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 Artevita es una empresa con una visión sistémica, que tiene como misión el 

acercamiento del arte contemporáneo a la sociedad. En sus inicios, ofrece tres servicios 

claramente diferenciados: alquiler de obras de arte, exposiciones de arte en la galería y gestión 

integral de eventos artísticos. 

1. ANÁLISIS DEL ENTORNO 

1.1. Entorno Político-Legal.  
 
 El artículo 1 de la Constitución Española de 1978 define la nación Española como un 

Estado social y democrático de Derecho con soberanía nacional y cuya forma política es la 

Monarquía parlamentaria. Desde el 1 de enero de 1986, España pertenece además a la 

Comunidad Económica Europea (actualmente Unión Europea), lo que permite la libre 

circulación de personas, mercancías y capitales, y facilita enormemente la actividad 

empresarial en los países miembros, ya sea mediante la contratación de capital humano 

cualificado, la exportación o importación de mercancías o la expansión de un modelo de 

negocio determinado a otros países. 

 Debido en parte a este proceso de globalización, en España se vienen celebrando 

reuniones y otros eventos tanto de carácter empresarial como institucional que requieren de 

un espacio físico agradable donde poder negociar, debatir, acordar, etc. Este entorno puede 

ser desarrollado por expertos profesionales en arte y decoración, y es por ello por lo que surge 

nuestra empresa. 

 Las leyes que afectan a nuestra actividad regulan el alquiler, la propiedad intelectual y 

el patrimonio histórico. 

 La Ley 16/1985, del Patrimonio Histórico Español, y su Reglamento, constituyen una 

puntual respuesta al especial interés que nuestro Patrimonio Histórico ha ido progresivamente 

alcanzando, mediante el establecimiento de unas medidas de protección, salvaguarda y 

fomento de la conservación de nuestra herencia cultural.  

 La necesidad de una regulación acorde con las nuevas situaciones e inquietudes del 

momento actual, que supera las lagunas normativas de la antigua Ley de 1933, entre las que 

destaca la de la propia definición del Patrimonio Histórico, fue ya la recogida en el artículo 46 

de la Constitución El Real Decreto Legislativo 1/1996, de 12 de abril, por el que se aprueba el 

Texto Refundido de la Ley de Propiedad Intelectual. Esta se define como el conjunto de 

derechos de carácter personal y patrimonial que atribuyen al autor de una obra literaria, 

artística o científica, por el solo hecho de su creación, y a otros titulares previstos por la Ley, la 

disposición y explotación (por cualquier medio) de sus obras y sus prestaciones. 

 Otra cuestión susceptible de mejora para las galerías es el establecimiento de una 

normativa más contundente en la relación comercial de los artistas y determinadas estructuras 

con un tratamiento fiscal especial (de exhibición de obras, exposiciones concursos, etc.) que 
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evitaría el que éstas concurran en una especie de competencia desleal con las galerías de arte 

que tienen que soportar más cargas.  

 Con respecto al artista, la legislación acerca de sus derechos de autor, protege a éste y 

determina qué derechos pueden ser cedidos, sin embargo no siempre se respetan, así, la 

Fundación Arte y Derecho ha venido denunciado la ilegalidad de determinadas cláusulas en las 

Bases de convocatorias de concursos, premios o certámenes, que exigían una cesión ilimitada 

de derechos.  

Implicación de los poderes públicos en el mercado del arte  

 Es importante en este apartado mencionar la especial implicación de los poderes 

públicos en este sector al tratarse de un sector que afecta a una parte relevante y delicada de 

la identidad de una nación: su patrimonio histórico-artístico.  

 La regulación fiscal se emplea como un instrumento para desarrollar la política buscada 

por un Estado respecto de su patrimonio cultural, en este sentido el arte ha tenido 

tradicionalmente un tratamiento especial en la mayoría de los países occidentales, 

especialmente en los que hoy conforman la UE.  

 En los impuestos de IRPF, sociedades, patrimonio, sucesiones y donaciones e IVA se 

prevén una serie de peculiaridades para incentivar el coleccionismo y la compra de arte en 

España. 

1.2. Entorno Económico. 
 
 De acuerdo con la información disponible, en el tercer trimestre de 2008 ha continuado 

el debilitamiento de la actividad económica española, en consonancia con la persistencia de la 

inestabilidad en los mercados financieros internacionales y sus implicaciones sobre las 

condiciones de financiación y la confianza de los agentes. 

 Datos actuales y que conviene tener en cuenta reflejan que el PIB español en 2008, 

expresado en términos reales, alcanzó según fuentes del Eurostat los 1.214.896,8 millones de 

euros, lo que se traduce en un incremento del 3,86% respecto al 2007, aunque las previsiones 

no son demasiado optimistas para el 2009 ya que el FMI augura una contracción de la tasa de 

crecimiento del PIB del 0,7%. 

 Al tercer trimestre de 2008, la cifra de parados en España es de 2.598.800, unas 

800.000 personas más respecto al mismo período del año anterior. Ello se tradujo en un 

incremento interanual del desempleo del 45%, y en una elevación de la tasa de paro de hasta 

el 11.3%. 

 El gasto en consumo final de los hogares prolongó en el tercer trimestre el perfil de 

desaceleración observado desde principios de año. La confianza de los consumidores y la de 

los comerciantes minoristas experimentaron nuevos retrocesos, alcanzando un nuevo mínimo 

histórico en el primer caso y situándose muy cerca de éste en el segundo. 
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 Detrás de este debilitamiento del consumo de las familias se encuentran tanto la 

pérdida de confianza señalada anteriormente, generada por la delicada situación de los 

mercados financieros internacionales y por el empeoramiento de las perspectivas 

macroeconómicas, como la evolución más desfavorable de sus determinantes. 

 Es de notar la fuerte tendencia a la caída en el crecimiento del consumo de los hogares 

españoles, proyectándose un crecimiento del 0.4% en 2009. Incluso se teme que en 2009 se 

llegue a periodos de reducción del consumo.

 Los indicadores de precios de consumo repuntaron en el conjunto del tercer trimestre, 

si bien disminuyeron paulatinamente a partir del mes de

del IPC aumentó en media del tercer trimestre hasta el 4,9%, tres décimas más que en el 

trimestre anterior, tras el máximo alcanzado en julio (5,3%) asistimos a una sensible 

moderación que llevó la tasa al 4,5% en se

 Concluimos que España está sufriendo una 

gran parte a la coyuntura global. Sin embargo no consideramos que 

llevar a cabo este proyecto aunque tampoco facilitará su puesta en marcha

de los indicadores económicos y las previsiones realizadas para 2009 y 2010.

1.3. Entorno Demográfico y Cultural
 
 Las características de nuestro negocio vienen determinadas por el entorno 

demográfico y cultural propio de España.

 Es evidente que el interés por este negocio comienza a aflorar en la gran mayoría de 

núcleos urbanos de nuestra geografía, a diferencia de antaño,  donde únicamente primaba y se 

concentraba en Madrid y Barcelona, hecho que favorece la posibilidad de que empresas, caja

de ahorros y clientes particulares contraten nuestros servicios.

 La suma total de habitantes en el país asciende a 46.157.822

siguiente manera tanto por edad como por sexo:

      

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Instituto Nacional Estadística
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 Por otro lado, el nivel cultural de la población española hace posible la puesta en 

marcha del negocio, pues éste se considera medio-alto a la luz de los siguientes datos: los 

cerca de 200.000 alumnos que terminaron estudios universitarios en el año 2007 o el 

1.400.000 alumnos matriculados durante el periodo académico 2006-2007 en las 

universidades españolas. También es importante destacar el constante incremento de las 

visitas a museos españoles, sobre todo de los radicados en Madrid, estimándose el aumento 

de las mismas en torno al 33% de 2007 a 2008, mencionando de igual forma el incesante 

crecimiento de las publicaciones y compras de libros o el aumento del número de conciertos 

de música clásica acaecidos en los últimos años en España. Todo ello apunta a una más que 

posible viabilidad del negocio. 

1.4. Entorno Sociocultural. 
 
 El marco cultural y social de España viene precedido por la contribución artística 

dejada como legado histórico a lo largo de los siglos, pudiendo hacer referencia a grandes 

obras de pintores de la talla de Francisco de Goya, Diego Velázquez y más recientemente 

Salvador Dalí y Pablo Picasso, entre otros. 

 Un incalculable valor artístico arraigado en una población consciente de la importancia 

del arte en la cultura del país y que ha estado preocupada porque esta riqueza que nuestros 

artistas nos han dejado se mantenga. Tal es así que entre 1986 y 1995 en España se han creado 

siete nuevos museos de arte contemporáneo (con una inversión de 25.653 millones de las 

antiguas pesetas),  se han construido o remodelado edificios (incluyendo el Museo 

Guggenheim de Bilbao que costó 90 millones de euros), se han invertido más de 72 millones de 

euros en la compra de obras de arte, traducido todo ello en el incremento de las visitas a los 

museos españoles. Solo las tres pinacotecas más importantes de la capital española (el Prado, 

el Reina Sofía y el Thyssen-Bornemisza) recibieron durante 2008 un total de 5.303.417 

visitantes, 102.039 más que en 2007. 

 Actualmente los museos más relevantes son el Museo Thyssen-Bornemisza, el Museo 

del Prado,  el Museo Nacional Reina Sofía,  el Museo Picasso de las ciudades de Barcelona y 

Málaga y el Museo Guggenheim, entre otros muchos. La totalidad de museos y colecciones 

museográficas en España es de 1.343, según datos del 2006, habiendo 926 museos y 417 

colecciones. 

 Entre las casas de subastas de obras de arte más importantes en España destacamos la 

Casa Alcalá, Durán, Sotheby´s Madrid y Barcelona, Odalys, Fin Arte Madrid, Muntaner, Margall, 

Christie’s España, etc. 

 Entre las fundaciones existentes con patrimonio artístico propio mencionamos la 

fundación Focus Abengoa, Telefónica, Juan March, Mapfre, SCH, Caja Madrid, La Caixa, Miró, 

Lázaro Galdiano entre otras. 

 En España, las ferias y galerías de arte así como casas de subastas han aumentado sus 

beneficios hasta un 32% durante 2006 y 2007, en tanto que el precio de las obras de arte ha 
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crecido casi un 20% de media en los últimos diez años. Según un informe de la Asociación de 

Artistas Visuales de Cataluña (AAVC) de 2007, el sector de la creación plástica genera 1.468 

millones de euros anuales. Además, emplea de forma directa a 19.000 personas a través de 

1.226 instituciones vinculadas a la comercialización de obras de arte. Por otro lado se 

multiplican también los proyectos de inversión, (sociedades cuyo objetivo es obtener 

rentabilidad a través de la compra o alquiler de obras de arte). El coleccionismo, el mecenazgo, 

el enriquecimiento cultural propio y colectivo así como el prestigio corporativo y el valor 

añadido que ello supone, conforman  las bases de este modelo de negocio. 

 Por ello, teniendo en cuenta que el mercado español goza de una notable formación 

cultural, es una perfecta forma de trasladar esta riqueza  al ámbito empresarial, además de 

establecer un elemento potencial diferenciador entre la empresa que nos contrata y su 

competencia.  

1.5. Entorno Tecnológico. 
 
 La tecnología ha afectado profundamente al mundo del arte en dos sentidos 

fundamentalmente, por una parte el impacto de las nuevas tecnologías en la propia creación 

artística; y por otra el impacto que ha tenido Internet tanto en la producción de arte, como en 

su comunicación y comercialización.  

 En la producción artística, medios como la fotografía, cine, televisión, vídeo, gráficos 

por ordenador, multimedia, Internet, realidad virtual, etc. adquieren cada vez más 

importancia. Uno de los aspectos más positivos de la revolución digital es la idea de 

interacción, la demanda de intervención del público en las propuestas artísticas, a diferencia 

de la quietud y pasividad que produce la categoría tradicional de “contemplación”.  

Proliferación del arte en la red: las galerías de arte online  

 En los últimos años y a una velocidad cada vez mayor, las nuevas tecnologías permiten 

otras formas de comunicación y de relación con el arte. 

 La difusión del arte se está viviendo día a día en Internet; sin embargo, la realidad del 

comercio de obras de arte todavía parece estar en proceso de desarrollo, y se encuentra con 

que los miedos que se pueden aplicar a otros sectores del comercio electrónico, tal vez sean 

incrementados en un mercado como el del arte, debido a que es un sector en el que la 

inversión requerida es normalmente de gran importancia.  

 Los usuarios y compradores de arte necesitan tener conocimiento del autor y de la 

obra. Internet proporciona en este sentido, la posibilidad de acceder a diversa información 

acerca de las obras expuestas, así como la actualidad del sector, intervenir en foros de debate, 

conocer las novedades en el mundo del arte etc.  
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2. ANÁLISIS DEL SECTOR 

2.1. Análisis de la competencia 
 
 El análisis de la competencia se va a desglosar en tres grupos. El primero de ellos sería 

el alquiler de arte a empresas y particulares, el segundo está formado por las galerías de arte, 

y por último, la gestión de exposiciones externas. 

 

Área de actividad 
 

a) Alquiler a Empresas y particulares. 

 Se trata de servicios de alquiler de obras de arte a otras empresas  que desean mejorar 

la imagen de sus instalaciones. También se contempla al particular como potencial cliente que 

se le presta el mismo servicio que a las empresas. 

b) Galerías de arte. 

 Son empresas que se dedican al almacenamiento, promoción, exhibición e 

intermediación con obras de arte, también la promoción de artistas y algunas de ellas, la 

organización de eventos en la propia galería. 

c) Gestión de exposiciones externas. 

 Servicio adicional que ofrecen las grandes galerías a empresas y/o fundaciones para la 

cesión o intermediación temporal de obras de arte para su exposición. 

 

Estructura Competencia 
 

a) Alquiler a Empresas y particulares. 

 En total se han localizado 4 empresas dentro del mercado español que cumplan las 

especificaciones de esta área de actividad. Se han identificado dos empresas en Madrid, La 

Esfera del Arte y La Nave del Arte, en el País Vasco la empresa EMYart Exposiciones y por 

último CREA21 en Barcelona. 

b) Galerías de arte. 

 Actualmente existen en España unas 850 galerías de arte que se concentran 

fundamentalmente en Madrid y Barcelona. Si bien, en los últimos años, se está produciendo 

una diversificación en el resto de las Comunidades Autónomas, localizándose el 12% de las 

galerías en la Comunidad Valenciana, el 8% en Andalucía, el 7% en Baleares y el 4% en País 

Vasco, por citar algunas de las comunidades con mayores porcentajes. 
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 En concreto hay unas 100 galerías que facturan más de 300.000 €. En Madrid hay unas 

36 galerías,  30 en Barcelona y el resto de galerías repartidas por el resto del país. 

c) Gestión de exposiciones externas. 

 El servicio de contenido de las exposiciones lo ofrecen en su mayoría las galerías de 

arte antes descritas, ya que para realizar este tipo de servicios hay que tener un cierto tamaño 

en el sector. 

 

Infraestructuras 
 

a) Alquiler a Empresas y particulares. 

 Las empresas que alquilan no necesitan ningún tipo de maquinaria específica para el 

desarrollo de su actividad, si bien requieren de unas oficinas donde poder realizar la actividad 

e interactuar con los clientes. Alguna de las empresas de la competencia en concreto “La Nave 

del Arte” tiene un local donde instala exposiciones de los artistas que tiene en cartera. 

También en el caso de que los cuadros tengan un valor importante, las empresas aseguradoras 

exigen algún tipo de cámara acorazada o caja fuerte para poder guardar las obras de arte con 

total seguridad. 

b) Galerías de arte. 

 Para las galerías de arte es fundamental tener un espacio de exposiciones donde 

presentar las obras de los artistas y así poder promocionar los cuadros y a los propios artistas.  

 

Recursos Financieros 
 

a) Alquiler a Empresas y particulares. 

 Este tipo de empresas se financia tanto con recursos propios como con deuda a corto 

plazo. Dependiendo de la empresa este ratio puede encontrarse en un intervalo del 30% al 

50% de recursos propios. Por otro lado todas estas empresas, cuando fueron creadas, 

mostraban unos estados financieros con alto grado de apalancamiento. 

b) Galerías de arte. 

Existen distintos porcentajes respecto a la estructura financiera de las galerías de arte, 

situándose la mayoría entre el 60 y el 80% de recursos propios. 
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Recursos humanos 
 
 Ambos tipos de empresas requieren de un experto en arte que tenga conocimiento del 

sector, de las tendencias del mercado y de los artistas. Este es el profesional que ciertamente 

hace que funcionen estos negocios. También hay que decir que en muchos casos es el mismo 

dueño el que ejerce el papel de experto y que elije con qué tipo de obras quiere trabajar o los 

artistas que tiene en cartera para exponer dichas obras. 

 Para las empresas que alquilan a empresas y particulares sólo hay un empleado, en 

cambio para las galerías de arte varía según el tamaño (de 4 a 20 empleados). 

 

Principales productos 
 
 Los productos ofrecidos por las galerías son los de ventas de obras de arte y el alquiler 

de sus obras para eventos. Las empresas de alquiler ofrecen asesoramiento y alquiler para 

ataviar las oficinas de empresas o para particulares. 

 

Políticas de precios 
 

a) Alquiler a Empresas y particulares. 

 Las políticas de precios en el negocio del alquiler se hacen cobrando un porcentaje del 

valor total de la obra durante un tiempo determinado, siendo diferentes los porcentajes y los 

tiempos dependiendo de las diferentes empresas. El rango estimado de estos precios está 

entre un 5 y un 10% del valor de las obras al mes. 

b) Galerías de arte. 

 Las galerías ponen los precios de dos maneras diferentes: pactando los precios con los 

artistas directamente o  con precios que consideren que están dentro del mercado. Esto suele 

pasar con obras de primer mercado, es decir obras que van ser vendidas por primera vez. 

También cuando una de estas galerías adquiere una obra por subasta le aplica el margen que 

cree conveniente para sacar la rentabilidad a la obra que han adquirido. 

 

Estrategia de Distribución 
 
 La estrategia de distribución es bastante sencilla ya que apenas hay intermediarios 

entre cliente y empresa. Cuando un cliente adquiere una obra se la lleva el mismo y si el valor 

de la obra no es muy alto  o el cliente lo prefiere se puede subcontratar a una empresa externa 

especialista para que la lleve a donde el cliente solicita y muchas veces incluso la instale en su 

lugar de exposición. En caso de que la obra no sea en propiedad de la empresa también se 

subcontrata a una empresa para que la transporte desde su origen hasta el cliente final. 
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Notoriedad de las empresas 
 
 Si bien se trata de un mercado bastante exclusivo que no es de interés general se 

puede decir que algunos tienen más notoriedad que otros. Si bien en el caso del alquiler de 

arte se puede decir que la más importante es la Nave del Arte, pero también lo es debido a 

que su actividad acumula muchas más cosas que el alquiler del arte. 

 Para las galerías, la más importante es, la galería Elvira González que durante varios 

años ha sido la que mayor facturación ha tenido dentro del mundo de las exposiciones y venta 

de cuadros. 

 

Estrategia general 
 
 La mayoría de estas empresas tienen una estrategia similar. Intentan conseguir las 

mejores obras y a los mejores artistas que puedan rentabilizar y esperan a que los clientes 

vengan a ellos por medio de la publicidad que realizan o por al exposiciones que organizan. 

También intentan estar siempre al día de cuáles son las tendencias que va marcando el 

mercado para no perder el rumbo en el negocio. 

 

2.2. Mercado 
 

Tamaño 
 

Alquiler: 

 En el sector de alquiler del arte en España, hay muy pocas empresas que se dedican a 

esta actividad.  El tamaño del sector es realmente pequeño, por eso hay tan pocas empresas 

que lo están explotando, no más de 10 empresas en toda España. Los datos obtenidos nos 

dicen que en el año 2006 las empresas dedicadas a esta actividad facturaron en torno a  

1.070.000 €. Según las tendencias de años anteriores, el tamaño del mercado en 2008 será de 

aproximadamente 1.430.000 €. 

Galerías: 

 En las galerías, el sector está más segmentado ya que hay muchas más empresas.  Se 

trata de un mercado mayor que el del alquiler, prueba de ello es que en el año 2006 en este 

sector se facturaron aproximadamente unos 36.700.000 €. Según las tendencias del mercado 

en años anteriores, se estima que el tamaño del mismo en 2008 será de 48.100.000 € en total. 

Gestión de exposiciones externas: 

 Hay dos tipos de exposiciones bien diferencias: 

Las grandes exposiciones cuyo precio medio es de 2,5 millones de euros, y se 

organizan unas 160 anuales, de las cuales el 25% están organizadas por empresas extranjeras, 

lo que hace un total de 300 millones de euros en España. De esta cantidad, lo que ingresa la 
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galería organizadora es un 25% del total del precio, una vez descontadas las comisiones, el 

montaje de la misma, los transportes y las interm

de beneficio que tiene una galería por una ex

total hará unos beneficios de unos

 El segundo tipo son las pequeñas exposiciones que rondan los 200.000

habiendo un total de 390 eventos de este tipo, siendo todas

españolas,  por lo que hay un negocio total de 78 millones de euros,

comisionan el mismo porcentaje que en las otras exposiciones

totales de las galerías por este concepto son d

 La suma de los dos negocio

durante el año 2008. 

