se decidio reducir el IVA para el arte de
un 21% a un 10%. Esta bajada afecta a la compra-venta de obras de arte
directamente al artista o con intermediacion de una galeria, mientras que
se debera tributar al 21% en el caso de que la obra sea propiedad de la
galeria. Estas Ultimas también podran acogerse al régimen especial que se

traduce en un IVA de aproximadamente el 15,5%.
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= Gasto publico en cultura: como podemos observar en la gréfica, el gasto

tanto estatal como autonémico ha ido disminuyendo desde 2011. La
tendencia se mantendria para el afio 2014, dado que la partida de los
Presupuestos Generales del Estado destinada a cultura es de 717.971,02

miles de euros, un 0,518% menor que en el afio anterior.

Grafico 4.3 Gasto liquidado en cultura por la Administracion General del

Estado y por la Administracion Autonomica (En millones de euros)

Somon. Estadio Afmon. Atondmica
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Fuente: “Anuario de Estadisticas Culturales 2013”

= Gasto de los hogares en cultura: el gasto medio de los hogares en ocio y

cultura ha ido disminuyendo tanto en valores absolutos como relativos
durante los ultimos afios. EI motivo de este descenso es la crisis
econOmica, por lo tanto las previsiones indican que la tendencia se
mantendra durante los proximos afios hasta que se note una mejoria a

nivel microeconémico.
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Grafico 4.4 Gasto total en ocio, cultura y espectaculos en Espafia, 2005-2011.

(Cifras en millones de euros y porcentajes respecto al gasto total nacional)
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Fuente: “El gasto en ocio y cultura en Espana 2013”

4.1.2. Microentorno (sector, clientes, competencia, proveedores...)

Sector: nuestra empresa cumplira por un lado una funcién cultural a
través de las artes plasticas, y por otro lado una funcién de decoracion,
dirigida tanto a clientes nacionales como internacionales.

Clientes: nuestro publico potencial son coleccionistas con un elevado
nivel de vida que busquen adquirir grandes obras, o simplemente
individuos que quieran decorar un determinado espacio, como puede
ser una vivienda o un lugar de trabajo.

Competencia: los principales competidores a los que nos enfrentamos
son otras empresas que venden obras artisticas a través de internet, ya
sean pinturas o fotografias. En segundo lugar, distinguiriamos otros
competidores como galerias de arte, marchantes o comisionistas
individuales. Los competidores mas importantes que podemos distinguir

son:
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+ Bimago: esta empresa se dedica a la venta de reproducciones o
impresiones de cuadros Yy fotografias sobre lienzo. Cuenta con unos
4000 disefios y los precios de sus productor se encuentran entre 40€
y 125€, una vez elegido el bastidor. Bimago opera a nivel europeo y
lleva funcionando unos 10 afios, lo cual implica que tiene experiencia
en el sector y ha logrado gran notoriedad. Ademas, tiene un acuerdo
con la empresa de transporte UPS a la hora de enviar los cuadros y
realiza publicidad en varias paginas de internet.

+ Artgeist: esta empresa comenzé su tienda virtual hace 5 afios. Al
igual que la anterior, trabaja a nivel europeo y ofrece unos 600
disefios. Estos disefios son reproducciones, pintadas o impresas por
sus trabajadores. Los precios se encuentran en un abanico de entre
50€ y 115€ con bastidor. Al llevar establecida varios afios en el
sector, también cuenta con experiencia y notoriedad.

+ Cuadro Stock: esta empresa que lleva 15 afios en el sector se

dedica a la venta de reproducciones de cuadros muy diversos, con
precios de entre 25€ los mas baratos a 200€ los mas caros. Esta
empresa se centra en la venta nacional donde los portes son
gratuitos en la compra, aunque también vente internacionalmente.

+ PicassoMio: esta galeria online fundada en 1999 se ha convertido en
una de las mas conocidas a nivel internacional, ha colaborado con
organizaciones como Amnistia Internacional o Cambridge University
y ha recibido el reconocimiento de varios medios de prensa
nacionales e internacionales. Esta empresa vende obras originales y
exclusivas, algunas tiene un precio cercano a los 100€, mientras que

otras llegan a alcanzar mas de 300.000€.

4.2.  ANALISIS INTERNO.

La empresa cuenta con una serie de recursos y capacidades de vital
importancia para el desarrollo de su actividad, y que asi mismo constituyen

elementos diferenciadores respecto a la competencia.

Los principales recursos con los que cuenta la empresa son:
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- Péagina web en espafiol y en inglés, con una estética moderna y
llamativa, pero a la vez que sea sencilla e intuitiva de utilizar.

- Redes sociales: utilizacion de las redes sociales para darnos a conocer y

forjar nuestra imagen de marca, asi como para promocionar algunas de
las obras.

- Recursos humanos: personal con la formacion necesaria para

desarrollar sus tareas y completamente involucrado con la empresa.

- Valores y principios: impulso al arte, respeto por el trabajo de todos los

artistas, fiabilidad en los pagos y seguridad de autenticidad de las obras

de arte.

Las capacidades estratégicas de la empresa se irdn desarrollando plenamente
durante los primeros meses de funcionamiento. Distinguimos:

- Método de reparto de las obras seguro y rapido, ya que trabajaremos

con una empresa con experiencia en traslado de objetos delicados.

- Relacién _cercana con compradores y artistas, aportando soluciones

eficaces a cualquier duda o inconveniente que pueda surgir.

4.3. ANALISIS DAFO.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

* Previsiones de crecimiento ) _
. . » Elevado numero de competidores
positivas que pueden impulsar la . _
o online y presenciales ya
compra de viviendas y el gasto de _
y establecidos en el sector.
decoracion. o
_ » E|l gasto publico en cultura ha
= Trato fiscal favorable frente a S o
disminuido durante los ultimos
empresas que poseen las obras. o
) o afios y no es previsible que se
= El publico al que nos dirigimos es N
_ ) modifique.
diverso, los que han mantenido su
o = E| gasto de los hogares en cultura
poder adquisitivo al verse menos .
o _ y por lo tanto en arte también se
afectada por la crisis, podran seguir _ _ o
o ha reducido debido a la crisis.
invirtiendo en arte.
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FORTALEZAS DEBILIDADES

= Obras artisticas originales. » Inexperiencia en el sector.

= Se asume un riesgo de demanda | = Desconocimiento de nuestra
menor al actuar como | empresa y necesidad de darla a
comisionistas. conocer.

= P4agina web que atraiga al clientey | = Imagen de marca adn poco
que incite a ver el catalogo de definida.
obras.

= Utilizacion de las redes sociales
para darnos a conocer y fomentar
el arte.

= Personal formado e implicado con
la empresa.

= Atencion personalizada a clientes y
artistas.

= Método de reparto rapido y seguro,

gracias a nuestro acuerdo con la

empresa de transporte.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. POLITICA DE PRODUCTO O SERVICIO.

La cartera de productos de nuestra empresa estd formada por los cuadros,
fotografias o dibujos que los propios autores suben a la pagina web.

Las obras se caracterizan por ser originales y auténticas, lo cual garantiza la
diferenciacion respecto a otras empresas que realizan réplicas.

Ademas, todas las obras artisticas estaran sujetas a derechos de autor.

Para poner a la venta sus cuadros, fotografias o dibujos los autores deberan

rellenar los siguientes apartados:
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- Titulo de la obra.

- Autor.

- Estilo artistico.

- Tematica.

- Pais de procedencia de la obra.
- Precio.

- Siincluye o no bastidor.

- Autorizacion para publicacién en redes sociales.

El nombre de nuestra empresa sera “Galeria Artemisa”. Este nombre muestra
en primer lugar, el objetivo de la empresa puesto que la pagina web es una
auténtica galeria de obras online. En segundo lugar, queremos que nuestra
empresa se asocie con una serie de valores: el interés y fomento de cualquier
actividad artistica y cultural, a pesar de que nosotros nos centraremos en las
artes plasticas y con una serie de principios como fiabilidad, seriedad, eficacia y
rapidez en las entregas.