 

Distribución del mercado
 

Alquiler: 

 En la siguiente gráfica se puede observar cómo

diferentes empresas: 

 

 

 Como se puede apreciar el líder en el sector es la Nave del Arte, 

de cuota que el tercer competidor. Se ha creado una categoría de otros competidores que se 

han calculado aplicando un factor de corrección del 15% al valor total de las empresas 

conocidas para abarcar el tamaño total del mercado.
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galería organizadora es un 25% del total del precio, una vez descontadas las comisiones, el 

los transportes y las intermediaciones. Esto hace que el 

una galería por una exposición externa sea de 500.000

beneficios de unos 60 millones de euros para el sector en España

El segundo tipo son las pequeñas exposiciones que rondan los 200.000

habiendo un total de 390 eventos de este tipo, siendo todas organizadas por empresas 

que hay un negocio total de 78 millones de euros, de los que las galerías 

comisionan el mismo porcentaje que en las otras exposiciones. De esta manera los ingresos 

totales de las galerías por este concepto son de unos 15 millones de euros. 

La suma de los dos negocios hace que los ingresos totales sean de 75 

Distribución del mercado 

nte gráfica se puede observar cómo está el mercado repartido por las

Distribución del mercado de alquiler 

Como se puede apreciar el líder en el sector es la Nave del Arte, teniendo casi el doble 

que el tercer competidor. Se ha creado una categoría de otros competidores que se 

o aplicando un factor de corrección del 15% al valor total de las empresas 

conocidas para abarcar el tamaño total del mercado. 
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Galerías: 

 En la siguiente ilustración

arte: 

Distribución del mer

  

 Se puede observar que la mayor galería de arte que hay en España es la de Elvira 

González, facturando más del doble que el segundo

hay que decir que en este sector puede haber

año y otro, pero en todo caso Elvira González se ha mantenido cómo la galería líder del sector 

durante varios años 

Gestión de exposiciones externas:

 Este mercado tiene un volumen muy grande, pero no 

la gestión integral de los eventos, 

especializados de manera independiente. L

 
Grandes Exposiciones

Total Mercado 400.000.000 

  

 Estas cifras se refieren a

exposición, que incluyen: redacción,

arte y la comunicación del evento
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En la siguiente ilustración se puede ver la distribución del mercado de las galerías de 

Distribución del mercado de las galerías de arte 

Se puede observar que la mayor galería de arte que hay en España es la de Elvira 

cturando más del doble que el segundo competidor según facturación. También 

en este sector puede haber diferencias de facturación importantes entre un 

otro, pero en todo caso Elvira González se ha mantenido cómo la galería líder del sector 

Gestión de exposiciones externas: 

iene un volumen muy grande, pero no  se conocen empres

la gestión integral de los eventos, si no que son muchas las  empresas que ofrece

de manera independiente. Las cantidades totales: 

Grandes Exposiciones Pequeñas Exposiciones 

400.000.000 € 78.000.000 € 478.000.000 

Estas cifras se refieren a la suma total de todas las cantidades para llevar a cabo 

redacción, montaje, desmontaje, seguros, alquiler de las obras de 

comunicación del evento. 
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Tendencias 
 

Alquiler: 

 En el sector del alquiler se ha experimentado un crecimiento bastante pronunciado 

durante los últimos años, habiendo abierto sus puertas varias empresas de la competencia en 

los últimos años. 

 

 

Crecimiento del mercado del alquiler 

  

En la ilustración anterior se puede observar que el crecimiento del mercado ha sido 

constante durante los últimos años, siendo entre 2003 y 2006 del 78% (los  últimos datos 

reales conocidos). Si hacemos la comparación entre el 2003 y la proyección para el 2008 el 

crecimiento es del 138% en solo 5 años, lo que nos hace pensar que el sector está creciendo de 

manera muy positiva. 
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Galerías 

 En el sector de las galerías de arte el crecimiento también ha sido importante, tal como 

se puede apreciar en la siguiente gráfica: 

 

 

Crecimiento del mercado de las galerías 

  

Cómo se puede observar en la ilustración anterior ha habido un crecimiento 

continuado  durante los últimos años, siendo el crecimiento entre 2003 y 2006 del 113%. En  

tres años el sector de las galerías de arte duplicó su facturación total. Entre el 2003 y la 

proyección de 2008 el incremento ha sido del 179%. Estos números nos dicen que este sector 

tiene todavía mucho potencial para ser explotado. 

 

Gestión de exposiciones externas: 

 En este sector es muy complicado hallar las tendencias debido a los múltiples cambios 

durante los últimos años en las inversiones. Durante el año 2008 se realizaron 160 grandes 

exposiciones, que hicieron un total de 400 millones de euros. Por otra parte se realizaron 390 

pequeñas exposiciones con un montante total de 78 millones de euros. 
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Características del Mercado 
  
Madurez del sector  

 El mercado del arte en España es muy tradicionalista en la forma de gestionar las 

empresas y su trayectoria histórica es relativamente corta, la mayoría de galerías no tienen 

más de veinte años de antigüedad. 

Tendencias artísticas  

 Gran parte de las galerías se centran en Arte Contemporáneo (siglo XX) y Arte de 

nuevas tendencias.  

 Entendemos que las galerías que  trabajan con un promedio de 20 artistas, abarcan 

varias tendencias artísticas.  

Sistemas de comunicación y promoción  

 El sector se caracteriza por la debilidad comercializadora de la gran mayoría de las 

galerías que operan en España. Valoramos las causas que impiden desarrollar un marketing 

más eficaz y agresivo. 

• Existen pocos compradores de arte en España. Es un coleccionismo muy reciente. 

• Falta de cultura general en materia de arte contemporáneo o de vanguardia. 

• Falta de interés por el arte en general en los medios de comunicación. 

• Falta de recursos suficientes de las galerías para aumentar los esfuerzos en promoción. 

Competitividad de las galerías españolas 

 A pesar de las características estructurales del sector las galerías de arte en España no 

adolecen de competitividad en cuanto a la calidad de los productos. Además la trayectoria 

artística de España y su contribución al arte mundial cuenta con un importante prestigio y 

reconocimiento.  

Falta de información sectorial  

 La falta de documentación y estudios en cuanto a la actividad sectorial supone una 

limitación a la hora de dar a conocer el sector, su envergadura, sus problemas y sus 

necesidades; además de la falta de eficiencia que genera esta carencia de información en la 

gestión de la comercialización y marketing. 
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2.3. Proveedores 
  
 Se ha hecho una selección de posibles proveedores según tres categorías. La primera 

es evidentemente nuestro activo más importante: las obras de arte contemporáneo. Es en esta 

categoría donde aparecen las galerías de arte, casas de subastas y artistas en general. Por otro 

lado están los seguros de obras de arte y las empresas de transporte y montaje. 

Galerias de Arte en Madrid 
• Galería Elvira González: La galería de arte con más volumen de negocio de España y 

dilatada experiencia en el sector.  

• Galería Arnés Röpke: Galería de arte especializada en exhibir el trabajo de artistas de 

diferentes países.  

• Galería Distrito Cu4tro: Galería de arte contemporáneo internacional. 

• Galería Heinrich Ehrhardt: Galería de arte contemporáneo donde encontrar artistas 

nacionales e internacionales. 

• Galería Evelyn Botella: Galería de arte contemporáneo. 

Galerías de Arte ON-LINE 
• artegory.com: Galería on-line de arte contemporáneo. 

• arteinversion.com: Compra on-line de obras de arte.  

Casas de Subasta 
• Alcalá Subastas: Se celebran subastas de obras de arte periódicamente. 

• Casa de subastas Odalys: Casa de subastas de reputado prestigio a nivel internacional 

con sede en Madrid. 

• Christie’s: Una de las mejores casas de subasta y de las más antiguas del mundo, que 

posee sede en Madrid.  

Artistas 
• mataderomadrid.com: Asociación en la que se encuentra un archivo de noveles 

artistas.  

• Miquel barceló: Artista mallorquín nacido en 1957 autor de multitud de obras en 

diferentes estilos y formatos. 

• Rafael Canogar: Rafael Canogar es pintor, escultor y grabador.  

• Alfonso Alzamora: Pintor y escultor de Girona famoso por sus Meninas.  

• Pilar Cerdá: Se dedica a la pintura, la escultura, la cerámica y los grabados.  

Escuelas de Bellas Artes 
• Facultad de Bellas Artes de La Universidad Complutense de Madrid: Es una fuente 

inagotable de nuevos artistas. Acudiremos a ella para buscar nuevos talentos en el 

mundo de la pintura. 

• Facultad de Bellas Artes de la Universidad Antonio de Nebrija: Buscaremos jóvenes 

que deseen desarrollar su vocación artística,  talento e imaginación en el ámbito de la 

creación artística. 
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Compañías de seguros 
• Axa Art: Única empresa de seguros de obras de arte  a nivel internacional. 

Transporte y montaje de exposiciones 
• Tti: Ofrece soluciones de gestión para exposiciones.  

• SIT: Transportes Internacionales.  

• Hasenkamp-Manterola: Empresa española dedicada al transporte de obras de arte. 

 

2.4. Clientes 

Fundaciones. 
 

Las fundaciones culturales son entidades que se sirven de intermediarios dentro del 

mercado del arte que les proveen de obras para realizar exposiciones abiertas al público con el 

fin de promover el arte y la cultura entre otros valores. 

Son fundaciones las organizaciones constituidas sin fin de lucro que por voluntad de 

sus creadores, tienen afectado de modo duradero su patrimonio a la realización de actividades 

de interés general. Éstas deberán perseguir un fin de interés general que pueden ser, cívicos, 

educativos, culturales, etc. que deben beneficiar a colectividades genéricas de personas. 

El patrimonio de las fundaciones culturales queda afecto para la consecución de 

ciertos fines ideales, como puede ser el desarrollo y promoción de la cultura. 

Existen más de 800 fundaciones culturales de ámbito nacional a fecha de hoy, según 

los últimos datos del Protectorado del Ministerio de Cultura. 

Sólo en 2008 las fundaciones españolas realizaron más de 160 exposiciones en 

distintos puntos del territorio nacional, estimándose el presupuesto total asignado a cada una 

de ellas entorno a los 2,5 millones de euros. 

Entes Públicos. 
 

Las Administraciones Públicas encargan el montaje de exposiciones artísticas a agentes 

intermediarios con el fin de difundir la cultura entre los miembros de una comunidad. El 

entramado de la Administración Pública española tiene un carácter descentralizado, formado 

por 9.355 ayuntamientos, 49 provincias y 17 Comunidades Autónomas. Al mismo tiempo los 

edificios adscritos a la actividad que llevan a cabo son objeto de continuas remodelaciones, 

hecho que fomenta el acopio por su parte de obras de arte, bien en alquiler bien en propiedad.  

Se estima que el número de exposiciones encargadas por dichos entes a agentes 

intermediarios a lo largo de 2008 ascendió a 390, siendo el coste de unos 200.000 euros por 

unidad. 
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Otros entes públicos son Diputaciones Provinciales, Ministerios, Embajadas y 

Consulados Extranjeros, Universidades, etc. 

Empresas y Particulares. 
 

Son numerosos los clientes interesados en el alquiler de obras de arte. En el caso de las 

PYME, destacan entre las asiduas a contratar estos servicios empresas como las productoras 

de cine y televisión y las empresas dedicadas a la organización de ferias de muestras o 

congresos, que llevan a cabo operaciones de este tipo para momentos puntuales.  

Empresas pertenecientes a diversos sectores que dentro de la tipología analizada ya 

han decidido adoptar esta fórmula. Aunque son los bufetes de abogados, despachos 

profesionales, consultoras financieras y agencias de publicidad las que más se prodigan en el 

arrendamiento de arte. 

En España hay más de 3 millones de PYME de las que 151.500 son pequeñas (con 

facturación comprendida entre 2 y 10 millones de euros) y 21.500 medianas (con facturación 

entre 10 y 50), siendo el resto microempresas. Según el estudio realizado se estima que 

alrededor de un 10% de estas empresas estarán dispuestas a requerir el servicio de alquiler de 

obras de arte.  

Por otra parte están los particulares que realizan compras esporádicas,  coleccionistas 

tanto públicos como privados, críticos, empresarios fascinados por el mundo del arte, etc. 

En España tienen sede, en algunos casos y oficinas en otros, grandes grupos 

internacionales tanto de origen español como extranjero, pertenecientes a distintos sectores 

de actividad como el de las telecomunicaciones, industria petrolífera, banca, electricidad, 

construcción e infraestructuras, textil… quienes celebran continuamente actos de carácter 

empresarial e institucional de suma importancia, tales como fusiones y adquisiciones de 

firmas, acuerdos de colaboración entre empresas, alianzas estratégicas, compra de otras 

empresas, etc.  

De ahí la importancia estética de las oficinas y estancias de las mismas, que deberán 

guardar armonía teniendo en cuenta la solemnidad del evento y la imagen de la empresa en 

cuestión. 

Se estima que en torno al 5% de las multinacionales con presencia física en España 

están dispuestas a requerir el servicio de alquiler de obras de arte. 



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008-2009  Pág. 21 

 

2.5. Análisis cinco fuerzas de Porter 

 
 

Amenaza nuevos competidores 
Digitalización arte por Google. 

 La digitalización de las obras se hizo rápidamente y ya es un hecho. Según Google tiene 

una finalidad fundamentalmente didáctica. De hecho manifiestan que con la calidad obtenida, 

esperan que los investigadores y profesores usen esta herramienta en sus trabajos. La 

compañía insiste que es una actividad complementaria y que en ningún caso sustituye a la 

contemplación de la obra de arte en persona, con la única intención de democratizar el acceso 

al arte, poniendo  las obras al alcance de cualquier persona de todo el mundo. La resolución de 

las imágenes supera en 1.400 veces la que pueda ofrecer una moderna cámara de 10 

megapíxeles. Si se pudiera ver todo el archivo en su conjunto, el tamaño de cada imagen 

superaría los 50 gigabytes (algunas llegan hasta los 70).  

 Hasta el momento la actividad de digitalización solo se ha desarrollado en algunas 

obras del Museo del Prado, siendo muy cautos en si los extenderán a más obras a la espera de 

la aceptación del servicio.  El hecho de la digitalización puede influir negativamente en nuestro 

cliente potencial, hasta el punto de perder atractividad hacia nuestro mercado, ya sea como 
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cliente individual que deja de visitar nuestra galería, o nuestro cliente de empresa que ve en 

otros negocios la posibilidad de darle un valor añadido a su empresa. Nuestro negocio crea la 

posibilidad de vivir sensaciones en su propia empresa contemplando arte. Si eso lo tenemos al 

alcance desde nuestro ordenador restará valor a nuestro servicio. 

Visitas virtuales en internet de las obras expuestas en las galerías. 

 Establecido hace más tiempo, la visita virtual ofrece la posibilidad de observar 

visualmente  todas las obras  de la galería o exposición en la que se esté interesado.  

 Parece ser que Internet al igual que ha hecho con otros ámbitos de la sociedad, va a 

transformar el mundo del arte, de ello se han dado cuenta tanto las grandes galerías y casas 

de subastas, como los artistas noveles que han decidido incluir sus obras en la red. Para los 

artistas jóvenes éste supone un medio mucho menos comprometido y de más fácil acceso 

que los canales tradicionales.  

Net.art 

El net.art es una de las formas de arte interactivo habilitadas por los soportes digitales, 

y las prácticas comunicativas generadas por ellos. 

Todos estos fenómenos parecen estar modificando de forma profunda y rápida el 

conocimiento y manera de entender las instituciones museísticas, los canales de 

comercialización y por supuesto el arte en general.  

El net.art está todavía en sus inicios, y su potencial está aún por expandir, según la 

creatividad y la tecnología se influyan mutuamente. Actualmente no se puede hablar de un 

canal de comercialización propio del net.art. Todavía no se han encontrado las fórmulas 

adecuadas para comercializar con un arte que abandona el espacio y el objeto. 

Amenaza de servicios sustitutivos 
 
 El arte como ya se ha analizado en clientes puede satisfacer diferentes necesidades, y 

en cada una de ellas se pueden encontrar varios productos que lo sustituyan:  

El arte como experiencia estética se ha visto sustituido por el diseño, en la sociedad 

actual con el desarrollo del mismo.  

 Otro motivo por el que mucha gente compra arte es por status. Hoy en día son muchos 

los signos externos de status a los que se les da mucha importancia debido principalmente a la 

necesidad de reconocimiento social y que son muy trabajados a través de la publicidad. 

 El arte como inversión apenas encuentra hoy en día más sustitutivos de los 

tradicionales, bolsa de valores, mercado inmobiliario, metales preciosos, divisas, filatelia (esta 

cada vez más en desuso)... Como se ha visto en el entorno económico, el arte contemporáneo 

constituye en este sentido una interesante alternativa para los inversores dadas las 

expectativas de unos y otros mercados.  
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 Generalmente el comprador de arte tiene una sensibilidad artística que es la que 

determina su preferencia por el arte frente a estos productos sustitutivos, son muy pocos los 

coleccionistas que compran arte sólo por una de estas necesidades, detrás casi siempre hay 

una necesidad cultural que diferencia al arte de sus sustitutivos. 

Como actividad hacia empresas, nuestra amenaza sustitutiva es:  

• Empresas de organización de eventos,  que no estén relacionadas con nuestro 

modelo de negocio.  (Espectáculos, Animación, Performances, Actores, etc.) 

• Conferencias especializadas. 

• Estudios Fotográficos. Alquiler y venta fotografía. 

• Artesanía. 

 Estos compiten en cuanto a la disponibilidad y prioridades económicas de las 

empresas, tanto multinacionales como PYME. 

 Como galería de obras de arte, nuestros sustitutivos son: 

• Teatro. 

• Cine. 

• Espectáculos deportivos. 

• Otro tipo de espectáculos. 

 Estos compiten en cuanto a la adjudicación del tiempo libre e ingresos, por parte de la 

sociedad. 

Poder negociador con los proveedores. 
  

Las obras de arte de arte son únicas y por tanto podemos decir que se trata de un 

mercado monopolísticamente competitivo. Por otro lado, si las obras no son de elevada 

calidad artística,  el poder de negociación de los  autores de dichas obras será menor.  

Poder negociador con los clientes. 
 
 El poder de negociación dependerá del tipo de cliente: 

 En el caso de las fundaciones, el poder negociador de éstas será muy alto, como 

consecuencia del servicio personalizado que les  proporcionamos y en relación al beneficio que 

percibimos.  

 Con respecto al alquiler de las obras para empresas y particulares el poder será menor 

debido a la estandarización de los precios, aunque es posible que por volumen, se pueda 

reducir el montante final. 

 La venta de obras de arte está supeditada a la tasación que nuestro experto haya 

determinado. También es posible que por volumen, se negocie el precio de venta. 
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Rivalidad entre los competidores existentes. 
 
 Nuestra empresa se encuentra inmersa en un sector atomizado en el que conviven 

numerosas empresas que prestan los mismos servicios siendo considerablemente alto el grado 

de rivalidad existente. 

3. ANÁLISIS DAFO 

3.1. Análisis DAFO 
 
 Tras el análisis del mercado y del sector se han determinado el siguiente DAFO: 

Análisis Interno 

Debilidades: 
 

� Falta de experiencia en el sector. 
 

� Falta de contactos. 
Dado que somos nuevos en el sector, nos encontramos con la necesidad de 
iniciar y mantener relaciones con artistas, fundaciones, instituciones… 

 

Fortalezas: 

 
� Gestión integral de exposiciones. 

Ofrecer a grandes empresas e instituciones nuestros servicios de 
asesoramiento artístico, de manera que solo contactando con nosotros les 
tramitamos todo lo relativo a la exposición (preparación, montaje y 
mantenimiento). 
 

� Contacto directo con empresas y particulares en nuestra sede. 
A diferencia de otros competidores que se dedican a alquilar obras de arte a 
empresas y particulares, disponemos de una galería donde nuestros clientes 
pueden contactar con nosotros y ver nuestras obras. 
 

� Ofrecer alquiler de arte como alternativa a la compra. 
 

� Excelente capacidad de actuación gracias a nuestro amplio y completo archivo 
de artistas y obras. 
Nuestra base de datos de cuadros propios y en cartera nos permitirá satisfacer 
cualquier necesidad que el cliente nos proponga. 
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Análisis externo 

Amenazas: 
 

� Periodo de desaceleración en el mercado del arte como consecuencia de la 
crisis económica. 
 

� Signos de recalentamiento en los precios de las obras de arte contemporáneo. 
Ante la dificultad de tasación de determinadas obras de arte, existe el riesgo de 

que se pague un precio que no corresponde con el precio real de la obra. 

Oportunidades: 
 

� Mayor interés por el arte en la sociedad. 
En España, las ferias y galerías de arte así como las casas de subastas han 
aumentado sus beneficios hasta un 32% durante 2006 y 2007, en tanto que el 
precio de las obras de arte ha crecido casi un 20% de media en los últimos diez 
años. 
 

� Posibilidad de utilizar herramientas de marketing vertical y lateral. 
En general, el mercado del arte es bastante tradicional por lo que las 
herramientas y técnicas de marketing nos ofrecerán la oportunidad de darle 
nuevos enfoques al negocio. 
 

� Sala interactiva para el visionado de obras de arte. 
Aquellos que visiten nuestra galería tendrán la oportunidad de disfrutar del 
visionado de cualquier obra artística que se encuentre en nuestro catálogo. 
 

� El alquiler supone una nueva forma de disfrutar del arte sin necesidad de 
realizar grandes inversiones, permitiendo al mismo tiempo beneficiarse de 
ventajas fiscales a las empresas que contratan nuestros servicios. 
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3.2. Definición del Servicio. 
 

Contamos con tres líneas de negocio claramente diferenciadas: Alquiler de obras de 

arte para empresas y particulares, cesión de nuestra galería para exposiciones y gestión 

integral de eventos artísticos. 

Alquiler de obras de arte para empresas y particulares 

Ofrecemos servicio de alquiler de obras de arte como alternativa a la compra, para 

aquellas empresas y particulares que no deseen realizar grandes desembolsos y sin embargo 

quieran disfrutar del arte en sus casas u oficinas. 

A pesar de no ser la finalidad del negocio, podremos vender parte de nuestra colección 

privada a aquellas personas o empresas que después de haber tenido alquilado la obra, deseen 

comprarla o simplemente a aquellos que quieran adquirirla directamente. 

Alquiler de nuestro local a artistas 

Nuestro local estará a disposición de los artistas para la exposición de sus obras. Se 

facturará un 50% del valor de venta de la obra, sin cobrar nada por la cesión del espacio. 

También y en caso de que se estime que las obras del autor puedan revalorizarse, la forma de 

pago podría ser alguna de sus obras para sumarla a nuestra colección propia. Cualquiera que 

sea el medio de pago se negociará antes de la exposición y se hará efectivo después. 

Eventos artísticos para grandes empresas y fundaciones 

Nuestros comerciales definirán con los responsables de las empresas qué tipo de 

exposición van a querer tener y durante qué periodo de tiempo. Las obras seleccionadas serán 

buscadas por el experto en arte. 

El montaje de toda la exposición y el seguro será subcontratado y correrá de nuestra 

parte. También correrán de nuestra parte todos aquellos gastos extra de adecuación del 

recinto o disposición de las obras. Con todo ello se pretende dar un valor añadido de calidad 

de nuestro servicio. 

3.3. Localización 
 

El lugar elegido para situar nuestra galería será Madrid, por múltiples razones: 
 

� Según el análisis del mercado, es aquí donde se encuentra el mayor número de 

fundaciones culturales a las que podemos proveer de nuestros servicios como 

agente intermediario en el montaje de exposiciones artísticas. 

� En cuanto a logística, Madrid está situada en el centro de España, hecho que 

facilitará la prestación de nuestros servicios en cualquier punto de la península en 

el menor tiempo posible. 

� Madrid es la ciudad más poblada de España, lo que implica un mayor número de 

potenciales visitantes a nuestra galería. 
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� La riqueza del tejido empresarial de la capital es muy superior a la del resto de 

ciudades valoradas en el estudio del mercado como posibles candidatas para el 

emplazamiento de nuestra sede. 

3.4. Líneas estratégicas 
 

Queremos posicionarnos como una empresa que acerque el arte a toda la sociedad, 

ofreciendo un servicio integral y personalizado a nuestros clientes. 

Pretendemos ofrecer arte de calidad, demostrando a nuestros clientes que no es 

necesario desembolsar grandes sumas de dinero para disfrutar de éste en cualquier momento. 

3.5. Objetivos empresariales 

Objetivo de ventas 
 
Ingresos procedentes de obras en propiedad 

Obtendremos unos ingresos de unos 150.000 € el primer año, tanto de obras en alquiler 

como de venta de las mismas. En el quinto año, estos ingresos ascenderán a unos 250.000 € 

debido al mayor número de obras en propiedad y a la mayor notoriedad de la empresa en el 

mercado. 

Exposiciones de artistas externos en nuestra galería 

En el primer año, nuestros ingresos por esta línea de negocio serán de unos 78.000 €, lo 

que corresponde a unas 5 exposiciones. En el quinto año, estimamos realizar 15 exposiciones 

con lo que nuestros ingresos serán aproximadamente 450.000 €, ya que tendremos más 

contactos con artistas y serán más valorados. 

Gestión integral de eventos 

En el primer año, nuestros ingresos estimados son de 400.000 € al tratarse de pequeños 

eventos, mientras que al final del quinto año prevemos ingresar unos 3.400.000 € al realizar 

eventos de mayor tamaño y trascendencia. 

Ingresos totales 

Teniendo en cuenta todas las líneas de negocio, se estima que los ingresos del primer 

año sean unos 600.000 €, mientras que en el quinto año serán unos 4.000.000 €. 
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Objetivo de cuota de mercado 
 
En el primer año, tendremos las siguientes cuotas de mercado para las distintas líneas 

de negocio, tal y como se refleja en la tabla adjunta. Sólo en el caso del alquiler, al ser un 

sector en auge, suponemos que nuestras ventas incrementarán las ventas del sector, por lo 

que la cuota de mercado se calculará sobre la suma de nuestras ventas más las del sector.  

 

 

 

4. PLAN DE OPERACIONES 

4.1. Plan de inversiones 
 

Se detalla a continuación un presupuesto de la inversión inicial necesaria para poner 

en marcha la empresa: 

 

AÑO 1 Alquiler Galería Grandes Exposiciones Pequeñas exposiciones

Ventas del Sector 1.433.959 € 48.105.555 €  400.000.000 €                78.000.000 €                       

Nuestras ventas 107.100 €     116.250 €        -  €                                 400.000 €                             

Total 1.541.059 € 48.105.555 €  400.000.000 €                78.000.000 €                       

% Cuota de mercado 6,95% 0,24% 0,00% 0,51%

PLAN DE INVERSIONES AÑO 0

OBRAS DE ARTE

Número de obras 100                   

Precio medio de obras 5.164 €              

Inversión en obras 516.400 €          

PANTALLAS SALA INTERACTIVA

Número de pantallas 8                        

Precio 600 €                  

Inversión en pantallas 4.800 €              

CÁMARA ACORAZADA

Precio cámara 35.000 €            

ILUMINACIÓN

40 Focos 6.032 €              

40 carriles 2 metros 3.072 €              

Total Iluminación 9.104 €              

ACONDICIONAMIENTO LOCAL

Aire acondicionado 9.000 €              

Hilo musical 800 €                  

Obras local 60.000 €            

Otros 14.896 €            

Total acondicionamientos 84.696 €            

TOTAL INVERSIONES 650.000 €          
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4.2. Evolución de ingresos 

Ingresos procedentes de obras en propiedad 
 

Se detalla aquí la actividad y los ingresos procedentes de las obras de arte que 

tendremos en propiedad. Estos ingresos provienen tanto del alquiler como de la venta de las 

mismas. Para ello estimamos que el precio medio de nuestras obras será de unos 7.500 €. 

Dado que somos desconocidos aún en el sector, suponemos que en el primer trimestre 

solo tendremos 10 obras alquiladas al mes, cobrando por el servicio un 5% mensual del precio 

de venta de la obra. A medida que vayamos ganando notoriedad, irán aumentando el número 

de obras que tendremos alquiladas durante todo el trimestre. 

Además, algunas de nuestras obras podrán también ser vendidas, por lo que 

tendremos unos ingresos adicionales. 

En la tabla a continuación se detalla lo explicado por trimestres: 

 

 

Exposiciones de artistas externos en nuestra galería 
 
 Estimamos ceder la galería para la celebración de exposiciones de aquellos artistas con 

los que tengamos relación. Dado que es necesario programar estas exposiciones con bastante 

antelación, creemos que en el primer año no se podrán realizar más de 5 exposiciones. Por 

este servicio, solo cobraremos un 50% del valor de venta de la obra, sin cobrar nada al artista 

por la cesión del espacio. 

 

 

  

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL AÑO 1

OBRAS EN PROPIEDAD

Precio medio de obras en propiedad 7.500 €           7.500 €           7.500 €           7.500 €           7.500 €            

Número de obras en alquiler 10                  15                  19                  24                  

% cobro mensual servicio alquiler 7% 7% 7% 7%

Número de meses de alquiler 3                     3                     3                     3                     

INGRESOS ALQUILER 15.750 €         23.625 €         29.925 €         37.800 €         107.100 €       

Número de obras vendidas -                  1                     2                     2                     

INGRESOS VENTA -  €                7.500 €           15.000 €         15.000 €         37.500 €          

TOTAL INGRESOS OBRAS EN PROPIEDAD 15.750 €         31.125 €         44.925 €         52.800 €         144.600 €       

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL AÑO 1

EXPOSICIONES ARTISTAS EXTERNOS EN LA GALERÍA

Número de exposiciones -                  1                     2                     2                     5                     

Obras vendidas por exposición 5                     5                     5                     5                     

Comisión por obra vendida 50% 50% 50% 50%

Precio medio de las obras 6.300 €           6.300 €           6.300 €           6.300 €           

INGRESOS EXPOSICIONES -  €                15.750 €         31.500 €         31.500 €         78.750 €          
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Gestión integral de eventos 
 

Se estima realizar 2 exposiciones de pequeña envergadura en el primer año, de las 390 

que se realizan cada año en España. El precio indicado en la tabla corresponde al servicio 

integral, que incluye la intermediación, transporte, montaje, promoción, mantenimiento y 

desmontaje de la misma. Con el transcurso de los años y gracias a la reputación adquirida, 

esperamos aumentar el número y magnitud de las exposiciones. 

 

 

Esto supone un montante de ingresos brutos totales en el primer trimestre de tan solo 

15.750 € hasta alcanzar los casi 300.000 € en el cuarto trimestre, tal y como se observa en la 

tabla. Todas estas cifras han sido calculadas de una manera bastante conservadora. 

 

 

4.3. Cadena de valor del negocio 
Siguiendo el esquema de la cadena de valor de Porter, dividimos las actividades 

realizadas en la empresa en: actividades primarias y actividades de apoyo. 

 

Los porcentajes representan la contribución de cada actividad al funcionamiento de la 

empresa. 

  

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL AÑO 1

GESTIÓN INTEGRAL DE EVENTOS

Precio medio de eventos -  €                -  €                200.000 €       200.000 €       200.000 €       

Número de eventos anuales -                  -                  1                     1                     2                     

INGRESOS EVENTOS -  €                -  €                200.000 €       200.000 €       400.000 €       

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 TOTAL AÑO 1

INGRESOS TOTALES 15.750 € 46.875 € 276.425 € 284.300 € 623.350 €
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Actividades primarias 

Logística de entrada 

 
La mercancía con la que tratamos en nuestro negocio es de gran valor por lo que 

necesita de unos cuidados y unos embalajes especiales, los cuales referenciamos más 

adelante. Cuando las obras sean adquiridas, contrataremos una empresa especializada en el 

transporte de obras de arte que trasladará la/s obra/s hasta nuestra galería, dónde estará 

situado también el almacén. Es allí donde nuestro experto en arte recepcionará y revisará las 

obras. 

Operaciones 

 
Dividiremos nuestras operaciones en función de nuestras tres líneas de negocio. 

Respecto al alquiler de obras de arte, las operaciones principales se resumen en la 

realización de proyectos de decoración con obras de arte para aquellas empresas o 

particulares que deseen contratar nuestros servicios. 

En cuanto a las exposiciones de artistas en nuestra galería, el servicio consiste 

únicamente en la cesión de la galería y de su personal, ya que el montaje y desmontaje de la 

exposición corre por cuenta del artista. Durante el tiempo que no haya exposiciones externas, 

serán nuestras obras las que estén expuestas en la galería, debiendo realizar el diseño y 

montaje por nuestra cuenta. 

Por su parte, la gestión integral de eventos es un proceso complejo que conlleva varias 

fases y que está explicado más adelante. 

Logística de salida 

 
Nuestras obras y aquellas de los artistas con los que colaboremos serán trasladadas 

por las mismas empresas especializadas comentadas en la logística de entrada, una vez sean 

vendidas o alquiladas. 

Ventas 

 
La forma de obtener ingresos será distinta para cada una de nuestras tres líneas de 

negocio. 

El contacto con empresas para el servicio de alquiler de obras de arte se hará 

fundamentalmente por medio de nuestra página web, donde podrán ver todas las obras 

disponibles y actualizadas. Asimismo, podrán dirigirse a nuestra galería para ver las obras y así, 

valorar y/o realizarles el proyecto de decoración. 

Respecto a las exposiciones de artistas nos pondremos en contacto con los mismos a 

través de ferias, escuelas de Bellas Artes y foros especializados en arte. Una vez tengamos un 

compromiso de colaboración con ellos, pasarán a formar parte de nuestro archivo de artistas. 

En cuanto a la gestión integral de eventos, serán nuestros comerciales quienes se 

trasladen a aquellas empresas e instituciones susceptibles de contratarnos para ofrecerles 

nuestros servicios. 
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Servicio 

 
Es en este punto donde la empresa tiene su ventaja competitiva, al tratarse 

fundamentalmente de una empresa de servicios. Diferenciando según las tres líneas de 

negocio: 

El servicio de alquiler de obras de arte conlleva el estudio y diseño del proyecto de 

decoración, el transporte y la colocación de las obras. 

Las exposiciones de artistas consistirán en la cesión del espacio de la galería, además 

de nuestro personal que aportará un valor añadido a las obras cuando los posibles 

compradores visiten la exposición. 

Y por último  el servicio de gestión integral de eventos por el que nuestros clientes 

solo tienen que contratar nuestros servicios, sin preocuparse de nada más. 

Actividades de apoyo 

Abastecimiento 

 
La adquisición de obras de arte se hará a otras galerías de arte, casas de subasta y 

directamente a nuevos artistas con los que contactaremos en ferias, escuelas de arte, etc. 

subcontratando el transporte hasta nuestra galería. 

Desarrollo tecnológico 

 
La tecnología necesaria para desarrollar la actividad se fundamenta en: 

Una sala interactiva con pantallas donde los visitantes a la galería podrán ver todas las 

obras  de nuestro archivo, en alta resolución y así hacerse una primera idea de cómo es la 

obra. 

Tecnologías de la información, instrumentados en una página web totalmente 

actualizada y un software de gestión especializado en el sector que será detallado en las 

páginas siguientes. 

Recursos Humanos 

 
Nuestros recursos humanos están formados por: 

• Director General: Será el responsable máximo de la empresa y también 

realizará las labores de administración y contabilidad, aunque posteriormente 

podrá ser contratado un administrativo. 

• Director de Arte: Es la persona que más sabe de arte de la empresa, aunque 

todos deberán tener cierto conocimiento. Se encargará de comprar las obras 

de arte y de velar por el buen mantenimiento de las mismas. A su vez, ofrecerá 

servicio de asesoramiento a todos los empleados de la empresa. 

• Director comercial: Aunque de momento será el único comercial de la 

empresa, éste podrá contratar a más personas si la actividad así lo requiere.  
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Todos los comerciales tendrán una parte bastante importante de su salario en 

variable, en función de los eventos que consigan firmar en beneficio de la 

empresa.  

Las principales funciones del director comercial serán: 

o Captar nuevas instituciones, dónde poder gestionar  eventos. 

o Fidelizar a aquellas instituciones con las que hayamos trabajado, para 

que piensen en nosotros a la hora de realizar próximos eventos, 

mediante un tratamiento personalizado y contacto periódico. 

• Galerista: Será en principio una persona encargada de atender el teléfono y al 

público que acuda a la galería. 

Infraestructura de la empresa 

 
La dirección de la empresa será llevada a cabo por el gerente. Si fuera  necesario cabría 

la posibilidad de contratar a un administrativo o solicitar los servicios de una asesoría para 

determinados temas como la contabilidad o la fiscalidad. 

 

4.4. Procesos comerciales y de producción 
 

En este apartado se van a desarrollar, según las tres líneas de negocio, los procesos de 

producción del negocio. En cada apartado se incluirá un pequeño esquema con las 

operaciones más importantes de cada línea. 

a) Galería de arte 
 

El negocio de la galería de arte parte de la cesión de nuestro espacio para realizar 

exposiciones. Como contrapartida la mitad de los ingresos generados por la venta de obras de 

arte durante la exposición serán nuestra fuente de ingresos en esta línea de negocio. Las 

exposiciones se inaugurarán un jueves y finalizarán el sábado de la semana siguiente. La 

duración por tanto será de diez días prolongables en siete, para que así termine los sábados en 

cualquier caso. Los procesos que se llevarán a cabo de forma detallada son los siguientes: 

- Primero habrá que contactar con los artistas con los que colaboraremos a través  de 

nuestro comercial y de las fuentes descritas en nuestros proveedores. A continuación se debe 

fijar una fecha de comienzo. 

- Una vez acordada una fecha para la exposición se encargará la comunicación, 

publicidad e invitaciones dos semanas antes de la inauguración. El lunes de la semana de la 

inauguración se ejecutarán las acciones de comunicación pertinentes. 

 - La siguiente operación será la del montaje de la exposición. El artista nos habrá 

informado previamente del montaje, de los requerimientos necesarios y el tiempo  estimado  

para ello. La media de las exposiciones en galerías está en dos días. Por tanto el martes de la 

semana de la inauguración estarán todos los recursos necesarios para el montaje. 
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 - Con la antelación suficiente, se contratará un catering para la invitación de la 

inauguración. La capacidad del local se estima en unas 50 personas. 

- Durante el desarrollo de los diez o diecisiete días de exposición, se podrá apalabrar la 

compra de cualquiera de las obras, indicando la obra vendida con algún tipo de distintivo en la 

etiqueta de su descripción. La compra venta se hará efectiva a partir del siguiente lunes y se 

gestionará en la galería por el encargado de la misma. 

 - Por último, el artista deberá recoger las obras no vendidas el lunes después del cierre 

de la exposición. 

Diagramas de las operaciones 

 

 

b) Alquiler de arte 
 
 - Nuestras instalaciones serán el punto de encuentro para la contratación del alquiler 

de obras de arte. El proceso comercial empezará cuando alguna persona  se dirija a nuestra 

galería con la intención de alquilar alguna de nuestras obras, en su nombre o en el de su 

empresa. 

 - El proceso continuará con la selección de las obras requeridas, asesorado por nuestro 

experto. Tras la elección se firmará un contrato de alquiler donde quedarán recogidos todos 

los parámetros legales necesarios (duración, número y descripción de las obras, precio, etc.) 

 - Llegado este punto se debe contactar con la empresa de transportes y montaje para 

que realice los trabajos pertinentes en los plazos establecidos con el cliente. Dicha empresa 

recogerá las obras de nuestras instalaciones, las transportarán en furgonetas o pequeños 

camiones, las llevarán e instalarán al cliente. Durante la instalación de las obras nuestro 

experto estará presente para coordinar las labores de montaje. 

 - Una vez finalizado el contrato, se contactará nuevamente con la empresa de 

transporte y montaje para que realicen las operaciones contrarias, es decir, desplazarse al las 

instalaciones del cliente, desmontar las obras y trasladarlas de nuevo a la galería. Una vez en la 

de nuevo en nuestro poder y en menos de un día, deberán ser analizadas y valoradas  por 

nuestro experto por si se encontraran desperfectos en las mismas. 

CONTACTO Y 
ACUERDO 

CON ARTISTA
MONTAJE

DESARROLLO 
DEL EVENTO 

Y VENTA

COMUNICACIÓN Y PUBLICIDAD

DESMONTAJE 
Y ENTREGA
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Presupuesto 

 
 En la siguiente tabla se ha desarrollado una tabla con un presupuesto típico del coste 

de las operaciones para una petición de unas 5 obras con independencia del tiempo que 

tenga el cliente en su posesión. El presupuesto es de venta y por tanto se le ha añadido un 

margen de 15%. 

1.Logistica y montaje              

Transporte              

Colocación y recogida                

2. Seguros              

Precio por Cuadro                

3. Precio alquiler          

Numero de cuadros

Precio Medio Cuadros          

Porcentaje

Meses

TOTAL          

c) Eventos 
 

A continuación se desarrollan las fases de las que se compone una exposición desde la 

firma del contrato hasta la conclusión de la misma, junto con el desglose de las actividades 

llevadas a cabo. 

Fase de contratación: 

El proceso de contratación de un evento externo comi

• Cuando el cliente se pone en contacto 

• Cuando uno de nuestros comerciales firma con alg

exposición. 
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Diagramas de las operaciones 

En la siguiente tabla se ha desarrollado una tabla con un presupuesto típico del coste 

de las operaciones para una petición de unas 5 obras con independencia del tiempo que 

tenga el cliente en su posesión. El presupuesto es de venta y por tanto se le ha añadido un 

Outsourcing

150 €              8% SI 0%

100 €              

50 €                

188 €              10% SI 0%

10 €                

1.575 €          82% NO 100%

5

7.500 €          

7%

3

1.913 €          100% 82%

MARGEN BRUTO

Presupuesto Alquiler 

 

A continuación se desarrollan las fases de las que se compone una exposición desde la 

rma del contrato hasta la conclusión de la misma, junto con el desglose de las actividades 

El proceso de contratación de un evento externo comienza de tres maneras diferentes: 

uando el cliente se pone en contacto para que organicemos el evento.

uno de nuestros comerciales firma con algún cliente la producción de una 
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En la siguiente tabla se ha desarrollado una tabla con un presupuesto típico del coste 

de las operaciones para una petición de unas 5 obras con independencia del tiempo que las 

tenga el cliente en su posesión. El presupuesto es de venta y por tanto se le ha añadido un 

-  €             

-  €             

1.575,00 €  

1.575,00 €  

MARGEN BRUTO

A continuación se desarrollan las fases de las que se compone una exposición desde la 

rma del contrato hasta la conclusión de la misma, junto con el desglose de las actividades 

enza de tres maneras diferentes:  

ra que organicemos el evento. 