5.2. POLITICA DE PRECIOS.

El precio lo fijan los propios autores de las obras de arte, segun sus criterios y

expectativas.

El precio final se calculara sobre la base establecida por el autor, sumandole el
IVA del 10% y la comisién del 8% por nuestro servicio. Los gastos de
transporte apareceran por separado puesto que dependeran de la distancia
entre el pais de origen y de destino. En el territorio nacional, los gastos de

transporte estaran estandarizados.

La empresa realizara mensualmente una subasta de tres obras de arte. Las
obras seran elegidas por los miembros de la empresa, con la autorizaciéon de

los autores y se partira de un precio algo inferior al establecido inicialmente.
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5.3. POLITICA DE DISTRIBUCION.

La distribucién de las obras de arte se realizara desde el lugar de origen al de
destino, a través de una empresa especializada en transporte de mercancias

delicadas y/o de elevado valor.

Ademas, nuestra empresa estara presente en ferias y convenciones de arte,
dando la posibilidad a algunos artistas de exponer sus obras y por lo tanto de

que se vendan de manera presencial.

5.4. POLITICA DE COMUNICACION.

La politica de comunicacion tendréa como objetivos incrementar la notoriedad de
la empresa y aumentar las ventas. Para ello se llevara a cabo tanto una
estrategia “push”, ya que en un principio intentaremos dar a conocer la
empresa y llegar a coleccionistas de arte, como una estrategia “pull”, puesto
que la mayoria de las ventas se realizaran a través de la pagina web por

iniciativa de los clientes.

El principal medio de comunicacion sera la pagina web, en la cual los clientes
dispondran del catadlogo de obras de arte clasificadas segun estilo artistico,
tematica, etc. A través de la pagina web podran realizar sus comprar y pujar
por las obras que se subastan, asi como obtener informacién sobre iniciativas

de arte o sobre la propia empresa.

La empresa también dard mucha importancia a las relaciones publicas,
utilizando de manera intensiva las redes sociales. Se publicaran mensajes y se
promocionaran distintas obras principalmente a través de las redes: Twitter y

Facebook, aunque también utilizaremos Instagram, Pinterest y Tumblr.

Las ferias y exposiciones nos permitiran darnos a conocer y a la vez,
promocionar a algunos de los artistas que trasladaran sus obras al lugar de
encuentro, por lo que se trata de una oportunidad para vender de manera

directa los cuadros.

Business Plan de una Start-up

14



6. PLAN OPERATIVO

6.1. FASES DE PRESTACION DEL SERVICIO.

La principal actividad de la empresa que permitird adquirir la mayor parte de los
ingresos seré la venta de obras de arte a través de nuestra pagina web, dénde
esta disponible el catadlogo de los cuadros, dibujos en formato digital y

fotografias.

El proceso de prestacion del servicio se inicia cuando un cliente decide adquirir
una de las obras de arte disponibles en el catdlogo. Para ello, debera
cumplimentar una serie de datos relativos a la compra online. La informacion
que debera rellenar contendra datos generales sobre su persona, forma de

pago, direccion a la que se debe transporta la obra, etc.

El pago de la obra se realizarA mediante PayPal, tarjeta de crédito o
transferencia bancaria online y se hara por adelantado en el momento de
formalizar la compra. Los clientes recibirdn un correo durante las siguientes
horas con la confirmacién de que su compra se ha realizado de manera

correcta.

El envio se realizara a través de una empresa especializada que garantice la
seguridad del producto y la rapidez en la recepcion. Los gastos de envio se
incluirdn en la factura en funcién del pais de destino, aplicando la tarifa que
esta empresa establezca segun si se trata de transporte nacional o

internacional.

Las obras de arte iran acompafiadas de un certificado de autenticidad que las

acredite como obras originales.

En caso de que el cliente no esté satisfecho con su compra, dispondra de un
plazo maximo de 30 dias para la devolucion de la obra en perfecto estado. En
este caso, le sera devuelto el importe abonado por su compra, mientras que los

gastos de envio no seran rembolsados.