ún cliente la producción de una 
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• Cuando una fundación o similar presenta a concurso una exposición de arte.  

En este último caso presentaríamos dos propuestas independientes al citado 

concurso, una por la gestión integral del evento y otra con únicamente la cesión de 

obras para la exposición. 

 De cualquier modo el cliente sea quien sea, siempre tiene la posibilidad de ver su 

exposición en nuestra sala interactiva, eligiendo de entre todos los cuadros que tenemos en 

nuestro archivo de artistas y obras, para poder tener una idea más concreta del aspecto que 

tendrá. También puede experimentar con diferentes temáticas o artistas, en caso de que no 

tenga una idea concreta de la temática de su exposición. Una vez aclarado todos los puntos se 

procede a redactar el proyecto previo acuerdo de las partes en el precio final y las condiciones 

de pago. 

 Una vez elegidos los cuadros que quiere el cliente se reservan de nuestra cartera y en 

caso de que no sean de nuestra propiedad nos pondremos en contacto con sus dueños para 

proceder a su recogida y traslado. 

 En el caso de que hubiera un comisario, se procedería al pago de sus honorarios por la 

dirección de la exposición y junto con él se elabora el diseño y grafismo del evento. 

Fase de logística y montaje: 

 Esta fase en su totalidad se subcontratará a una empresa especializada en este tipo de 

actividad. 

 Se realizará en primer lugar, el acondicionamiento e instalación de la iluminación del 

local para albergar nuestra exposición. 

 Se hablará posteriormente con la empresa de transporte y logística de los eventos, que 

se encargará tanto del traslado como de la instalación de los cuadros según el proyecto. 

Fase de desarrollo del evento: 

 Para el desarrollo de esta fase, se dispondrá de un staff encargado de supervisar las 

instalaciones en caso de que surja alguna incidencia relativa bien a las obras de arte en 

exposición o bien a cualquier aspecto técnico, tales como iluminación, sonido, etc. 

 Desde el inicio de la exposición hasta la fecha de clausura se contará con personal de 

seguridad encargado de la vigilancia de las obras expuestas. La jornada de trabajo del servicio 

de  vigilancia dependerá del valor económico de las obras de arte.  

 El servicio de limpieza se subcontratará. Dicho servicio se prestará antes del montaje, 

durante la exposición y después del desmontaje.  

Fase de desmontaje: 

 Una vez terminado el evento, se procede a la revisión por parte de nuestro personal de 

la integridad de las obras para asegurarnos de que no han sufrido ningún desperfecto. 

A través de la misma empresa que realizó el montaje se procede al desmantelamiento 

del local y el traslado de las obras a nuestras instalaciones o a sus respectivos dueños. 

 Como acción paralela a las fases  1, 2 y 3, se lanzará una campaña de comunicación y 

publicidad. 



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008

Diagramas de las operaciones

 

Presupuesto 

 
 El presupuesto para este tipo de servicios se

asociados. Alguno de los cuales 

experto. 

 El presupuesto se puede desglosar según tres grandes líneas comunes en todos los 

proyectos de exposiciones. Estas líneas son:

• Ejecución material

• Dirección y coordinación

• Comunicación y public

 A cada una de las partes está asignado un peso

aproximadamente se mantiene para todos los tipos de exposiciones.
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Diagramas de las operaciones 

El presupuesto para este tipo de servicios se compone de gran cantidad de 

. Alguno de los cuales los subcontrataremos y otros serán realizados por nuestro 

El presupuesto se puede desglosar según tres grandes líneas comunes en todos los 

proyectos de exposiciones. Estas líneas son: 

Ejecución material 

Dirección y coordinación 

Comunicación y publicidad 

as partes está asignado un peso del presupuesto total y que 

aproximadamente se mantiene para todos los tipos de exposiciones. 
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compone de gran cantidad de servicios 

serán realizados por nuestro 

El presupuesto se puede desglosar según tres grandes líneas comunes en todos los 

del presupuesto total y que 
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 Si consideramos una exposición con un volumen medio-bajo, compuesta de 25-35 

obras y cuya duración sea de tres semanas, como modelo de evento típico, el presupuesto de 

venta con un margen del 40% será el siguiente: 

1. Ejecución material de la exposición OUTSORCING

Diseño 50.000 €      NO 100% 50.000 €          

Redacción proyecto 80.000 €      NO 100% 80.000 €          

Grafismo 40.000 €      NO 100% 40.000 €          

Cesión de Obras 150.000 €    SI 0% -  €                

Cesión de obras propias 25.000 €      NO 100% 25.000 €          

Acondicionamiento local 30.000 €      SI 0% -  €                

Montaje y desmontaje 45.000 €      SI 0% -  €                

Mantenimiento técnico 25.000 €      SI 0% -  €                

Transporte 25.000 €      SI 0% -  €                

Responsabilidad civil 60.000 €      SI 0% -  €                

Seguridad y limpieza 45.000 €      SI 0% -  €                

SUBTOTAL 575.000 €    34% 195.000 €       

2.Dirección

Honorarios comisario 45.000 €      SI 0% -  €                

Dirección artística y técnica 60.000 €      NO 50% 30.000 €          

Personal de apoyo 30.000 €      SI 0% -  €                

Gastos generales 15.000 €      SI 0% -  €                

SUBTOTAL 150.000 €    40% 30.000 €          

3.Comunicación y Publicidad 

Diseño campaña visual (logotipo etc..) 5.000 € SI 0% -  €                

Diseño catálogo, tríptico, pósteres e invitaciones6.000 € SI 0% -  €                

Realización anuncios 60.000 € SI 0% -  €                

Coordinación rueda de prensa 3.000 € SI 0% -  €                

Inserciones prensa y cuñas de radio 16.000 € SI 0% -  €                

3 guías público 10.000 € SI 0% -  €                

SUBTOTAL 100.000 € 0% -  €                

4.Gestión Integral del evento

Coordinación actividades 175.000 € NO 100% 175.000 €       

SUBTOTAL 175.000 € 100% 175.000 €       

TOTAL EVENTO 1.000.000 € 40,0% 400.000 €       

MARGEN BRUTO

 

Presupuesto Eventos 

 

Este sería el presupuesto para la gestión integral de un evento. En el caso de que solo 

se acepte la cesión de obras, sólo se facturaría por el paquete de obras que se cede a la 

exposición. 
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4.5. Procesos de soporte del negocio 

a) Logística y Almacenamiento 
 
 Como estamos viendo la Galería es  el centro neurálgico  y/o de operaciones del 

negocio.  Nos preocupamos por tener un local en las mejores condiciones, donde 

gestionaremos los acuerdos con nuestros clientes y aquellos interesados en el alquiler de 

obras de arte, la gestión integral de eventos, así como aquellos que acudan a nosotros para 

disfrutar de una revolucionaria galería que aportará valor añadido a nuestro negocio. Parte de 

estos avances tecnológicos los compone un innovador software para la gestión de  obras de 

Arte, ArtCHIP,  un software que comprende los aspectos básicos de nuestro trabajo diario 

como la gestión de obras, inventarios, listados de precios, gestión de exposiciones, confección 

de catálogos, registro de artistas, clientes, etiquetas. 

 En el almacén se guardarán los cuadros que no estén en exposición. 

 Para el aprovisionamiento y almacenamiento confiamos en los sistemas Modul Art de 

Montel que incluyen "bastidores para obras de arte corredizos" montados en soportes en el 

suelo. Esta tecnología ofrece un movimiento uniforme y elimina la vibración cuando se 

mueven las secciones. Además de brindar el máximo espacio de almacenamiento para sus 

pinturas, nos proporciona  también un fácil acceso a todas las obras de arte.  

Para nuestra empresa es primordial la garantía plena de un almacenamiento seguro  y 

duradero. 

 

 

Embalaje: 

 Utilizamos el empaquetamiento estándar para el transporte de obras de arte, en caja 

de madera o de metal, con buenos aislantes y un sistema de anclaje que impida que la obra de 

arte se mueva.  

 La caja donde se guarde la obra cumplirá los siguientes parámetros: cajas ignífugas, 

vibroaislantes y herméticas. 

 

 



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008-2009  Pág. 41 

 

b) Cadena de suministro 
 

Según el esquema general del negocio y debido a las características tan poco comunes 

del mismo, el aprovisionamiento se dividirá según dos aspectos. El primero de ellos será la 

compra de contenidos artísticos para nuestra colección, por otro lado tendremos que tener 

previsto el suministro de todos aquellos elementos complementarios para las obras de arte 

(iluminación, soportes, etc.…) sin olvidar la infraestructura necesaria para la sala interactiva, 

que veremos más detallado en la descripción del local. 

Contenidos artísticos: 

Los proveedores de los contenidos artísticos serán galerías de arte, casas de subastas y 

nuevos artistas con los que contactaremos en ferias, escuelas de arte, siendo la venta directa a 

por parte nuestro experto o comercial la estrategia más utilizada. La forma de pago será 

generalmente al contado aunque tendremos bastante posición negociadora con los artistas a 

los que cedamos nuestro local de exposiciones. 

Desde un primer momento establecemos un acuerdo de colaboración  con Matadero 

Madrid (Centro de Creación Contemporánea orientado a la producción de nuevos proyectos 

artísticos a nivel internacional) y Archivo de Creadores de Madrid (artistas plásticos menores 

de 35 años seleccionados por una serie de comisarios de reconocido prestigio) para fomentar  

y desarrollar la exposición de nuevas obras de Arte  en nuestra Galería, cuando así nos interese 

a ambas partes. 

El transporte se subcontratará a cualquiera de las empresas descritas en el Anexo 1 y 

dependerá del origen, el valor y las dimensiones de las obras. La mayoría de los transportes 

serán por carretera en furgonetas o camiones pequeños. 

Por último el almacenaje de las obras se hará en las propias instalaciones, bien 

expuestas de cara al público en la galería o bien en almacén. 

Los suministros necesarios para el montaje, iluminación y decoración de todo el local 

serán encargados a una empresa especializada que hemos subcontratado, de todas las 

empresas descritas en los proveedores. Su capacidad de actuación será en menos de 48 horas. 

Los servicios serán requeridos cada vez que un artista requiera de nuestro local y tres días 

antes de la inauguración. 

Para el montaje de sala interactiva será necesario adquirir 8 pantallas Panasonic Viera 

de 42 pulgadas con una extensión de unos 130 cm por la parte más larga. La entrega y 

colocación de las pantallas se hará en un mínimo intervalo de tiempo desde la adquisición de 

las mismas. 

También será necesario un apoyo informático que tenga conexión con la base de datos 

y un software que gestione la presentación de las obras seleccionadas en las pantallas. La 

instalación y compra de los equipos y programas se  encargará a alguna empresa de 

informática, la cual también deberá enseñar el manejo del sistema. 
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c) Seguridad 
 
 Debido al elevado precio de los activos de nuestro negocio, debemos contratar 

seguros anti robo y seguros que cubran los posibles desperfectos derivados de posibles 

situaciones fortuitas e imprevisibles; ya sean incendios, fisuras o roturas accidentales de los 

soportes físicos de las obras de arte durante el montaje de exposiciones, traslados, protección 

frente a daños por agua, mala manipulación, etc. Las condiciones generales del seguro a todo 

riesgo para obras de arte de Axa Art pueden verse en el Anexo 3. 

 Para la salvaguarda de nuestra galería se contratará un servicio de Televigilancia tanto 

interna como externa las 24 horas, con la empresa Securitas Direct, servicio que incluye la 

vigilancia directa de nuestro negocio desde la central receptora de alarmas desde donde 

podrán ver y escuchar lo que ocurre en las instalaciones y alrededores de la galería verificando 

que no se trata de falsas alarmas, permitiendo actuar a la policía directamente en caso de robo 

al contratar el servicio de acuda y custodia de llaves. 

 También se implantará un sistema para la Protección Contra Incendios (PCI) con la 

misma empresa. 

Las obras que permanezcan dentro de la galería estarán protegidas de dos formas: la 

primera con un seguro a todo riesgo formalizado entre nuestra empresa y la entidad 

aseguradora AXA Art Versicherung AG, que cubre tanto la estancia de las obras en la galería 

como el desplazamiento de las mismas a otro lugar. La segunda mediante un sistema 

inalámbrico de sensores por radiofrecuencia que se activarán en caso de que se intente 

descolgar alguna de las piezas expuestas en la galería. 

Gran parte de ellas estarán guardadas en una cámara acorazada de dimensiones 

2.200x1.150 mm con 100mm de espesor.  

El transporte de las obras de arte se hará con LOOMIS perteneciente a Securitas Direct 

quienes de igual modo se ocuparán de proporcionar el personal de vigilancia adecuado para 

las exposiciones tanto internas como externas que lleve a cabo la galería. 

4.6. Instalaciones y RRHH necesarios para la producción 

a) Sistemas de información 
 

Página Web 

Como parte de la estrategia de la galería, precisaremos de una página web en la que se 

detallen los servicios que prestamos, desde el alquiler de obras de arte a empresas y 

particulares, así como la gestión integral de exposiciones externas a fundaciones, informando 

tanto de las exposiciones en curso como de los próximos eventos llevados a cabo por la 

galería.  

La página web posibilitará el acercamiento por parte de los usuarios a nuestro catálogo 

de obras de arte pudiendo buscar por autor, motivo etc. accediendo en tiempo real a cualquier 

tipo de información referente a las piezas deseadas tal como precio, disponibilidad, pasos a 
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seguir para la formalización del contrato bien de alquiler de obras de arte bien de 

compraventa entre las partes, condiciones para la cesión de las obras, etc.  

Como valor añadido, dispondrá de una herramienta cómoda y fácil de utilizar que 

permitirá al cliente realizar una simulación del espacio para el que selecciona las obras de arte, 

recreando el ambiente que pretende conseguir, tan solo introduciendo las dimensiones del 

lugar, localización de las puertas y ventanas, iluminación etc. 

Así mismo la página web incluye un sistema de email que permita el contacto con los 

clientes y usuarios de la misma y otro de recogida de consultas y sugerencias realizadas, tanto 

por parte de las empresas y particulares a los que prestamos nuestros servicios, como de los 

artistas con los que trabajamos, así como de cualquier otro grupo de interés, etc. 

La página web y el sistema de email serán contratados con una empresa que provea 

servicios de Hosting. 

Software gestión galería  

Para la gestión de la galería de arte precisaremos de ArtCHIP, un software que 

comprende los aspectos básicos de nuestro trabajo diario como la gestión de obras, 

inventarios, listados de precios, gestión de exposiciones, confección de catálogos, registro de 

artistas, clientes, imprimir etiquetas y enviar circulares, además de la posibilidad de 

“encriptar” los importes para evitar miradas indiscretas. 

Los sistemas de información específicos cubren los siguientes aspectos. En cuanto a  la 

Gestión de Obras, el software ha de observar todas y cada una de las características de las 

obras del archivo: autor, título, técnica, corriente artística, motivo etc. así como detalles 

adicionales tales como precio, comprador, observaciones etc. 

En cuanto a la Gestión de Contactos, precisamos que la herramienta mantenga 

actualizados nuestros contactos: artistas, clientes, socios, críticos, depositantes, depositarios, 

comisarios de las exposiciones, otras galerías etc. 

Este software incluye una aplicación específica que permite la creación de una base de 

datos de artistas (tanto españoles como extranjeros) de los cuales, adquirimos las obras de 

arte que engrosarán la lista de cuadros de nuestra colección privada, pudiendo incluir datos 

personales y forma de contacto, número de piezas adquiridas de cada proveedor,  fecha de la 

transacción, precio de compra etc.  

Asimismo será posible crear otra base de datos de clientes, referenciando quienes son,  

a los que prestamos nuestros servicios, tanto empresas como particulares que alquilan,  

fundaciones para las que hayamos realizado la gestión integral de alguna exposición, y todo 

ello con la finalidad de llevar a cabo un seguimiento exhaustivo de sus necesidades, evolución 

de los servicios requeridos, ingresos por cliente etc. 

El software básico incluye:  

• La gestión de las obras de arte. 

• La gestión de inventarios a los que se podrá acceder por el nombre de la obra 

catalogada, autor, fecha de adquisición, precio de compra etc.  

• El listado de precios. 

• La gestión de las exposiciones. 
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• La confección de los catálogos. 

• El registro de artistas y de clientes. 

• La impresión de etiquetas. 

• El envío de circulares. 

• La encriptación de los importes. 

• El fondo de arte. 

• La facturación. 

• La estadística. 

• La gestión de lotes. 

• La integración automática de las ventas, compras y remesas. 

• La cuenta de arte. 

• Las subastas y exposiciones en Internet. 

Software gestión negocio 

Por último se precisará de un programa para llevar la contabilidad, que permita 

también la obtención de los habituales listados de Diario, Mayor, Balance, etc. y todo ello de 

forma rápida, cómoda y sencilla. Asimismo ha de disponer de aplicaciones específicas para la 

gestión y control de la tesorería, la impresión de todo tipo de facturas etc. 

b) Descripción del local 
 Nuestro local  se sitúa  en el centro urbano de Madrid, más concretamente en el barrio 

de Salamanca. Un local adaptado a los fines de Artevita con una superficie total de 385 M2.  

 

Barrio de Salamanca, Madrid 

 

La planta del Local se describe en el siguiente plano: 
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Distribución del Local: 

El local tendrá 4 partes claramente diferenciadas: 

1. La galería, que será donde se lleven a cabo los diferentes actos y exposiciones. 

2. Sala Interactiva, se trata de un espacio más pequeño donde se colocarán 8 

pantallas de 42 pulgadas, del modelo Panasonic Viera TH-42PX80, donde tendrán 

lugar las exposiciones virtuales para nuestros clientes. Tendremos un ordenador 

con salida de video para hacer la selección de las diferentes obras y visualizarlas 

en las pantallas. 

3. Despachos, Lugar de  trabajo de los administrativos y el director general, que 

constarán de dos ordenadores, una impresora multifunción y mobiliario ad-hoc. 

4. Almacén, donde se guardarán los cuadros que no estén expuestos. 

5. Cámara Acorazada, localizada dentro del almacén, se trata de una cámara 

modular de la marca Fichet-Bauche modelo 180, con unas medidas de alto 2,5 m; 

ancho 2,87 m y fondo 2,345 m y un peso de 13.400 kilogramos. 

6. Baños del Local. 

Una vez descritos los diferentes recintos del local se describirán los diferentes 

equipamientos que tiene el local: 

1. Sujeción Cuadros: 

Para la fácil y cómoda colocación de los cuadros se utilizarán un sistema de sujeción 

por rieles en el techo acompañados por unos cables de acero que cuelgan de los rieles y que 

sujetan a los  cuadros. 

2. Iluminación: 

A parte de la iluminación natural del local, encima de cada uno de los cuadros se 

aplicará una luz específica, más concretamente lámparas de carril trifásico móviles de la 

empresa LEDS C4. En el Anexo 4 hay una mayor descripción del sistema de iluminación. 

 

 

 

 

Modelo PR-0020-N3-00 y Carril CR-0324-N3-00 
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3. Aire Acondicionado: 

Para la climatización del local se utilizará un sistema DAIKIN Sky Air Comfort 

Inverter: Inverter Cassette 4 vías 60x60, que irá colocado en el falso techo del recinto. En el 

Anexo 4 se describen más detalladamente las características del sistema de climatización. 

 

4. Hilo Musical: 

Central de hilo musical estéreo-mono con dos reguladores de sonido digitales de un 

canal musical estéreo-mono, cuatro altavoces de 4", 7 W y 8 Ohm, módulo emisor de avisos 

para una estancia y adaptadores. Acompañado de un equipo de música que servirá para dar 

ambiente musical a todos nuestros eventos. 

c) Recursos humanos 
 

• Desde el primer año contaremos con la ayuda de un licenciado en Historia del Arte, 

con conocimientos específicos en arte contemporáneo y en inglés y con experiencia 

profesional en inversión, valoración y tasación de obras de arte. Las funciones a 

realizar irán desde la búsqueda y selección de piezas clave pertenecientes a artistas 

con gran proyección, hasta el contacto con artistas tanto españoles como extranjeros 

interesados en exponer sus creaciones en nuestra galería. 

Dicha persona se encargará tanto del mantenimiento como de la actualización de 

nuestra colección privada, valoración a posteriori de las obras utilizadas, bien en 

exposiciones externas, bien cedidas en alquiler una vez finalizado el contrato, 

asesoramiento en la elección de las piezas adecuadas, decoración y ambientación a 

clientes que deseen alquilar nuestras obras de arte para disfrute propio o para la 

realización de exposiciones.  

• Precisaremos de igual forma de un Comercial para el primer año, con experiencia 

previa y con conocimientos específicos en ofimática y en el manejo de Microsoft 

Word, Excel y Outlook, valorándose el conocimiento de inglés.   

Tendrá como misión la prospección de nuevos clientes: particulares o empresas 

interesados en el alquiler de arte o en el asesoramiento para el montaje de 

exposiciones organizadas por fundaciones y otras entidades. También se encargará de 
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la gestión técnica del proceso de compra y venta de aquellos cuadros solicitados por 

los clientes, así como de la contratación entre la empresa y terceros en materia de 

alquiler de obras de arte, gestión integral de exposiciones etc. 

Teniendo en cuenta el volumen de negocio estimado para el segundo y sucesivos años, 

se incorporará un nuevo comercial con el mismo perfil y para el desempeño de las 

mismas tareas. 

• Contaremos con una persona que trabajará de cara al público y de forma permanente 

e ininterrumpida durante la jornada laboral en nuestra galería, con buena apariencia y 

con conocimientos de arte e inglés, que se encargará de abrir y cerrar el local, atender 

al público que visite nuestras instalaciones, informar sobre las obras expuestas, 

autores y precios y que proporcionará información al público sobre la exposición en 

curso,  así como los próximos eventos que tengan lugar en nuestra galería. 

• El servicio encargado de la limpieza de la galería será subcontratado así como el 

personal de seguridad todo ello para reducir costes convirtiendo los fijos en variables. 

El resto de servicios necesarios para la continuidad de la empresa serán 

subcontratados. 

RRHH Año 1 Año 2 Año 3 

Asesor Arte 1 1 1 

Comerciales 1 2 2 

Personal Galería 1 1 1 

 

d) Plan de Calidad y Riesgos 
 

El plan de calidad que vamos a implantar está sujeto al certificado de calidad ISO 

9001:2008 y que tiene por objeto la mejora continua y que garantiza la satisfacción del cliente 

y el cumplimiento de las expectativas. Por lo que todos nuestros empleados estarán 

supeditados y comprometidos a un proceso de mejora continua para brindar un servicio de 

calidad y que satisfaga las necesidades y expectativas de nuestros clientes. Desde el primer 

contacto hasta la finalización del acuerdo, no se escatimen esfuerzos en cumplir con los 

requisitos de nuestros clientes. De esta forma nuestros proveedores, subcontratistas y 

distribuidores se seleccionarán de acuerdo con estos mismos criterios y en base a su 

compromiso de cumplir con dichas normas. 

Para ello se elaborará un manual de Calidad cuyos principales puntos son: 

1. Sistema de gestión: contiene los requisitos generales y los requisitos para gestionar la 

documentación.  

• Requisitos generales.  

• Requisitos de documentación.  

2. Responsabilidades de la dirección: Contiene los requisitos que debe cumplir la 

dirección de nuestra empresa, tales como definir la política, asegurar que las 

responsabilidades y autoridades están definidas, aprobar objetivos, el compromiso de 

la dirección con la calidad, etc.  

• Requisitos generales 
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• Requisitos del cliente  

• Política de calidad 

• Responsabilidad  y comunicación 

3. Gestión de los recursos: la Norma distingue 3 tipos de recursos sobre los cuales se 

debe actuar: RRHH, infraestructura, y ambiente de trabajo. Aquí se contienen los 

requisitos exigidos en su gestión.  

• Requisitos generales 

• Recursos humanos  

• Infraestructura 

• Ambiente de trabajo 

4. Realización del servicio: Se sitúan los requisitos desde la atención al cliente, hasta la 

entrega del servicio.  

• Planificación previa a la realización del  servicio 

• Procesos relacionados con el cliente 

• Desarrollo 

• Operaciones de servicio 

5. Medición, análisis y mejora: Se sitúan los requisitos para los procesos que recopilan 

información, la analizan, y que actúan en consecuencia. El objetivo es mejorar 

continuamente la capacidad de la organización para suministrar el servicio y que 

cumplan los requisitos.  

• Requisitos generales  

• Seguimiento y medición. Control de documentos, requisitos y 

auditoría de calidad 

• Control del servicio no conforme  

• Análisis de los datos para mejorar el desempeño. Acciones preventivas 

y acciones correctivas 

Conviene tener muy en cuenta los diferentes parámetros en el tratamiento y 

manipulación de las obras de arte: 

Conceptos de conservación 

 
Tendremos en cuenta los siguientes efectos, como los más importantes para el 

mantenimiento y conservación de  las obras:  

Humedad: 

La circunstancia más importante de todas es el mantenimiento de la humedad, ya que 

esta puede originar, si se producen cambios bruscos en el porcentaje de humedad, que el 

lienzo sufra variaciones dimensionales que podrían provocar la aparición de craquelados en la 

capa pictórica  lo que desvirtúa la obra ya que se pierde definición al contemplarla, y por otra 

parte fragilidad, ya que el craquelado posibilita que se puedan desprender trozos. 
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La humedad a su vez, facilita la posible aparición de formaciones biológicas (hongos y 

bacterias), que de no corregirse adecuadamente, puede llegar a destruir la obra en su efecto 

más negativo o producir manchas de muy difícil corrección.  

El agua es el disolvente universal para la mayoría de técnicas pictóricas.  

En la galería, la humedad debe mantenerse al 50% + - 1%.  

Temperatura: 

La temperatura es un concepto muy importante. A partir de 80ºC las obras sufren 

daños, y a partir de 140ºC estos ya son irreversibles, lo que nos indica, pensando en la 

posibilidad de un incendio en un recinto confinado que en cuestión de minutos se puede llegar 

a alcanzar temperaturas superiores a 600ºC. Por tanto debemos extremar todas las 

precauciones para proteger las obras y disponer de los medios precisos para ponerlas a salvo 

en caso de siniestro.  

Vibraciones: 

Las vibraciones es otro efecto que debemos tener en cuenta pues también pueden 

craquelar la capa pictórica, o producir desprendimientos en capas ya fragilizadas, por lo que 

debemos tomar precauciones si se producen vibraciones por efectos de obras en el edificio o 

zonas aledañas.  

Iluminación: 

Por otro lado, la iluminación es algo muy importante, ya que hay que tener en cuenta 

que por ejemplo la luz infrarroja, que forma parte del espectro de la luz visible, puede llegar a 

decolorar los pigmentos, por lo que se podría perder el color de la capa pictórica en 

exposiciones prolongadas. Por ello, en caso de iluminar la obra para su correcta exhibición, se 

ha de filtrar la luz para eliminar tanto la luz infrarroja como la ultravioleta. Esto se consigue 

utilizando filtros en los propios focos. 

 

Plan de Riesgos. 

 
Para lograr que todo lo expuesto hasta ahora se logre con un grado de eficacia 

suficiente, se han de estudiar todas aquellas circunstancias que en un momento dado pudieran 

generar situaciones de riesgo, en el ánimo de tratar de eliminarlas en la medida que sea 

posible, y si no, minimizar la posibilidad de que generen riesgos, es decir, realizar una labor de 

prevención.  Para ello se actuará de acuerdo con un Plan General de Riesgo que incluye  todas 

aquellas acciones que deberíamos acometer en caso de que el riesgo genere una situación de 

emergencia, así como llevar a cabo las acciones necesarias para minimizar los daños 

producidos por un riesgo declarado.  
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1. Análisis de riesgos: Debemos detectar, estudiar y minimizar todas aquellas 

condiciones que en un momento dado pudieran generar un riesgo para las obras de arte. 

Teniendo identificadas nuestras debilidades, podremos establecer los procedimientos 

sustitutorios que eliminen dichos riesgos, si es posible. En el caso de que no sea así, 

deberemos establecer procedimientos perfectamente estudiados, para poner a salvo las obras 

en el caso de que el riesgo se manifieste.  

2. Mantenimiento de las condiciones de conservación: Una vez establecidos los 

procedimientos para la conservación de las obras, entendiendo por esto, no sólo las medidas 

de conservación apropiadas, sino todo lo que tenga que ver con trabajos de mantenimiento y 

limpieza. Deberemos comprobar periódicamente que éstas se están cumpliendo, en las zonas 

próximas. 

En consonancia a lo que explicábamos antes, la formación es fundamental en toda 

actividad profesional, y más cuando afecta a bienes sobre los que no hay una cultura de 

protección por desconocimiento de las peculiaridades de las obras de arte.  

En este caso, deberíamos distinguir entre dos tipos de formación, una más extensa 

encaminada al personal que debe intervenir en la puesta a salvo de las obras de arte, es decir, 

los que intervienen directamente en una emergencia y una segunda menos extensa y más 

sencilla, que se debería aplicar a todo personal, con las precauciones que debe tener hacia las 

obras de arte. 

3.  Salvamento de las obras de arte: Dentro del plan de prevención interna en la 

galería, se debe contemplar en qué momento se evacúan las obras, quién lo hace, cómo se 

descuelgan y transportan (esto debe incluirse en el plan de formación), si disponemos de un 

espacio seguro para almacenarlas, o dónde llevarlas en caso de salida al exterior. 

5. PLAN DE MARKETING 
  

En las siguientes páginas se van a determinar todas las acciones de marketing y 

comunicación  para dar a conocer nuestro negocio. El marketing se ha desarrollado según las 

tres líneas de negocio independientemente y también unas líneas comunes para la empresa en 

su conjunto. Al final del plan se han calculado unas proyecciones de las inversiones necesarias 

para los cinco años próximos a partir de la puesta en marcha de la empresa. 

5.1. Segmentación por línea de negocio 
 

Galería de arte 
 

La galería de arte es un espacio para la exhibición de arte, normalmente arte visual, y 

principalmente pinturas, ilustraciones y esculturas con el fin de dar a conocer las obras de 

nuevos artistas y vender dichas obras. 
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Los coleccionistas particulares son los que serán nuestros potenciales clientes. De 

entre los cuales podemos dividirlos según edades y tratarlos según sus condiciones 

particulares: 

El de toda la vida  

(A partir de 60 años)  

 Es un coleccionista veterano. Normalmente hombre, con un alto nivel económico, y 

suele superar los sesenta. Lleva más de 40 años en contacto con el arte y una afición que 

posiblemente le viene de familia, lo que le otorga un interés espontáneo por el mundo del 

coleccionismo. Procura sólo comprar cosas muy buenas y muy especiales para engrosar su 

colección particular. Es asiduo a las ferias y suele asesorarse por personas en las que suele 

confiar.  

 A este tipo de clientes nos tenemos que dirigir cuando tengamos algo que le pueda 

sorprender e intentar convertirnos en sus asesores para que confíe en nosotros. 

El entendido 

(A partir de 45 años)  

 Se trata de un coleccionista especializado con un alto nivel cultural. Sólo está 

interesado por un determinado tipo de piezas u objetos, que constituyen en exclusiva su 

colección. Su área de interés se circunscribe a un grupo de objetos muy limitado, siendo cada 

nueva pieza un auténtico tesoro dentro del marco de su repertorio. Se trata de una persona 

que dedica bastante tiempo y esfuerzo a localizar esas piezas que le faltan, y que disfruta casi 

más con la búsqueda que con su adquisición. Además de acudir a profesionales, investiga en 

internet, asiste a subastas, ferias y vendedores particulares. Su afición le lleva a documentarse 

y a estudiar hasta el punto de convertirse en verdadero experto en la materia de su colección. 

Llega a saber más que el profesional que se lo está vendiendo.  

 Cuando nuestro experto identifique a alguna persona con estas características, debe 

adelantarse a la adquisición de la pieza buscada por el entendido para estudiar una posible 

transacción. 

El neófito 

(Entre los 25 y 40)  

 El neófito se inicia en la veintena en el coleccionismo, su gusto fluctúa y sus compras 

son más bien modestas. Es la persona que, tras una primera compra, decide continuar 

cultivando su afición comprando, ocasionalmente, nuevas piezas. Al contrario de lo que sucede 

con el experto, el neófito es disperso en cuanto a la tipología de objetos que compra: tras un 

cuadro, compra una escultura o un mueble. Puede pasar de lo clásico a lo contemporáneo: aún 

está definiendo su afición, explorando distintas opciones. Las piezas que compra son 

modestas, ya que al ser una persona joven su poder adquisitivo es más limitado. Procura 

comprar sólo en lugares que le ofrecen todas las garantías y se deja asesorar plenamente por 

el especialista. 

 Debe ser invitado a las exposiciones de nuevos talentos de una forma personalizada. 

Su desconocimiento en la materia puede ser aprovechado por nosotros para asesorarle en la 

compra de obras de artistas recomendado por nosotros. 
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El profesional de éxito 

(Entre 30 y 45 años)  

 El entendido disfruta casi más con la búsqueda que con la adquisición, y sabe a veces 

más que el propio vendedor. Profesional de éxito y de ingresos altos. Lleva ya un cierto tiempo 

volcando sus intereses sobre el arte como un complemento a su estilo de vida. Compra pocas 

pero buenas piezas, y suele adquirir objetos de última tendencia (diseños de los 60, arte 

contemporáneo…) Tiene sus preferencias plenamente definidas pero no es un entendido, por 

lo que suele dejarse guiar por un experto. La inversión y la posible revalorización de las piezas 

en un futuro son componentes que tienen influencia en sus compras, aunque no son lo 

principal. 

 

Alquiler de arte 
 
 El alquiler de arte es un servicio dirigido a pequeñas y medianas empresas y también a 

particulares que temporalmente quieran mejorar la imagen de sus oficinas o casas 

particulares.  

 En España existen un total de 3 millones de PYME. La segmentación se hará para 

aquellas empresas que tengan oficinas o espacios físicos donde colocar obras de arte y que 

puedan compartir con sus clientes. 

 Por otro lado, los clientes particulares que quieran contar con nuestro servicio de 

alquiler de arte, serán todas aquellas personas que hayan acudido a nuestra galería o las que 

hayan conocido nuestro servicio a particulares en cualquiera de las acciones comerciales. La 

segmentación será clara; personas que tengan una vivienda y con ganas de tener en sus 

hogares piezas decorativas de alto nivel. El público objetivo no ha de tener una renta muy 

elevada, pues el alquiler ofrece posibilidades a todos los niveles adquisitivos. 

 

Gestión integral de eventos 
 
 Nuestro mercado lo comprenden todas las grandes empresas y algunas entidades 

públicas como las autonómicas y  locales que organizan eventos culturales de grandes 

dimensiones. 

 En el caso de grandes empresas, debemos dirigirnos a las que tengan fundaciones 

culturales principalmente. También nos centraremos en aquellas que tengan destinada una 

parte de sus beneficios a RSC y concretamente destinen parte de ellos a eventos culturales. 

 En el caso de las administraciones públicas, nos podremos dirigir a todas aquellas que 

en su último año hayan patrocinado alguna actividad cultural. 

 Otras instituciones a las que nos dirigiremos serán embajadas y consulados siempre y 

cuando tengan un edificio o un espacio que consideremos del tamaño adecuado. 
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5.2. Estrategia de Producto 

Descripción del Servicio. 
 

Como ya se ha comentado, tenemos tres líneas de negocio claramente diferenciadas: 

Alquiler de obras de arte para empresas y particulares, exposiciones de artistas en nuestra 

galería y gestión integral de eventos artísticos. 

A continuación pasamos a describir en detalle cada uno de nuestros servicios: 

Artevita Rent 
Nuestro servicio de alquiler de obras de arte para empresas y particulares será llamado 

comercialmente a partir de ahora “Artevita Rent”. 

Todos los empresarios saben que dar una buena imagen de empresa es fundamental 

para crear y mantener clientes. Como muchas de las reuniones para hacer negocios se hacen 

en las instalaciones de las empresas, una buena imagen de esas estancias dará un  beneficio 

extra a su actividad. 

Para cubrir estas necesidades vamos a dar este servicio. Una vez que contacte la 

empresa con la nuestra, el proceso para el alquiler será primero asesoramiento, después se 

firmará el contrato y por último se colocarán las obras de arte seleccionadas en las 

instalaciones. 

Para el asesoramiento, nuestro experto en arte se desplazará hacia la empresa cliente 

y definirá junto con el responsable de la misma el número y la disposición de las obras a 

instalar. Para la selección de las mismas se le presentará un catálogo en el que aparecerá una 

breve descripción de la obra, incluyendo foto, precio y tamaño. Este catálogo también estará 

disponible a través de la página web (http://www.artevita.es), de manera que el cliente pueda 

contactar con nosotros y seleccionar las obras sin salir de casa. 

Una vez pactada cuales y cuantas obras serán alquiladas, se firmará el contrato de 

alquiler. En este aparecerá la duración, las obras que se van a instalar, el precio pactado y 

demás condiciones legales necesarias. 

Por último se subcontratará una empresa de transporte y montaje y de esta manera se 

hará efectiva la entrega. Si el cliente quisiera cambiar alguna obra por otra del mismo valor 

podrá hacerlo siempre y cuando abone los servicios de montaje y transporte. 

Artevita Gallery 
La galería será denominada a partir de ahora “Artevita Gallery”. 

Nuestro local se pondrá a disposición de los artistas para la exposición de sus obras por 

periodos de diez días prorrogables. 

Se facturará al artista únicamente un 50% del valor de las obras vendidas, sin cobrar 

nada por la cesión del espacio ni de nuestro personal. También y en caso de que se estime que 

las obras del autor puedan revalorizarse, la forma de pago podría ser alguna de sus obras para 

sumarla a nuestra colección propia. 

De aquellas obras que no se vendan en la exposición, nuestro experto podrá 

seleccionar las mejores para que pasen a formar parte de nuestro archivo, teniendo sobre ellas 
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una opción preferente. Esta opción preferente consiste en la disponibilidad sobre la obra tanto 

para venta como alquiler, así como el derecho a tanteo sobre la misma en caso de que el 

artista recibiera una oferta. 

A los compradores de las obras se les cobrará un 20% del valor de venta en el 

momento de la compra, y el resto cuando se entregue la obra al finalizar la exposición. 

Adicionalmente, durante los periodos en que no tengamos exposiciones de artistas, 

presentaremos parte de nuestra colección propia. 

En este caso, la transacción económica y la entrega de la obra se harán en el mismo 

momento. Parte de los ingresos obtenidos por la venta de nuestras obras será reinvertido en la 

compra de otras nuevas con el objetivo de garantizar un stock mínimo. 

Artevita Events 
Este servicio ofrecido a grandes empresas, fundaciones e instituciones lo llamaremos 

“Artevita Events”. 

Buscando siempre la máxima exposición y comunicación pública de las obras, nuestra 

empresa dispondrá de un archivo a modo de catálogo con las obras de arte que se puedan 

alquilar.  

Las grandes empresas que deseen realizar eventos con grandes obras tendrán la 

facilidad de contratar nuestro servicio de eventos artísticos que consistirá en la gestión y 

búsqueda de las obras que se requieran. 

El contacto con las grandes empresas se hará por medio de nuestros comerciales. Los 

comerciales definirán con los responsables de las empresas qué tipo de exposición van a 

querer tener y durante qué periodo de tiempo. Las obras seleccionadas serán buscadas por el 

experto en arte.  

Dado que ofrecemos un servicio integral, correrán de nuestra parte todos los gastos 

relacionados con el evento aunque gran parte de los servicios serán subcontratados, como el 

montaje, el seguro, etc... Con todo ello se pretende dar un valor añadido de calidad a nuestro 

servicio. 

 

Marca y posicionamiento 
 

Artevita se quiere posicionar en la mente de los clientes como una empresa que 

acerque y haga accesible el arte a toda la sociedad mediante sus tres líneas de negocio: 

- Artevita Rent: Alquiler de obras de arte. 

- Artevita Gallery: Venta de obras propias y ajenas. 

- Artevita Events: Gestión integral de eventos artísticos. 

De ahí surge la Unique Selling Proposition (USP)  que será: “Pon Arte en tu Vida”. 
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Imagen corporativa 
 

Los diseños de los logotipos, fuentes, colores corporativos, tarjeta de visita y modelos 

para carta se encuentran completamente desarrollados en el Anexo 5. 

Análisis del Logotipo. 
 

La creación del logotipo viene determinada por la combinación de los tres colores 

primarios, Rojo (magenta), azul (cyan) y amarillo. En el logotipo hemos querido reflejar las tres 

letras clave de nuestro negocio “ART” que al fin y al cabo son las que unifican y proyectan el 

sentido de nuestras tres líneas de negocio y que no son  otras que  nuestra pasión por el arte y 

la forma en la que entendemos que hoy en día es imprescindible  que “Pongas Arte en tu 

vida”. 

Desde el punto de vista cromático sabemos, que el ojo humano interpreta colores 

diferentes dependiendo de las distancias longitudinales. El ojo humano distingue unos 10.000 

colores. Se emplean también sus tres dimensiones físicas: saturación, brillantez y tono, para 

poder experimentar la percepción.  Dado estos parámetros, hemos estimado utilizar en 

nuestro logo el primer grupo de colores primarios: amarillo, rojo y azul.  

Mezclando pigmentos de éstos colores se obtienen todos los demás colores. 

Estudio Cromático por colores. 
 

El color amarillo: Este color está asociado a una gran inteligencia. Para nuestro 

negocio es un color muy importante puesto que es el color de la concentración, del aumento 

de la actividad mental, de la luminosidad, además de haber sido el color de referencia de  uno 

de los pintores  más importantes  en la historia del arte moderno Vicent Van Gogh, que tenía 

una especial predilección por él.  

El color rojo: Un color que refleja nuestras ganas de revolucionar un mercado siempre 

tradicional, de manera creativa. Plasma también el deseo por  acercarnos al cliente y que de 

esta manera valore la gran calidad de nuestro servicio (vivimos por nuestro cliente, por la 

necesidad de que éste sea consciente de la importancia  de poner  arte en su vida). 