Business Plan de una Start-up




7. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

7.1. DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO.

Durante los dos primeros afios, las diferentes tareas de la empresa seran

realizadas por los socios fundadores.
Las actividades realizadas por Juan Rodriguez serén:

- Revisiones periddicas de la pagina web con el fin de comprobar que las
fichas técnicas de las obras de arte no contengan errores.

- Publicaciones sobre ferias y convenciones, asi como sobre
subvenciones y otras posibles noticias de interés.

- Seleccidén de las obras de arte que se subastaran.

- Seleccién de las obras que se promocionaran en la web y en las redes
sociales.

- Resolucion de dudas de clientes relacionadas con el ambito artistico.

- Captacion de clientes.
Las actividades realizadas por Laura Redondo seran:

- Gestion de compras y de las ventas de obras de arte.

- Gestion de cobros y pagos, asi como de las 6rdenes de transporte.

- Gestion de las redes sociales, posicionamiento y marca de la empresa.

- Contabilidad de la empresa.

- Resolucion de dudas de los clientes relacionadas con la forma de pago,
plazos y garantias.

- Captacion de clientes.

A partir del tercer afio, se contratara a una tercera persona para la realizacién
de las tareas comerciales y de captacion de clientes. Esto permitira que los

otros dos socios puedan centrarse en las demas funciones.

7.2. POLITICA DE REMUNERACIONES.

Las remuneraciones seran del minimo interprofesional al principio con el fin de
garantizar la supervivencia de la empresa, e iran aumentando a medida que se

incrementen los ingresos obtenidos por las ventas.
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7.3. POLITICA DE FORMACION.

La formacién continuada de las personas que trabajan en la empresa sera un
factor importante para mejorar en la actividad de la empresa. Todos los
miembros mejoraran su nivel de idiomas. Para la persona contratada sera muy
valorado que ademds de inglés, tenga conocimientos sobre francés, chino o

ruso.

Para el socio experto en arte seria adecuado que continuara formandose en la

materia y debera estar al corriente de nuevas tendencias que vayan surgiendo.

La otra socia continuara su formacion en finanzas y contabilidad para mejorar
la gestion de la empresa y en marketing online para lograr un mejor

posicionamiento y visibilidad.

8. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Para elaborar el plan econémico financiero de nuestra galeria de arte,
tomaremos un horizonte temporal de 3 afios, que abarcard desde comienzos
de 2015 hasta finales del afio 2017.

Con el fin de simplificar la planificacion, supondremos que la inflacion es

constante y las amortizaciones lineales.
Los clientes nos pagaran en el momento de formalizar la compra realizada.

No contaremos con proveedores, pero si contrataremos a profesionales para la

elaboracion de la pagina web en espafiol y en inglés.

Las hipoétesis basicas sobre variables generales seran las siguientes:

Business Plan de una Start-up
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HIPOTESIS BASICAS GENERALES 2015 2016 2017

Inflacién 2% 2% 2%
Tipo de interés pasivo 6% 6% 6%
Plazo de cobro de deudores 0 dias Odias 0dias
Plazo de pago a acreedores Odias Odias Odias
Tipo impositivo 30% 30% 30%

Para las previsiones de personal se han establecido unos salarios moderados

al principio, con el objetivo de garantizar la supervivencia de la empresa.

Empleados 2015 2016 2017
Gerentes  N2empleados 2 2 2
Salario anual 15.487,20€ 31.200€ 36.000 €]
SS.SS.Empresa| 4.382,88€| 8.829,60€| 10.188,00 €

Coste empresa | 19.870,08 €| 40.029,60€| 46.188,00 €

Comercial N2empleados 0 0 1
Salario anual 14.400 €

SS. SS. Empresa 4.075€

Coste empresa 0 0 18.475 €

Total 19.870,08€ 40.029,60€ 64.663,20€

Las previsiones de ventas durante el periodo analizado seran las recogidas en
la siguiente tabla. Consideramos que las ventas seran menores durante el
primer afio, aunque irdn creciendo progresivamente gracias al esfuerzo
comercial realizado por el personal. Durante el segundo afio, las ventas
continuaran su aumento y en el tercer afio se producira un notable incremento
gracias a la incorporacion de una nueva persona dedicada especificamente a la

captacion de clientes.

PREVISION VENTAS 2015 2016 2017
Obras vendidas 277 493 778
Importe 231.520 698.240 1.228.610
Comision (8%) 18.521,60f 55.859,20| 98.288,80
IVA repercutido 1.852,16 5.585,92 9.828,88
Ingresos 16.669,44| 50.273,28| 88.459,92

(*) Previsiones de ventas detalladas en el Anexo 1.
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8.1. PLAN DE INVERSIONES.

Las inversiones que debera llevar a cabo la empresa se realizaran en su

mayoria durante el primer afio.

La inversibn mas importante que necesitara realizar nuestra galeria consistira
en el desarrollo de la pagina web que serd nuestra principal herramienta de
trabajo. Con el fin de prestar el mejor servicio posible a nuestros artistas y
clientes, necesitaremos una pagina de complejidad media-alta, que ademas
debera estar en dos idiomas: espafiol e inglés. Por lo tanto, su elaboracion se
contratara con una empresa especializada que ademas se encargard de su

mantenimiento periddico.

INVERSION TOTAL |ANOS DE VIDA UTIL

Software: pagina web 1930 5

A partir del plan de inversiones a realizar y teniendo en cuenta los afios de vida

atil estimados para las mismas, procedemos a detallar las amortizaciones.

AMORTIZACION 2015 2016 2017 2018 2019

Software: pagina web 386 386 386 386 386

8.2. PLAN DE FINANCIACION.

El capital social inicial sera de 6000€, de los cuales cada socio aportara la

mitad, superando el capital minimo para una sociedad limitada de 3005,06€.

Durante el primer afio, la empresa debera afrontar la mayor parte de las
inversiones necesarias. Ademas, la tienda online no funcionara aun a pleno
rendimiento, ya que nos estaremos dando a conocer, por lo tanto sera
necesario solicitar financiacién ajena con el objetivo de hacer frente a los

gastos.

Esta financiacion ajena consistira en un préstamo bancario de 6000€ con una
duracion de dos afios, que se abonara en su totalidad al finalizar el afio 2016 y

cuyo tipo de interés sera del 6%.
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CUADRO DE INVERSION CUADRO DE FINANCIACION

ACTIVO FUJO PATRIMONIO NETO
Aplicaciones informaticas 1.930,00 € |Capital social 6.000,00 €
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO
Deud tidadesd
Tesoreria 10.070,00€ | - 0as con entidadesde ¢ 540,00 €
créditoal/p
TOTAL 12.000,00 € |TOTAL 12.000,00 €

8.3. PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONALES.

La cuenta de pérdidas y ganancias refleja un resultado negativo para el primer
ejercicio en el que comienza a funcionar la empresa, mientras que durante los

siguientes ejercicios existira superauvit.

CONCEPTO 2015 2016 2017
Importe neto de la cifra de negocios 16.669,44 50.273,28 88.459,92
Gastos de personal (19.870,08) | (40.029,60)| (64.663,20)
Otros gastos de explotacién (940,00) (1.098,80) (1.457,78)
Amortizacién del inmovilizado (386,00) (386,00) (386,00)
RESULTADO DE EXPLOTACION (4.526,64) 8.758,88 21.952,94
Gastos financieros (360,00) (381,60) 0,00
RESULTADO FINANCIERO (360,00) (381,60) 0,00
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (4.886,64) 8.377,28 21.952,94
Impuesto sobre beneficios 1.465,99 (2.513,18) (6.585,88)
RESULTADO DEL EJECICIO (3.420,65) 5.864,10 15.367,06

En la partida “otros gastos de explotacion” se incluye el mantenimiento de la
pagina web, que sera de 440 € para el primer afio, mientras que para los
siguientes aumentara ligeramente debido a la inflacion. También incluye el
presupuesto destinado a la presencia en ferias y exhibiciones que sera de 500€
para el 2015, de 650€ para el ejercicio 2016 y durante el afo 2017
destinaremos 1000€ con el objetivo de estar presentes en mas ferias

internacionales.
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PREVISION DE TESORERIA (CASH- FLOW)

8.4.