El color Azul: Es el mejor complemento para los dos colores anteriores. Es el color de la 

inteligencia y las emociones profundas. Es el color del infinito, de los sueños  y simboliza la 

sabiduría; características esenciales en la composición de una obra de arte. También significa 

descanso, tranquilidad, algo completamente necesario  a la hora de contemplar una obra  o 

exposición, sin importar en este caso que sea en un  evento, galería  o en tu propio hogar. 
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5.3. Estrategia de precios 
En este apartado se van a determinar los precios de las tres líneas de negocio en base 

a lo que los clientes están dispuestos a pagar, lo que la competencia está cobrando por el 

mismo servicio y los costes incurridos. 

Artevita Gallery 

En este apartado se debe distinguir dos tipos de ventas de obras: Obras en propiedad y 

obras expuestas por los artistas. 

Si nos encontráramos en la situación de tener que poner el precio de una obra de 

nuestra propiedad, lo haríamos incrementando un tanto porciento el valor por el que fue 

comprada. Como valor medio pondremos un 50% sobre el precio de compra. Si ocurriera algún 

acontecimiento por el que se pudiera revalorizar la obra, subiríamos ese margen hasta lo 

consideremos oportuno. 

Si lo que se vende es una obra expuesta por un artista, el precio de la obra será puesto 

por un consenso entre nuestro experto y el propio artista, cobrándole nosotros al él la mitad 

de lo que venda durante la exposición. 

Artevita Rent 

El precio de alquiler dependerá de la duración del alquiler: 

DURACIÓN PRECIO (% precio de la obra) 

Menos de 1 mes 10% mensual 

Entre 1 y 6 meses 7% mensual 

Más de 6 meses 5% mensual 

  

Al precio habrá que añadir, en todos los casos, el transporte y montaje. También habrá 

que depositar una fianza que dependerá de la calidad de las obras. 

Artevita Events 

La tarifa general para la gestión integral de eventos será de un 40% aproximado sobre 

la facturación de todos los servicios necesarios para el evento. 
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5.4. Estrategia de distribución 

Canales de Comercialización 
  

Debido a la naturaleza de nuestro negocio somos principalmente nuestra función es la 

intermediación entre los artistas y los compradores finales, ya que nosotros no producimos el 

producto que ofrecemos. Divido por líneas de negocio: 

Artevita Rent 

 

 

Canal nivel 0, ya que nosotros ofrecemos obras de terceros, ya sea sólo de 

intermediación o de obras en propiedad, para su alquiler por parte del cliente final. 

 

Artevita Gallery: 

 

 

 

 

 

Canal nivel 0. Esta línea de negocio es exclusivamente de intermediación, ya que sólo 

cedemos el espacio de nuestra galería al artista para que exponga sus cuadros y lleguen al 

cliente final, que se entiende como el comprador de la obra de arte. 

  

Artistas Artevita Cliente final

Artistas Artevita Cliente final
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Artevita Events: 

 

Canal nivel 1. Debido a que aparece un nuevo elemento en la cadena que es la 

empresa/institución que nos contrata para la creación del evento que solicita el servicio. No 

para ellos mismos, sino para que visitantes vayan a sus diferentes exposiciones, lo que hace 

que éstos sean los clientes finales. 

 

Punto de Venta 
 
Artevita Rent: 

Para el alquiler de arte habrá dos posibles puntos de venta fundamentalmente, la web 

y la propia galería. Desde la web el cliente puede elegir los cuadros y hacer los presupuestos 

pertinentes para la cesión temporal de la obra. 

En caso de que el cliente se desplace a nuestra galería podría elegir entre nuestro 

amplio catálogo de obras e incluso visualizarlas dentro de nuestra sala interactiva. Una vez 

elegidos los cuadros se realizará el presupuesto. 

 

Artevita Gallery: 

Sólo hay un punto de venta, la propia galería durante el tiempo que se celebran las 

exposiciones, donde un cliente elige uno de los cuadros expuestos y lo adquiere. También cabe 

la posibilidad que quiera tener en propiedad uno de nuestros cuadros en archivo, con cual 

habría que contactar con el artista para ejercer la opción de preferencia que tenemos sobre la 

obra. 

 

Artevita Events: 

Debido a la naturaleza de esta línea de negocio, la mayoría de las ocasiones no vendrá 

el cliente a nosotros si no que nuestro comercial irá a la empresa para ofrecerle la gestión 

integral del evento, apoyándose en las herramientas que tenemos como es el amplio archivo 

de cuadros y artistas, así como la sala interactiva.  

También el cliente puede venir a buscar la gestión integral a nuestra galería con una 

idea sobre el tipo de exposición que quiere realizar, pudiendo hacer una previsualización él 

mismo en nuestra sala interactiva. 

Artista/as Artevita
Grandes Empresas, 

fundaciones e 
instutuciones

Cliente final
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 Una vez acordados los puntos se pasará a la redacción del presupuesto y realización 

del proyecto tal y como se describe en el plan de operaciones. 

5.5. Estrategia de comunicación 

Comunicación corporativa 
 

La estrategia de comunicación se planificará en función de cada una de las unidades de 

negocio y de los recursos y capacidades de la empresa, intentando maximizar el grado de 

eficacia de todas las acciones que se lleven a cabo en relación a los distintos públicos objetivos. 

Como acciones de comunicación comunes a las distintas unidades de negocio 

utilizaremos la página web de la empresa, los enlaces patrocinados (google adwords) y el 

posicionamiento en los buscadores más importantes, así como la publicación de anuncios en 

Páginas Amarillas. 

 

Página Web 

Como parte de la estrategia de comunicación de la empresa, precisaremos de una 

página web con dominio http: //www.artevita.es, contratando el servicio con una empresa de 

Hosting. 

La página web se estructurará de forma que contemple los siguientes puntos: 

presentación, servicios prestados, galería, archivo de obras y artistas y contacto. 

 
Home Page 

 Se informara sobre quienes somos, qué hacemos y dónde estamos. 

 
Servicios Prestados 

Se detallarán de forma clara los servicios que prestamos, desde el alquiler de obras de 

arte a empresas y particulares (Artevita Rent), la gestión integral de exposiciones externas a 

fundaciones (Artevita Events) e informando tanto de las exposiciones en curso como de los 

próximos eventos llevados a cabo por la galería (Artevita Gallery).  

 
Galería 

 En esta pestaña se recogerá información relativa a las exposiciones en curso llevadas a 

cabo por la galería así como del contenido y fechas de los próximos eventos. 

 
Archivo de Obras y Artistas 

La página web posibilitará la visita virtual por parte de los usuarios a nuestro catálogo 

de obras de arte pudiendo buscar por autor, motivo etc. accediendo en tiempo real a cualquier 

tipo de información referente a las piezas deseadas tal como precio, disponibilidad, pasos a 

seguir para la formalización del contrato bien de alquiler de obras de arte bien de 

compraventa entre las partes, condiciones para la cesión de las obras etc. 
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Asimismo proporcionará información sobre los artistas colaboradores: trayectoria 

artística, creaciones, exposiciones realizadas hasta el momento, reconocimientos, etc. 

 
Contacto 

 Disponemos de un sistema de email que permita el contacto con los clientes y usuarios 

de la misma y otro de recogida de consultas y sugerencias realizadas tanto por parte de las 

empresas y particulares a los que prestamos nuestros servicios como de los artistas con los 

que trabajamos, así como de cualquier otro grupo de interés etc. 

 

Enlaces Patrocinados y Posicionamiento en Buscadores. 

 Pretendemos posicionarnos en los primeros puestos de los principales buscadores en 

Internet para captar la atención de cualquier interesado en decoración e interiorismo, 

organización de eventos culturales, alquiler o compraventa de piezas artísticas, exposiciones 

en galerías de Madrid, o cualquier otro tipo de información relativa al mundo del arte en 

general. 

 Los servicios de creación de la página web, los enlaces patrocinados y el 

posicionamiento en los buscadores se subcontratarán al Grupo Sorensen Eventos. Su coste se 

estima en 30.000€ por la creación y mantenimiento de la página web y 5.000€ por los enlaces 

y el posicionamiento. 

 

Páginas Amarillas 

 Para dar a conocer nuestra empresa de forma masiva, recurriremos a la inserción de 

un anuncio en Páginas Amarillas en el que quede reflejado el nombre de la empresa, una breve 

descripción de los servicios que prestamos, así como la ubicación de la misma y la forma de 

contacto. Su coste se estima en 1000€. 

 Asimismo incluiremos dicho anuncio en la edición digital de Páginas Amarillas, siendo 

su coste de 1500€. 

 

Comunicación por línea de negocio 

Artevita Rent 

 
Revistas Especializadas 

Se realizarán inserciones publicitarias en medios escritos especializados tales como 

revistas de interiorismo, diseño, arte y arquitectura. Para ello se elegirán 4 revistas de 

decoración de tirada nacional teniendo en cuenta criterios de coste por inserción, ejemplares 

vendidos y número de lectores para su elección.  

Las publicaciones elegidas serán Casa & Estilo, Casa Viva, On Diseño y Diseñart. 
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Pretendemos realizar un modelo de anuncio sencillo a la vez que atractivo y visual en 

el que aparezca el nombre comercial de la empresa para esta línea de negocio, Artevita Rent, 

junto con el logotipo de la misma, el URL de la página web (www.artevita.es) y la USP “Pon 

arte en tu vida” todo ello para captar la atención de aquellas personas que buscan ideas 

innovadoras para decorar cualquier tipo de espacio.   

Se realizará una inserción por cada una de las revistas mencionadas mediando un 

espacio de tiempo entre cada una de ellas. Para el primer año, se realizarán 8 inserciones 

publicitarias en dichos medios escritos, reduciendo el número a la mitad para el segundo y 

sucesivos años. 

Asimismo se podrá introducir publicidad informativa de Artevita Rent en prensa escrita 

cuando los medios se hagan eco del acaecimiento de algún tipo de evento relacionado con el 

mundo del arte: celebración de ferias, exposiciones artísticas etc. 

El coste por inserción asciende a 4.000€, presupuestando por tanto un gasto de 

32.000€ para el primer año y 16.000€ el segundo y sucesivos años. 

 
Publicidad colaborativa con empresas fabricantes de Mobiliario de Oficina. 

 Mediante acuerdos de colaboración, procederemos a la inserción de anuncios 

publicitarios en los catálogos de 2 empresas fabricantes de mobiliario de oficina, Ofiprix, 

empresa líder en la venta de muebles de oficina con más de 25 delegaciones por toda España y 

Euromof, empresa fabricante de muebles en Madrid. 

 Asumiremos el 50% del coste de la elaboración de sus catálogos en los que incluiremos 

publicidad de nuestra empresa haciendo hincapié en la línea de alquiler de obras de arte. 

 Se elaborarán a priori 100 catálogos por valor de 15.000€ asumiendo Artevita un gasto 

de 7.500€. 

 

Artevita Gallery 

 
Las acciones de comunicación a realizar para la galería serán: 

Acción comercial y de colaboración 

Nuestro comercial se encarga de contactar con las diferentes instituciones y 

organizaciones (Círculo de Bellas Artes de Madrid, Matadero Madrid, Archivo de Creadores de 

Madrid etc.) de forma que vayamos introduciéndonos y adquiriendo notoriedad como galería 

de Arte, además de poder informarles de las características y de los servicios que puede 

prestar nuestra galería. 
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Acciones en el punto de venta 

Carteles y folletos. Dado el interés de nuestra galería de que las exposiciones 

contratadas con aquellos artistas interesados sean fructíferas y por tanto, repercuta en el 

beneficio de nuestro negocio, nos encargaremos de las acciones de comunicación de cada 

exposición de forma íntegra. En el Anexo 6 se puede ver un presupuesto de catálogos. 

Tendremos carteles expuestos en nuestra galería y en organizaciones e instituciones 

relacionadas con el sector del arte que puedan estar interesadas. Se repartirán folletos para 

poner en conocimiento del público la temática y fechas de las exposiciones llevadas a cabo por 

la galería. 

El coste estimado por exposición en materia de carteles y folletos asciende a 400€. 

 
Calendario de exposiciones de obras 

Tendremos a disposición del cliente un calendario online con las obras expuestas y las 

diferentes exposiciones que acontezcan. Permitirá a nuestros potenciales clientes tener un 

perfecto conocimiento actual y exhaustivo de las obras expuestas en la galería. De esta forma 

también podremos  estructurar perfectamente el tiempo de exposición de las obras propias  

en consonancia con las fechas que tengamos contratadas con artistas externos a nuestro 

negocio. 

 
Publicidad Exterior 

Realizaremos una importante campaña de publicidad en Marquesinas, radicadas en los 

puntos estratégicos cercanos a los principales museos de la ciudad y  galerías de arte más 

relevantes. Realizaremos 4 campañas de una semana de duración, en los cuatro meses 

sucesivos a la apertura de la nuestra galería. 

El coste estimado de la creación del cartel para las marquesinas y de su utilización 

durante una semana al mes, 4 meses al año asciende a 24.000€. 

 
Acciones de RRPP/Lobbying 

Inauguración de la Galería. Realizaremos un acto de inauguración en nuestra galería, 

sita en la calle Claudio Coello 16,  donde los invitados podrán ver las instalaciones y el 

funcionamiento de nuestra galería, sala virtual, sala de exposiciones, etc. para darnos a 

conocer en el mundo del arte y entre nuestros potenciales clientes, así como establecer los 

primeros contactos que nos puedan favorecer en el desarrollo de nuestra actividad futura en la 

galería a corto-medio plazo. En el Anexo 7, se presenta el presupuesto para la campaña 

mediática del acto inaugural. 
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Además tendrá especial relevancia la asistencia de dos personas influyentes en el 

sector, que darán una mayor acogida y prestigio a nuestro evento de inauguración. Las 

personas invitadas serán: 

- Antoni Tàpies i Puig, Pintor, escultor y teórico del arte español. Uno de los principales 

exponentes a nivel mundial del informalismo, está considerado como uno de los más 

destacados artistas españoles del siglo XX.  

- Juana de Aizpuru. Esta galerista ha sido la primera directora de Arco. Ha tenido una 

importante presencia en la Bienal de Arte Contemporáneo de Sevilla. Pertenece al selecto club 

de las cuatro galerías españolas que participan en el Art Basel de Miami. 

Los invitados al evento serán contactos con influencia (empresarios, representantes de 

las instituciones locales etc.),  y personas relacionadas con el mundo del arte (galeristas, 

coleccionistas privados, artistas, comisarios de exposiciones, etc.) Se acreditará e invitará a la 

prensa especializada en el sector para que de repercusión pública al evento mediante 

“publicity”. Se tendrá preparado un “photocall”. 

La empresa encargada de realizar el evento será el Grupo Omnia y el coste estimado 

asciende a 30.000€. 

 
Ferias 

Estaremos presentes en algunas de las ferias de Arte contemporáneo que se realizan 

en la Comunidad de Madrid a lo largo del mes de Febrero. El objetivo principal será entablar 

relaciones con nuevos clientes, artistas, distribuidores, así como  conocer y mejorar la 

adaptación  a las nuevas tendencias del sector. Asistiremos a las siguientes ferias: 

- ARCO: (Del 11 al 16 de Febrero). 

La feria Internacional de Arte Contemporáneo es una de las principales ferias de arte 

contemporáneo del circuito internacional y más importante a nivel nacional, organizada por 

IFEMA, se celebra anualmente en la Feria de Madrid. ARCO se caracteriza por apoyar el 

desarrollo del mercado del arte en España e impulsar el coleccionismo tanto privado como 

institucional y corporativo. 

- Art Madrid. (Del 12 al 16 de Febrero). 

Art Madrid, segunda feria de Arte contemporáneo en España, abarca el arte 

contemporáneo desde la vanguardia histórica hasta las últimas tendencias, pasando por los 

artistas consagrados de los setenta, ochenta y noventa, y la última creación en soporte pintura 

y escultura. Participan 20 galerías internacionales, además de 58 galerías nacionales. El 

formulario de solicitud de participación en Art Madrid está en el Anexo 8. 

El coste estimado por estar presente en dichas ferias rondaría los 30.000€ por ocupar 

un espacio de 50 metros cuadrados en el área de galeristas noveles.  
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Artevita Events 

 
Fuerza de Ventas 

La red de ventas de Artevita será la responsable del éxito de esta acción comercial 

consistente en la visita a fundaciones culturales, organismos públicos tanto a nivel autonómico 

y provincial como  local y que hayan llevado a cabo algún tipo de exposición o evento de 

carácter cultural, embajadas y consulados extranjeros radicados en España etc. y todo ello en 

base a la segmentación realizada previamente. 

Deberán informar de forma detallada del servicio de gestión integral de eventos “Llave 

en mano” prestados por Artevita y de todas sus ventajas frente a otro tipo de intermediarios: 

obras de arte en propiedad, posibilidad de acceso a cualquier tipo de pieza artística de 

reconocido prestigio, artistas colaboradores, procedimientos de actuación, servicios 

complementarios, presupuestos, etc. 

 

5.6. Presupuesto en marketing y acciones futuras 
 
 En este punto se recogerán los presupuestos en marketing para los cinco primeros 

años de vida de la empresa. Sabemos que darnos a conocer va a ser lo más importante para la 

supervivencia de la empresa por ese motivo los esfuerzos económicos del primer año son 

superiores al del resto de los años. Para los siguientes años la inversión es constante. 
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
  
 En este plan se va a describir la organización de la empresa, así como la descripción de 

los puestos, retribuciones y organigrama. También se van a incluir los planes de formación y de 

gestión del talento. 

6.1. Organigrama 
  

 El organigrama de la empresa es el siguiente: 

 

 

ORGANIGRAMA 

 

Principalmente se trata de un sistema funcional con un área de apoyo o staff (Director 

de Arte). De la dirección general dependerán tres puestos: Director financiero, Director 

comercial y Galerista.   El Auxiliar Administrativo reportará al director financiero así como los 

Ejecutivos de desarrollo de negocio reportarán al Director Comercial. Al ser un organigrama 

plano y una empresa pequeña, habrá flexibilidad de trabajos y no existirán barreras de 

comunicación interdepartamentales. Las funciones del Director General, el Director Financiero 

y el Auxiliar Administrativo están desempeñados, en un primer momento, por la misma 

persona. También ocurre lo mismo con la persona que desempeña tanto el cargo de Director 

Comercial y el de Ejecutivo de desarrollo de negocio. 

Las funciones de cada bloque son las siguientes: 

Director General

Director 
Financiero

Auxiliar 
Administrativo

Director 
Comercial

Ejecutivo de 
desarrollo de 

negocio

Galerista

Director de Arte
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Función Dirección General 
• Dirigir y controlar el normal funcionamiento de las distintas unidades 

de negocio. 

• Rendir los informes y cuentas parciales que el propietario de la 

empresa solicite. 

• Formular, ejecutar y controlar el presupuesto de la empresa. 

• Celebrar los contratos y actos jurídicos que sean indispensables para el 

cumplimiento de los objetivos de la empresa. 

• Actuar como apoderado de la empresa, con facultades generales de 

administración, con las limitaciones contempladas en los Estatutos 

Sociales, así como de pleitos y cobranzas. 

Función Dirección Financiera 
• Encargado de búsqueda y planificación financiera. Contacto con las 

diversas fuentes de financiación. 

• Realización de la contabilidad de la empresa. 

• Gestión de nóminas y de facturación. 

• Control y previsión de tesorería. 

Función Dirección de Arte 
• Búsqueda y selección de piezas clave pertenecientes a artistas con 

gran proyección para el engrosamiento del archivo de obras propiedad 

de la empresa. 

• Contacto con artistas tanto españoles como extranjeros interesados 

en exponer sus creaciones en la galería. 

• Mantenimiento y actualización de la colección privada de la empresa. 

• Valoración a posteriori de las obras utilizadas bien en exposiciones 

externas bien cedidas en alquiler una vez finalizado el contrato. 

• Asesoramiento en temas de elección de las piezas adecuadas, 

decoración y ambientación a clientes que deseen alquilar nuestras 

obras de arte para disfrute propio o para la realización de 

exposiciones. 

• Asesoramiento en temas artísticos a las distintas unidades de negocio 

de la empresa y en materia de venta de obras de arte a los clientes. 

Función Galerista 
• Apertura y cierre de las instalaciones de la galería. 

• Atención a los diferentes públicos que visiten la galería durante las 

exposiciones temporales que se lleven a cabo. 

• Informar sobre las obras expuestas, autores, precios, y disponibilidad 

para la compra o el alquiler. 

• Informar al público sobre la exposición en curso, así como de los 

próximos eventos que tengan lugar en la galería. 
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Función Dirección Comercial 
• Analizar y desarrollar la metodología de trabajo del departamento, así 

como establecer un manual de ventas, para marcar las pautas de 

trabajo a sus comerciales. 

• Determinar el potencial de compra de las diferentes categorías de 

clientes. 

• Elaborar las previsiones de venta de común acuerdo con el resto de 

departamentos  de negocio. Planificar los objetivos y estrategias de su 

equipo comercial cuando lo hubiese.  

• Desarrollar una estructura organizativa de ventas capaz de alcanzar los 

objetivos.  

• Reclutar y seleccionar al personal de ventas y comercial que se 

necesite en un futuro. 

• Formar a estos equipos comerciales con arreglo a los conocimientos 

sobre el sector del arte así como otras técnicas necesarias para el 

desarrollo de sus funciones. 

• Motivarlos y dinamizarlos a su equipo para que desempeñen su 

trabajo lo mejor posible.  

• Valorar y controlar su labor para asegurarse de que alcancen los 

objetivos previstos. 

Función Ejecutivo de Desarrollo de Negocio 
• Captación de clientes con el fin de desarrollar nuevo negocio para la 

compañía. 

• Realización y cierre de presentaciones y ofertas. Seguimiento de la 

cartera de clientes. 

• Contacto telefónico con todas las cuentas susceptibles de entrar a 

formar parte de nuestros clientes. 

• Análisis de mercado para la distribución del servicio del negocio. 

• Desarrollar las  diferentes líneas de negocio. 

 

6.2. Perfiles de los puestos 
 

Función Director General 
 

– Denominación del puesto: Dirección General. 

– Formación requerida:  

• Licenciado en Administración y Dirección de Empresas. 

• Master in Business Administration. 

• Conocimientos del Mercado del Arte. 
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• Idioma Inglés: nivel mínimo requerido First Certificate in English 

(Cambridge) o en su defecto Certificado del TOEFL con una puntuación 

(de 80/120), posterior a Enero de 2008. 

– Experiencia requerida: Experiencia en administración y dirección de empresas 

durante al menos 3 años. 

– Competencias: 

• Planificación y organización: Capacidad de establecer eficazmente el 

orden apropiado para el logro de los objetivos. 

• Liderazgo: Capacidad de dirigir personas. 

• Comunicación persuasiva: Capacidad de expresar ideas de manera 

clara y de convencer a los demás mediante la persuasión. 

• Visión: Capacidad de tener clara la imagen de la empresa en el futuro, 

y tener claro el destino de la organización. 

• Decisión: Capacidad de tomar decisiones con información incompleta. 

Este punto es muy importante dado el contexto. 

 

Función Director Financiero 
 

– Denominación del puesto: Director Financiero 

– Puesto del que depende: Dirección General 

• Formación requerida: Licenciado en Administración y Dirección de 

Empresas. 

• Master in Business Administration. 

• Conocimientos del Mercado del Arte. 

– Requerimientos: 

• Dominio amplio de aplicaciones financieras. 

• Dominio del paquete Office. 

• Experiencia mínima de 3 años en actividades similares a las solicitadas. 

 

Función Director de Arte 
 

– Denominación del puesto: Dirección de Arte. 

– Puesto del que depende: Dirección General. 

– Formación requerida:  

• Licenciatura en Historia del Arte con sólida formación en Arte 

Contemporáneo. 

• Idioma Inglés: nivel mínimo requerido First Certificate in English 

(Cambridge) o en su defecto Certificado del TOEFL con una puntuación 

(de 80/120), posterior a Enero de 2008. 
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– Experiencia requerida: Experiencia profesional en inversión, valoración y 

tasación de obras de arte, durante al menos 5 años y con un gran 

“networking”. 

 

Función Galerista 
 

– Denominación del puesto: Galerista. 

– Puesto del que depende: Dirección General. 

– Formación requerida:  

• Licenciatura en Historia del Arte.  

• Conocimientos de inglés y francés. 

– Experiencia: Experiencia de un año en puesto equivalente. 

 

Función Dirección Comercial 
 

– Denominación del puesto: Director Comercial. 

– Puesto del que depende: Dirección General. 

– Formación requerida:  

• Licenciatura superior. 

• Idiomas: inglés y francés. 

– Requisitos: 

• Formación superior en ADE, complementada con algún tipo de estudio 

especializado en el área de comercial, marketing y/o de gestión de 

equipos.  

• Experiencia mínima de 5 años en funciones similares a las descritas. 

Preferiblemente, conocedor de los circuitos relacionales y los 

interlocutores en el sector del arte.  

 

Función Ejecutivo de Desarrollo de Negocio 
 

– Denominación del puesto: Ejecutivo de Desarrollo de Negocio. 

– Puesto del que depende: Dirección Comercial. 

– Formación requerida:  

• Licenciatura superior. Se valorará formación en Marketing. 

• Idioma: Inglés. 



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008-2009  Pág. 72 

 

– Requisitos:  

• Dominio del paquete Office.  

• El candidato aportará al menos 3 años de experiencia desempeñando  

funciones comerciales, idealmente dentro del entorno del Marketing 

Directo. 

 

6.3. Plan de remuneraciones 
 

Las retribuciones para los distintos puestos de la empresa están fijadas en la tabla 

siguiente, donde se ha registrado el coste salarial junto con la contribución al sistema de la 

Seguridad Social. Se ha hecho distinción entre el salario fijo y el variable, estableciendo un 

límite máximo en los casos correspondientes: 

 

 

 

 

 

 El salario en especie se corresponde con el seguro médico de Sanitas, cuyas 

características están explicadas en el Anexo 9. 

El Director General será, en principio, la persona que ocupará las funciones del 

organigrama de “Dirección General” y “Dirección Financiera”. No será necesaria, de momento, 

una persona que ocupe el puesto de “Auxiliar Administrativo”, por lo que sus funciones serán 

realizadas por el propio Director General. 

 A su vez, el Director Comercial será el único “Ejecutivo de Desarrollo de Negocio” 

durante, al menos, el primer año. 

De esta manera, el sistema de retribución de cada uno de los puestos queda reflejado 

en las siguientes gráficas: 

 

Cargo Fijo Variable Sal. Especie Total bruto

Dtor. General 49.518 €                        3.145 €                          482 €                              53.145 €                        

Dtor. Arte 37.018 €                        12.000 €                        482 €                              49.500 €                        

Dtor. Comercial 24.518 €                        12.000 €                        482 €                              37.000 €                        

Galerista 19.518 €                        2.325 €                          482 €                              22.325 €                        

IRPF SS(trabajador) Total Liquido SS(empresa) Total Coste Empresa

9.566 €                          2.498 €                          41.081 €                        12.542 €                        65.687 €                        

8.910 €                          2.327 €                          38.264 €                        11.682 €                        61.182 €                        

6.660 €                          1.739 €                          28.601 €                        8.732 €                          45.732 €                        

4.019 €                          1.049 €                          17.257 €                        5.269 €                          27.594 €                        
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6.4. Plan de Formación 
 
 Para el primer año, se impartirá un curso general de adaptación a los sistemas de 

información, ya que la implantación del software ArtCHIP, implica la adquisición de nuevos 

conocimientos por parte de todos los miembros de la organización para el manejo y mejora del 

desempeño de  funciones en el día a día de la empresa.  

Dicho curso se impartirá de forma personalizada a todos los trabajadores de la 

empresa haciendo hincapié en aquellos módulos utilizados por cada uno de ellos en exclusiva 

con el fin de que adquieran un conocimiento exhaustivo sobre los bloques de los que consta el 

programa en cuestión. 

 El plan de formación  en sentido estricto, comenzará a desarrollarse a partir del 

segundo año de vida de la empresa y será aplicable a los distintos miembros de la organización 

dependiendo de las necesidades de formación complementaria que requiera cada puesto de 

trabajo.  

 El experto se encargará de actualizar y ampliar los conocimientos de arte a la persona 

encargada de estar en la galería. Le proporcionará  los conocimientos e información necesaria 

sobre las exposiciones que se lleven a cabo en la galería, para que ésta pueda transmitírsela a 

todos aquellos que visiten las instalaciones y sientan alguna inquietud ya sea sobre el tipo de 

arte expuesto, el autor de las piezas y el contexto en el que se realizaron, la simbología 

específica utilizada por el artista etc. así como el precio bien de compra bien de alquiler, las 

condiciones etc. 

 Esta formación se impartirá a lo largo de la permanencia de la galerista en la empresa y 

siempre con motivo de la celebración de algún tipo de evento o exposición temporal. 

 El experto en arte comenzará a recibir formación específica sobre decoración y 

ambientación de salas para exposiciones, curso de gran interés debido a la importancia de la 

línea de negocio Artevita Events. La adquisición de dichos conocimientos capacitará al experto 

para tomar decisiones en materia de decoración e interiorismo procurando buscar una 

armonía entre las obras de arte y el lugar en el que se exhiban, ya que además de asesorar en 

el montaje de la exposición, el experto deberá buscar un equilibrio estético entre las piezas y 

todo lo que las rodea. 

 Por su parte el comercial recibirá un curso personalizado de técnicas de negociación y 

ventas impartido por un consultor de Recursos Humanos con gran experiencia en dicho campo 

con el fin de perfeccionar sus habilidades en la materia. 

Se pretende mejorar y perfeccionar los conocimientos de una forma práctica y sencilla 

para reforzar su posición como comercial de Artevita frente a los stakeholders de la empresa. 

La formación destinada al Comercial y al Experto será Part Time (viernes y sábado). 
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Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio Exposición

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Calendario del plan de formación

 

 

ArtCHIP General

ArtCHIP Específico

Formación Galerista Exposición

Formación Part Time Experto

Formácion Part Time Comercial  
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7. PLAN FINANCIERO
 

El siguiente plan va a recoger las necesidades financieras de todo el proyecto, así como 

la proyección a cinco años, desde el año 1 (2010) de 

 El plan contempla tres hipótesis. La primera es la realista o probable seguida de otra 

pesimista y otra optimista. 

7.1. Financiación
 
 Para la financiación del plan de negocio se quiere contar con diversas fuentes. Las 

necesidades de capital para la inversión inicial serán desembolsadas por los socios fundadores, 

inversores externos y financiación ajena

 Para obtener una rentabilidad sobre fondos propios (

necesario un endeudamiento alrededor del 60%. Por tanto la cantidad a financiar a través de 

préstamos a largo plazo será de

 Los cinco socios fundadores pondrán cada uno la misma cantidad de capital  (10.000

cada uno), es decir una cantidad total de 50.000

inversores externos. 

 

 

 

 

 

Fin. Ajena
60%

MBA Full Time 2008-2009  
 

PLAN FINANCIERO 

El siguiente plan va a recoger las necesidades financieras de todo el proyecto, así como 

la proyección a cinco años, desde el año 1 (2010) de inicio, hasta el año 5 (2014).

El plan contempla tres hipótesis. La primera es la realista o probable seguida de otra 

Financiación 

Para la financiación del plan de negocio se quiere contar con diversas fuentes. Las 

es de capital para la inversión inicial serán desembolsadas por los socios fundadores, 

inversores externos y financiación ajena siendo la cantidad estimada en torno a los 850.000

Para obtener una rentabilidad sobre fondos propios (ROE) en torno al 

necesario un endeudamiento alrededor del 60%. Por tanto la cantidad a financiar a través de 

préstamos a largo plazo será de 450.000€. 

socios fundadores pondrán cada uno la misma cantidad de capital  (10.000

cada uno), es decir una cantidad total de 50.000€. El resto del capital será desembolsado por 

Gráfico. Distribución del capital 

Soc. Fundadores
6%

Inv. Externos
34%

CAPITAL TOTAL

Soc. Fundadores 50.000€ 

Inv. Externos 350.000€ 

Fin. Ajena 450.000€ 

TOTAL 850.000€ 

Pág. 77 

El siguiente plan va a recoger las necesidades financieras de todo el proyecto, así como 

inicio, hasta el año 5 (2014). 

El plan contempla tres hipótesis. La primera es la realista o probable seguida de otra 

Para la financiación del plan de negocio se quiere contar con diversas fuentes. Las 

es de capital para la inversión inicial serán desembolsadas por los socios fundadores, 

siendo la cantidad estimada en torno a los 850.000€. 

) en torno al 40% será 

necesario un endeudamiento alrededor del 60%. Por tanto la cantidad a financiar a través de 

socios fundadores pondrán cada uno la misma cantidad de capital  (10.000€ 

€. El resto del capital será desembolsado por 

 



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008-2009  Pág. 78 

 

7.2. Escenarios 
 
 Para demostrar la viabilidad del negocio se han propuesto tres escenarios distintos: 

- Realista: Situación más probable según análisis de mercado. 

- Pesimista: En este escenario se han tenido en cuenta posibles incertidumbres 

del negocio. 

- Optimista: Situación razonablemente positiva. 

 En este documento se encuentran los datos más importantes, para ver el resto de 

proyecciones numéricas se debe acudir al Anexo 10 de finanzas. 

 

 Escenario realista 
 
 El escenario realista considera todas las proyecciones calculadas y estimadas como 

ingresos y costes así como las formas de financiación descritas anteriormente.  

 Para la cuenta de pérdidas y ganancias se han estimado unos ingresos y gastos que se 

han descrito por línea de negocio hasta el EBITDA. Se ha empleado el método “direct costing”, 

que distingue entre costes fijos y variables, para el reparto de costes. 

 En el balance de situación se ha de destacar que la compra de obras de arte se ha 

recogido en el inmovilizado material, las cuales no son amortizables según el PGC. El capital 

invertido en obras de arte es de 516.000€. El resto de inmovilizado se amortizará según tablas 

oficiales.  

 Se ha planteado pedir un préstamo de 450.000€ a devolver en 4 años, negociando en 

el momento del contrato la posibilidad de tener un periodo de carencia si las previsiones 

fueran peores de las estimadas. También será necesario un crédito a corto para financiar el 

circulante. 

 Por otro lado las formas de cobro a nuestros clientes serán según líneas de negocios: 

- Artevita Gallery: Al contado 

- Artevita Rent: Cuota mensual cobrada a meses vencidos. 

- Artevita Events: Se cobrará en 4 partes iguales. La primera al comienzo del 

evento, la segunda y siguientes cada 30 días cada una. 

 Las formas de pago de Artevita Gallery y Rent se harán al contado mientras que 

Artevita Events se realizarán en dos partes iguales a 30 y a 60 días cada una. 
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Gráfico. Cobros y Pagos Artevita Events 

 Nuestras necesidades operativas de fondos nos obligan a tener una caja en el 

momento inicial de 200.000€. Se ha decidido que la caja a final de cada año sea de 30.000€, 

para ello se pedirán créditos a corto si falta, y si sobra se cancelarán créditos, se repartirán 

dividendos y el resto se destinará a inversiones financieras. 

 Por último se han calculado los ratios más significativos del proyecto usando para el 

VAN una tasa de descuento de 14%. 

 Además de los cuadros que se presentan a continuación, en el Anexo 10.1 se puede 

ver el “Estado de flujos de efectivo” así como el cálculo de algunos ratios necesarios para el 

correcto análisis económico y financiero. 

Realización 
evento

•Cobro 25%

30 días

•Cobro 25%

•Pago 50%

60 días

•Cobro 25%

•Pago 50%

90 días

•Cobro 25%
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 Escenario pesimista 
 Los hechos más desfavorables que pueden darse son las siguientes: 

- Los intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% (de 6% a 8%). 

- La remuneración de las inversiones financieras se reducen un 1% (de 1,5% a 

0,5%). 

- Retraso en el cobro a clientes de manera que la cuenta de clientes se incrementa 

un 10% respecto al escenario original. 

- Anticipo en el pago a proveedores, reduciéndose la cuenta de proveedores un 

10% respecto al escenario de partida. 

- Reducción del impacto de comunicación en los potenciales clientes, 

disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un evento 

menos cada año en la restante línea. 

 

Plan de contingencias 

 
 Para paliar esta hipotética situación se plantea el siguiente plan de contingencias: 

- Desinversión de obras de arte en un 10% anual hasta el año 4. 

- Aplicar un periodo de carencia de dos años para el préstamo a largo plazo. 

- No se reparten dividendos hasta el año 5, cuando ya están las pérdidas 

compensadas. 

- Posibilidad de obtención de nuevos ingresos mediante el alquiler de nuestra sala 

interactiva para la celebración de reuniones y juntas. 

 

 Para el correcto análisis de la tendencia del negocio en este escenario pesimista, 

incrementamos el periodo de estudio en dos años, teniendo en cuenta que las dimensiones de 

la empresa implicarían la contratación de un nuevo ejecutivo de desarrollo de negocio para la 

línea de eventos en el sexto año. La TIR en el séptimo año es de un 15,40%. 

 En el Anexo 10.2 se pueden encontrar todos los estados financieros correspondientes 

a este escenario. 
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 Optimista 
 
 Se ha planteado un último escenario optimista moderado, es decir, sobre las premisas 

iniciales se han visto qué circunstancias podrían darse de manera inesperada que favorecerían 

al desarrollo de nuestro proyecto empresarial. Estas suposiciones podrían ser: 

- Incremento en el volumen de los eventos. Conseguimos contratar el mismo 

número de eventos pero con un volumen de facturación superior. El incremento 

previsto está en torno a 100.000€ en el precio medio de cada evento. 

- En las otras dos líneas de negocio un incremento de ventas del 25%. 

 En este escenario los ratios crecen respecto a los del escenario realista pero lo hacen 

de forma suave. El motivo de dicha suavidad es la reinversión en inmovilizado para dar mayor 

robustez a la empresa. 

 Al igual que en el anterior escenario, los estados financieros correspondientes se 

encuentran en el Anexo 10.3. 

7.3. Resultados económicos y financieros (escenario 
realista) 

  
 Los datos proyectados para el escenario realista son muy positivos. El primer año 

lógicamente son peores pero la tendencia es ascendente hasta niveles muy interesantes.  

 A continuación se ve la evolución de ROE y el ROA para el escenario realista: 

 

 

Gráfico. Evolución ROE vs ROA ( REALISTA ) 
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Por otro lado, se puede ver la evolución de ingresos comparado con el punto muerto, 

ambos por línea de negocio. La brusca disminución del punto muerto del primer al segundo 

año es debido a la disminución de la inversión en marketing: 

 

  

Gráfico. Evolución Ingresos vs P. Muerto. (GALLERY REALISTA) 

 

 

 

Gráfico. Evolución Ingresos vs P. Muerto. (RENT REALISTA) 
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Gráfico. Evolución Ingresos vs P. Muerto. (EVENTS REALISTA) 

 

 Para facilitar el análisis de la estructura de costes se puede ver el siguiente gráfico. La 

evolución de los costes variables esperados crece proporcionalmente a los ingresos. Por el 

contrario los costes fijos se van reduciendo. 

 

 

Gráfico. Evolución Estructura de costes. (REALISTA) 
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7.4. Comparación de escenarios 
 
 Para comparar los escenarios van a ser utilizados las siguientes magnitudes de gran 

utilidad para el inversor. Lo primero de todo es introducir los flujos de caja libre acumulados. 

 

 

Gráfico. Flujos de Caja Acumulados Distintos Escenarios 

 

 

Gráfico. VAN Distintos escenarios 

 

-1.500.000 €

-1.000.000 €

-500.000 €

- €

500.000 €

1.000.000 €

1.500.000 €

2.000.000 €

0 1 2 3 4 5

AÑOS

FCF ACUMULADO

Pesimista

Probable

Optimista

-600.000 €

-400.000 €

-200.000 €

- €

200.000 €

400.000 €

600.000 €

800.000 €

P
es

im
is

ta

P
ro

b
ab

le

O
p

ti
m

is
ta

VAN al 14% (5 años)



 

 
Business Plan – MBA Full Time 2008-2009  Pág. 90 

 

 

Gráfico. TIR Distintos escenarios 

 

 El gráfico de TIR anterior muestra el valor de esta magnitud en los distintos escenarios 

en un horizonte de 5 años. Como se observa el valor para el escenario pesimista es negativo, 

sin embargo en el séptimo año se obtiene un valor del 15,4% superior a la tasa exigida para el 

proyecto. Todas estas proyecciones están recogidas en Anexo 11. 

 

 

Gráfico. Pay Back Distintos escenarios 
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7.5. Análisis de sensibilidad del proyecto 
 

De las tres líneas de negocio la que más margen nos deja y por tanto a la que somos 

más sensibles, es Artevita Events. Se ha realizado un análisis de sensibilidad con un incremento 

y decremento de un evento anual frente a la TIR a cinco años con el siguiente resultado: 

 

 

 

7.6. Conclusiones 
 
 Con todas las anteriores proyecciones y cálculos se ha demostrado la viabilidad del 

negocio. También se han propuesto soluciones para circunstancias desfavorables dando 

rendimientos interesantes.  

 Los resultados económicos calculados prevén un incremento anual muy atractivo para 

la inversión al igual que la TIR que será de 24,31% para 5 años. El reparto de dividendos será 

efectivo a partir del segundo año llegando al 80% en el quinto año. Por último destacar que el 

retorno de la inversión es un poco alto debido a las características tan especiales del negocio y 

el alto valor de los activos. 

 Con todos los datos expuestos anteriormente se ha puesto de manifiesto que el 

proyecto tiene grandes atractivos para que se invierta en el. 
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 En el presente documento se recoge toda la información relativa 

al proyecto de inversión para la puesta en marcha de la empresa 

Artevita. Con este “briefing” queda de manifiesto el gran atractivo de la 

misma, sustentado en todos los análisis realizados para la puesta en 

marcha de la empresa. 

Nuestra Propuesta 

 

Artevita S.L. ofrecerá: 

1. Un servicio de alquiler de obras de arte como alternativa a la compra 
para empresas y particulares que no deseen realizar grandes inversiones 
y sin embargo quieran disfrutar y tener fácil acceso a un arte de calidad y 
vanguardia, aunque sin descartar por ello la posibilidad de compra. 

2. Un servicio de gestión integral de exposiciones para grandes empresas e 
instituciones que engloba todas las fases del proceso, desde la realización 
del proyecto artístico y el asesoramiento para la elección de las obras, 
pasando por la subcontratación de los servicios necesarios y el 
reclutamiento del personal involucrado, hasta el montaje, 
mantenimiento y desmontaje (aspectos logísticos), así como de 
publicidad y promoción del evento. 