Las previsiones de cash-flow para el periodo de planificacion estan recogidas

en las siguientes tablas:
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El cash-flow durante los tres afios para los cuales estamos realizando el plan

de negocio resulta positivo.

Como podemos observar, durante el primer ejercicio el cash-flow generado por
las actividades de explotacién de la empresa no es suficiente para pagar los
gastos, sin embargo gracias al préstamo bancario y las aportaciones de los
socios sera posible hacer frente a las inversiones iniciales y gastos durante el

afno.

En el segundo ejercicio, el aumento de la actividad de la empresa y de los
ingresos permitird que crezca la tesoreria. A pesar de que devolveremos el

préstamo al final del ejercicio, el cash-flow continuara siendo positivo.

Durante el dltimo afio de la planificacién, la tesoreria también es positiva y se

incrementa notablemente gracias al aumento de las ventas.

En base a los resultados, podemos decir que la empresa contard con una
tesoreria creciente y no tendra problemas de liquidez, por lo que podriamos
permitirnos realizar alguna inversion adicional, aumentar los salarios o acudir a

un mayor numero de ferias.

(*) Gastos de primer establecimiento desglosados en el anexo 2.
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8.5. CUENTAS ANUALES PREVISIONALES.

BALANCE DE SITUACION 2015 2016 2017

ACTIVO

Aplicaciones informdticas 1.930,00 1.930,00 1.930,00
Am. Acum. Aplicaciones informaticas (386,00) (772,00) (1.158,00)
ACTIVO NO CORRIENTE 1.544,00 1.158,00 772,00
Activos por imp. Corriente 1.465,99 0,00 0,00
Tesoreria 6.210,00 11.048,39 31.679,36
ACTIVO CORRIENTE 7.675,99 11.048,39 31.679,36
TOTAL ACTIVO 9.219,99 12.206,39 32.451,36
PASIVO

Capital social 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Reservas (544,00) (3.964,65) 1.899,45
Resultado del ejercicio (3.420,65) 5.864,10 15.367,06
TOTAL PATRIMONIO NETO 2.035,35 7.899,45 23.266,51
Deudas con entidades de crédito a c/p 6.360,00 0,00 0,00
HP acreedora por IVA 824,64 1.793,76 2.599,00
HP acreedora por IS 0,00 2.513,18 6.585,85
TOTAL PASIVO 7.184,64 4.306,94 9.184,85
PATRIMONIO NETO Y PASIVO 9.219,99 12.206,39 32.451,36
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8.6. ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS (RATIOS, VAN,

TIR...)
ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 2015 2016 2017
RATIOS DE RENTABILIDAD

Return on sales: ROS= B2 Neto/Ventas -20,52% 11,66% 17,37%
Return on equity: ROE= BAl/Fondos propios -240,09% 106,05% 94,35%
Return on assets: ROA=EBIT/Activos totales netos -49,10% 71,76% 67,65%
RATIOS DE LIQUIDEZ

Solvencia a c.p= Activo corr/Pasivo corr. 1,068 2,565 3,449]
Solvencia a |.p=Activo total/Pasivo total 1,283 2,834 3,533
RATIOS FINANCIEROS

Endeudamiento= Recursos ajenos/PN + Pasivo 77,92% 35,28% 28,30%
Cobertura de gastos financieros= BAIT/Gtos financieros | -1257,40%| 2295,30%

La rentabilidad sobre las ventas (ROS) compara el beneficio neto obtenido una
vez que deducimos los gastos de los ingresos, respecto a la cifra de ventas
total. Durante el primer ejercicio este ratio es negativo debido a que las ventas
alcanzadas no son suficientes para generar beneficios, sin embargo durante los

dos siguientes afos este ratio es positivo y aumenta progresivamente.

Si continuamos analizando los ratios de rentabilidad, la rentabilidad financiera
(ROE) compara el beneficio obtenido antes de impuestos con los fondos
propios de los que dispone la empresa, por lo tanto es un indicador de la
rentabilidad de los fondos propios. En el afio 2015 este ratio es negativo porque
tenemos pérdidas, pero durante los siguientes afios la rentabilidad financiera es

muy elevada.

En ultimo lugar, la rentabilidad econémica (ROA) relaciona el resultado antes
de impuestos con el activo total de la empresa, por lo que mide la rentabilidad
de las inversiones realizadas. Durante el ejercicio 2015, la rentabilidad
econdémica es muy negativa, pero durante los ejercicios siguientes pasa a ser

positiva y bastante elevada.

Si analizamos los ratios de liquidez, podemos ver que la empresa tiene liquidez

suficiente durante los tres ejercicios. Aunque la solvencia, no es muy alta
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durante el primer ejercicio, aumentara durante los siguientes hasta alcanzar

buenos niveles.

Respecto a los ratios financieros, podemos decir que el resultado cubre con un
amplio margen los gastos financieros una vez que la empresa obtiene

beneficios.

Durante el primer ejercicio, se utilizard un 78% de recursos ajenos y un 22% de
recursos propios, mientras que durante los siguientes ejercicios la mayor parte

de la financiacion sera propia.

RENTABILIDAD DEL PROYECTO 2015 2016 2017
EBIT -4526,64 8758,88| 21952,944
Amortizaciones 386 386 386
Inversiones materiales e inmateriales -1930

Flujo fondos del proyecto -6070,64 9144,88( 22338,944
Flujo de fondos del proyecto acumulados -6070,64 3074,24| 25413,184

VAN (k=6%) 21.168,10 €
TIR 181,41%
Pay Back del pro 2

La rentabilidad del proyecto la medimos a través de ratios financieros. EI VAN
del proyecto, no solamente es positivo sino que resulta muy elevado. El TIR, al
igual que el VAN, es muy alto. Esto se debe a que las inversiones realizadas
son de poca cuantia en relaciéon a los flujos que aporta la actividad de la

galeria.

Los flujos son positivos a partir del ejercicio 2016 y cubren la inversion

realizada, por lo tanto el Pay-back del proyecto es de 2 afios.
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9. CONCLUSION SOBRE LA VIABILIDAD DEL PROYECTO.

El estudio realizado sobre el plan de negocio de nuestra galeria refleja que es
un proyecto viable y rentable. Las inversiones necesarias no son

excesivamente elevadas en comparacion con los beneficios a obtener.

Con el fin de lograr los objetivos establecidos, sera necesario un gran esfuerzo
comercial que permita a nuestra empresa posicionarse adecuadamente en el
mercado, constituyéndose como una de las mas notorias en la venta de arte de

manera online.

El &mbito de las artes plasticas esta muy internacionalizado, por este motivo la
empresa buscara ofrecer el mejor servicio posible a clientes de cualquier parte
del mundo. La pagina web estara disponible en inglés y en espafol desde el

comienzo, con la posibilidad de traducirse a méas idiomas en el futuro.

La vision de la empresa es llegar progresivamente a un publico mas amplio,
con el objetivo de ser una galeria referente en cada vez mas paises del mundo,
de manera que sea posible adquirir obras de arte Unicas de cualquier artista de

una manera comoda y fiable.

Como conclusién, podemos decir que la Galeria Artemisa se trata de una

buena posibilidad de negocio.
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ANEXO 2. Gastos de primer establecimiento.

- Solicitud de la denominacidn social............ooeeiee i, 14€
- Escritura notarial de constitucion.............oooo 300€

- Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos

DOCUMENTAAOS. ....e e 60€
- Inscripcidn en el Registro Mercantil.................ooiiiii . 120€
- Libros de actas y libro de SOCIOS...........cooiiiiiiiiiiiiiiie e 30€
- Legalizacion de libros mercantiles. ..o, 20€
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ANEXO 3. Liquidacion del Impuesto sobre Valor Aiadido
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