3. Una plataforma de impulso para los artistas a través de la galería en la 
que se exhibirán y pondrán a la venta sus creaciones y que servirá como 
nexo de unión entre éstos y el público en general y como centro de 
operaciones para el desarrollo de la actividad económica de la empresa. 

Habrá tres líneas de negocio: 

1. Artevita Rent: servicio de alquiler de obras de arte para empresas y 
particulares. 

2. Artevita Events: servicio de gestión integral de exposiciones “Llave en 
mano” para grandes empresas e instituciones tanto públicas como 
privadas. 

3. Artevita Gallery: exposición y venta de obras al público. 

La ventaja competitiva de la empresa radica en el ofrecimiento de un 
servicio único de gestión integral de eventos que comprende la reunificación en 

un sólo intermediario de todas y cada una de las fases de las que consta una 

exposición artística, y en la rápida y flexible capacidad de actuación gracias a 
nuestro amplio y completo archivo de artistas y obras, hecho que nos permitirá 
satisfacer cualquier necesidad que el cliente nos proponga en materia de arte. 
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Entorno y Sector 

 

El entorno general español constituye un marco estable para llevar a 
cabo el proyecto, a pesar de la actual ralentización que sufre la economía 
debida en gran parte a la coyuntura global. 

No obstante y debido al arraigo y a la importancia que la sociedad 
española da al arte y a la cultura en general, crece el número de visitas a 

exposiciones museísticas en un 33%, se incrementa la inversión en obras de arte 

en 72 millones de euros etc. Todo apunta a una más que asegurada viabilidad 
del negocio. 

El sector del alquiler del arte aglutina a pocas empresas que facturaron 
en 2008 en torno a 1,5 millones de euros. A tenor de las cifras que se adjuntan 
en el gráfico siguiente, el crecimiento del mismo ha sido del 138% en 5 años.  

El sector de las galerías está mucho más fragmentado debido a la mayor 
presencia de agentes que operan en el mismo, aunque es mucho más grande 
que el del alquiler. La facturación conjunta ascendió en el año 2008 a los 48 
millones de euros El crecimiento ha sido del 179% en 5 años. 

 
Durante el año 2008 se realizaron numerosas exposiciones de mediana y 

gran envergadura, obteniéndose un volumen de facturación superior a los 450 
millones de euros. No existe ninguna empresa en el mercado del arte español 
que preste estos servicios de gestión integral de exposiciones desde principio a 
fin, apreciándose una oportunidad de negocio que podemos transformar en 
ventaja competitiva para la empresa. 
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Objetivos estratégicos. Oportunidades y Desafíos 

 

Los objetivos de la empresa para cada una de sus líneas de negocio y para el 
primer año son: 

1. Artevita Rent: alcanzar un 6,95 % de la cuota de mercado equivalente a 
107.100 €. 

2. Artevita Events: alcanzar un 0,51% de la cuota de mercado equivalente a 
400.000 €. 

3. Artevita Gallery: alcanzar un 0,24% de la cuota de mercado equivalente a 
116.250 €. 

Cifra total: 623.350 €. La proyección media de ingresos es del 60% para 5 
años y la evolución de estos por línea y años se puede ver en el siguiente 
cuadro: 

 

Desde el punto de vista cualitativo, se proyecta crear la notoriedad de la 
marca a partir de un posicionamiento basado en el compromiso de acercar el 

arte a toda la sociedad, ofreciendo un servicio integral y personalizado a 
nuestros clientes, de ahí nuestra USP “Pon Arte en tu Vida”. 

Operaciones 

 

1. Artevita Rent. 

El proceso a seguir para la cesión temporal de una obra comienza en el 
momento en el que el cliente se pone en contacto con la empresa para la 
realización de un proyecto de decoración y diseño de interiores en el que se 
contempla la elección de una o varias piezas de arte. 

Una vez determinadas las obras y definidas sus características, se firmará 
un contrato de arrendamiento entre las partes en el que queden reflejadas las 
cláusulas previamente estipuladas.  

Se encargará del transporte y de la adecuación de las instalaciones para 
el posterior montaje de las piezas, una tercera empresa subcontratada, 
actividad que será supervisada por el experto. 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ART Gallery 116.250 €        52,5% 72,0% 27,4% 29,3%

ART Rent 107.100 €        15,0% 15,0% 15,0% 15,0%

ART Event 400.000 €        50,0% 100,0% 50,0% 87,5%

ART Total 623.350 €        44,5% 82,9% 42,8% 72,9%

EVOLUCIÓN DE INGRESOS
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Una vez finalizada la duración del contrato y siempre que el cliente no 
haya ejercido la opción de compra, se procederá a la restitución de las obras.  

2. Artevita Events. 

El proceso a seguir para una adecuada gestión integral de eventos 
comienza con la fase de contratación que comprende la redacción del proyecto 
artístico en el que se define su alcance, duración, personas involucradas y 
recursos comprometidos, obras elegidas etc. con el objeto de realizar una 
correcta fijación del precio. 

La fase de logística y montaje de las obras de arte, dirigida por el experto, 
se subcontratará a una empresa especializada en este tipo de actividad como 
TTI, SIT o HASENKAMP. 

Durante la fase de desarrollo se dispondrá de un staff encargado tanto 
del mantenimiento de las instalaciones como de la guardia y custodia de la 
colección expuesta. 

Una vez clausurado el evento, fase de desmontaje, se revisan las piezas y 
se restituyen bien a la empresa bien al sujeto titular de las mismas. 

Como acción paralela a las fases se lanzará una campaña de publicidad y 
promoción del evento. 

3. Artevita Gallery. 

El proceso parte de la cesión del espacio de la galería a artistas y jóvenes 
creadores, con la doble finalidad de exhibir y vender las piezas de su colección.  

El traslado de las obras de arte a la galería se subcontratará a una 
empresa especializada quien se ocupará igualmente del montaje de las mismas. 

Con suficiente antelación al acto de inauguración del evento se llevarán a 
cabo acciones de publicidad y promoción del mismo. 

La duración aproximada de cada exposición será entorno a 10 días 
prorrogables comenzando en jueves y finalizando en sábado. 

Por último, una vez concluida la exposición se restituirán al artista las 
obras no vendidas. 
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Marketing  

 

El perfil de nuestros clientes es bastante heterogéneo, desde PYME, 
particulares y coleccionistas, interesados tanto en el disfrute temporal como en 
la compra de obras de arte contemporáneo, hasta grandes empresas e 
instituciones que promueven la difusión de la cultura en la sociedad.  

Como herramientas de comunicación comunes a las distintas líneas de 
negocio utilizaremos la página web, los enlaces patrocinados (google adwords) y 
el posicionamiento en los buscadores más importantes así como la inserción de 
anuncios en Páginas Amarillas. 

La web contendrá un catálogo de obras digitalizadas y clasificadas por 
temática y autor, del que podrán hacer uso tanto los interesados en el alquiler 
de arte como las instituciones encargadas de la organización de exposiciones 
temporales. Del mismo modo recogerá información actualizada sobre los 
eventos que se lleven a cabo en la galería.  

Nos serviremos de igual modo de otros instrumentos para llegar a cada 

público objetivo de una forma más concreta y efectiva.  

Se realizarán inserciones publicitarias en medios escritos especializados 

tales como revistas de interiorismo, diseño, arte y arquitectura así como 

publicidad colaborativa con empresas fabricantes de mobiliario de oficina para 

el caso de Artevita Rent. 

Respecto a Artevita Gallery se realizarán acciones de publicidad exterior 

tanto en la vía pública como en la sede de las principales instituciones 

relacionadas con el mundo del arte, sin contar con la de la propia galería. 

También se insertarán anuncios en prensa escrita y se repartirán octavillas con 

ocasión de la celebración de exposiciones de arte. Asimismo se prevé la 

participación de Artevita en las principales ferias de arte contemporáneo 

celebradas en España. 

La fuerza de ventas será la responsable del éxito de Artevita Events ya 

que su cometido primordial será el de visitar la sede de las fundaciones 

culturales y entidades públicas tanto a nivel estatal y autonómico como  

provincial y local, interesadas en la promoción y difusión del arte y la cultura en 

general, así como de embajadas y consulados extranjeros radicados en España, 

Cámaras de Comercio, Cajas y Bancos etc. instituciones todas ellas 

organizadoras de este tipo de eventos. 
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Personas  

 
Las personas serán gestionadas por competencias y se compensarán los 

objetivos alcanzados. El diseño del organigrama contempla 4 personas: un 
director general, un director de arte, un director comercial, al que se le sumará 
otro en el segundo año y por último una galerista. 

Proyecciones Financieras 

 

 La empresa requiere 850.000 € para su constitución, compra de obras de 

arte iniciales, adecuación de las instalaciones, compra del equipamiento 

necesario etc. 

 La financiación procederá de tres fuentes: un 6% de los socios 

fundadores, 10.000€ cada uno, es decir 50.000€, un 34% de los inversores 

externos, traducido en 350.000 €, y por último un 60% de financiación ajena, es 

decir 450.000€. 

 Con una probabilidad bastante alta, las previsiones de cuota de mercado 

descritas anteriormente para el escenario realista implicarían la siguiente 

cuenta de Pérdidas y Ganancias y el siguiente balance para 5 años: 

 

 Con la financiación prevista, las proyecciones realizadas y teniendo en 

cuenta que las ventas siempre superan el punto muerto, la inversión alcanza un 

VAN de 306.341 € descontado a una tasa del 14%, una TIR del 24,31%, y un 

Payback de 3 años y 9 meses para el escenario realista. A partir del segundo 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS 623.350            900.465           1.646.640        2.351.386        4.064.819         
Gallery 116.250              177.300              305.000              388.500              502.500              
Rent 107.100              123.165              141.640              162.886              187.319              
Events 400.000              600.000              1.200.000           1.800.000           3.375.000            
VARIACION INTERANUAL INGRESOS 44,5% 82,9% 42,8% 72,9%
COSTES VARIABLES 317.121 -           461.715 -          867.803 -          1.273.610 -       2.306.227 -        
Gallery 40.224 -               53.219 -               69.942 -               85.876 -               100.805 -             
Rent 19.571 -               22.507 -               25.883 -               29.765 -               34.230 -               
Events 257.326 -             385.990 -             771.979 -             1.157.969 -          2.171.192 -           
COSTES FIJOS 367.130 -           289.733 -          294.427 -          299.216 -          304.100 -           
Gallery 159.268 -             113.670 -             115.440 -             117.245 -             119.087 -             
Rent 84.095 -               59.404 -               60.058 -               60.726 -               61.407 -               
Events 123.767 -             116.659 -             118.929 -             121.244 -             123.606 -             
EBITDA 60.901 -             149.018           484.409           778.560           1.454.492         
AMORTIZACIONES INMOVILIZADO MATERIAL 13.840 -             13.840 -            13.840 -            13.840 -            13.840 -             
RESULTADO EXPLOTACION 74.741 -          135.178        470.569        764.720        1.440.652     
RESULTADO ANTES IMPUESTOS 100.943 -       113.763        458.248        765.075        1.442.763     
BENEFICIO NETO 100.943 -       109.917        320.774        535.552        1.009.934     
Reparto de Dividendos 0% 25% 40% 50% 80%

0 27479 128309 267776 807947
FLUJO LIBRE DE FONDOS 130.504 €-           128.691 €          292.191 €          496.786 €          925.039 €           

ESCENARIO REALISTACUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS
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año, comenzarán a repartirse 

(807.947€) en el año 5. 

Si comparamos la TIR a 5 años para los diferentes escenarios los 
resultados son los siguientes:

 

 

 En el escenario pesimista se han tenido en cuenta las circunstancias 
menos favorables siendo:
  

- Intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% ( de 6% a 8%).
- Remuneración de las inversiones financieras se reducen un 1% ( de 1,5% 

a 0,5%). 
- Retraso en el cobro a clientes de manera que la cuenta de clientes se 

incrementa un 10% respecto al escenario original.
- Anticipo en el pago a proveedores, reduciéndose la cuenta de 

proveedores un 10% respecto al escenario de partida.
- Reducción del impacto de comunicación en los potenciales clientes, 

disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un 
evento menos cada año en la restante línea.

 

ACTIVO
INMOVILIZADO MATERIAL NETO 650.000       
EXISTENCIAS              
CLIENTES
TESORERÍA 200.000       
INVERSIONES FINANCIERAS TEMPORALES              
TOTAL ACTIVO 850.000       

PASIVO
FONDOS PROPIOS 400.000       
PRÉSTAMOS LARGO PLAZO 450.000       
PROVEEDORES CORTO PLAZO              
CRÉDITOS A CORTO PLAZO              
TOTAL PASIVO 850.000       

PARTIDA 1/1/AÑO 1

BALANCE DE SITUACIÓN 
PARTIDA 1/1/AÑO 1

MBA Full Time 2008-2009 

año, comenzarán a repartirse dividendos alcanzándose un porcentaje 

Si comparamos la TIR a 5 años para los diferentes escenarios los 
uientes: 

 

En el escenario pesimista se han tenido en cuenta las circunstancias 
menos favorables siendo: 

Intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% ( de 6% a 8%).
Remuneración de las inversiones financieras se reducen un 1% ( de 1,5% 

Retraso en el cobro a clientes de manera que la cuenta de clientes se 
incrementa un 10% respecto al escenario original. 
Anticipo en el pago a proveedores, reduciéndose la cuenta de 
proveedores un 10% respecto al escenario de partida. 

mpacto de comunicación en los potenciales clientes, 
disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un 
evento menos cada año en la restante línea. 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
650.000  662.800        673.264        686.158        696.726        

-                -                  -                 -                               
108.925        85.264          161.803        238.574        

200.000  30.000           30.000          30.000          30.000          
-                -                  -                 -                 23.661          

850.000  801.725        788.528        877.962        988.961        

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4
400.000  299.057        381.494        573.959        841.735        
450.000  337.500        225.000        112.500                      

-                65.963           50.124          98.654          147.227        
-                99.206           131.909        92.849                        

850.000  801.725        788.528        877.962        988.961        

PARTIDA 1/1/AÑO 1

BALANCE DE SITUACIÓN (TRAS LA DISTRIBUCIÓN DE BENEFICIOS) ESCENARIO REALISTA
PARTIDA 1/1/AÑO 1

Pág. 7 

alcanzándose un porcentaje del 80% 

 

Si comparamos la TIR a 5 años para los diferentes escenarios los 

 

En el escenario pesimista se han tenido en cuenta las circunstancias 

Intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% ( de 6% a 8%). 
Remuneración de las inversiones financieras se reducen un 1% ( de 1,5% 

Retraso en el cobro a clientes de manera que la cuenta de clientes se 

Anticipo en el pago a proveedores, reduciéndose la cuenta de 

mpacto de comunicación en los potenciales clientes, 
disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un 

AÑO 4 AÑO 5
696.726 709.735        

-                 -                  
238.574 437.485        
30.000 30.000           
23.661 140.753        
988.961 1.317.973     

AÑO 4 AÑO 5
841.735 1.043.722     

-                 -                  
147.227 274.251        

-                 -                  
988.961 1.317.973     

ESCENARIO REALISTA



 

Executive Summary – MBA Full Time 2008-2009 Pág. 8 
 

 Para paliar esta hipotética situación y como plan de contingencias, se 
realizaría lo siguiente: 

 
- Desinversión de obras de arte un 10% anual hasta el año 4. 
- Aplicar un periodo de carencia de dos años para el préstamo a largo 

plazo, negociado a la hora de pedirlo. 
- No se reparten dividendos hasta el año 5, cuando ya están las pérdidas 

compensadas. 
- Posibilidad de obtención de nuevos ingresos mediante el alquiler de 

nuestra sala interactiva para la celebración de reuniones y juntas. 
 

 Si se dieran todas las circunstancias establecidas en el escenario 

pesimista la tasa interna de retorno bajará considerablemente. En concreto la 

TIR es negativa a cinco años aunque al sexto se transforma en positiva y al 

séptimo dicha tasa se sitúa en un 15,4%. Por tanto la rentabilidad del proyecto 

en estas circunstancias y para el último periodo considerado, supera la tasa libre 

de riesgo. La evolución de la misma se observa en el gráfico de evolución de la 

TIR pesimista: 

 

El Retorno de la Inversión en el peor de los casos es de 5 años y 4 meses. 

No se considera un dato excesivamente alto debido a las características del 

negocio y a la gran inversión realizada en inmovilizado que no pierde valor. Para 

el resto de escenarios contemplados, el plazo de recuperación se considera 

óptimo. 

 Por otro lado, la evolución de la rentabilidad sobre los recursos propios 

para el escenario realista es la que se muestra a continuación: 
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Conclusiones 

 

 Vistos los resultados obtenidos con el análisis del proyecto de inversión 

podemos decir que Artevita es un proyecto rentable consiguiendo beneficios y 

repartiendo dividendos desde el segundo año de vida. Los principales ratios 

para el escenario realista indican una alta rentabilidad del proyecto, 

obteniendo así un ROE superior al 90% y un ROA superior al 75% ambos en el 

quinto año. La TIR de la inversión se sitúa en un 24,31% necesitándose un 

plazo de 3 años y 4 meses para recuperar el capital desembolsado. 

 A la luz de los datos obtenidos, aseguramos que la inversión es 

altamente atractiva. 
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1. Proveedores 
 

 Se ha hecho una selección de posibles proveedores según tres categorías. La primera 

es evidentemente nuestra “materia prima” todo tipo de arte. Es en esta categoría donde 

aparecen las galerías de arte, casas de subastas y artistas en general. Por otro lado están los 

seguros de obras de arte y por último empresas de transporte y montaje. 

 

Galerías de Arte en Madrid 
 

 

Galería de arte especializada en exhibir el trabajo de artistas 
de diferentes países, tanto jóvenes como consagrados con 
reconocimiento internacional, cuya línea de trabajo esté 
marcada por la interacción existente entre la abstracción y la 
figuración. 
Se alternan exposiciones de grandes nombres 
internacionales como Eduardo Chillida, David 

Hockney y Robert Mapplethorpe, con otras presentaciones 
de jóvenes artistas como Cveto Marsic, Max 

Neumann y Apostolos Palavrakis. 

 

Galería de arte contemporáneo internacional. Presentan 
prácticamente todas las formas artísticas existentes: 
fotografía, video, pintura, dibujo, escultura, instalaciones y 
performance. 

 

Galería de arte contemporáneo donde encontrar artistas 
nacionales e internacionales como: Herbert Brandl, Günther 

Förg, Secundino Hernández, Stephan Jung, Fernando 

Mastretta… 

 

Elvira González es una de las galeristas más veteranas de 
Madrid, y preside actualmente la Asociación de Galerías de 
Arte de Madrid (ArteMadrid). Tiene obras de: Juan Asensio, 

Elena del Rivero, Robert Mangold, Esteban Vicente… 

 

Galería de arte contemporáneo que expone obras de artistas 
como: Rufo Criado, Eduardo Gruber, Sofía Madrigal, Jesús 

Max, Javier Romero, Enrique Vega… 
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Galería especializada en arte contemporáneo 
iberoamericano, teniendo obras de artistas reconocidos a 
nivel internacional, así como emergentes. Algunos de ellos 
son: Ana Adarve, Salvador Díaz, Walter Goldfard, Miguel 

Harte, Vicky Neumann…  

 

 
 

Galerías de Arte ON-LINE 
 

 

Galería on-line donde encontrar obras de arte 
contemporáneo. Podemos encontrar artistas de diferentes 
estilos como: David Kareyan, Juan Garcés, Rebeca Plana 

Perpiñá, Ricardo Sanjuan… 

 

Compra on-line de obras de arte. A través de esta plataforma 
se pueden adquirir obras de una gran variedad de artistas, 
incluidas grandes firmas como: Salvador Dalí, Joan Miró, 

Antoni Tapies o Pablo Picasso. 

 

 

Casas de Subasta 
 

 

Se celebran subastas de obras de arte periódicamente. En 
2008, se hicieron en febrero, mayo, junio, octubre y 
diciembre. A pesar de que muchas de las obras son antiguas 
y no son en principio objeto de nuestro negocio, también en 
ocasiones subastan obras en las que si sería interesante 
invertir. 
http://www.alcalasubastas.es 

 

Casa de subastas procedente de Venezuela y con sede en 
Madrid, de la que se pueden obtener obras de arte moderno 
y contemporáneo de artistas venezolanos y 
latinoamericanos. 
http://www.galeriaodalys.com 

 

Una de las mejores casas de subasta y de las más antiguas 
del mundo y con sede en Madrid. 
http://www.christies.com 
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Artistas 
 

 

Artista mallorquín nacido en 1957 autor de multitud de 
obras en diferentes estilos y formatos. 
www.miquelbarcelo.info 

 

Rafael Canogar es pintor, escultor y grabador. Nació en 
Toledo en 1935 y desde sus inicios ha expuesto sus obras en 
multitud de exposiciones en todo el mundo.  
http://www.rafaelcanogar.com 

 
Pintor y escultor de Girona famoso por sus Meninas. 
http://www.alfonsoalzamora.com 

 

Pilar Cerdá es una artista nacida en Menorca en 1954. Se 
dedica a la pintura, la escultura, la cerámica y los grabados. 
http://www.pilarcerda.com 

 Lugar donde consultar documentación de los artistas 
relacionados con la ciudad de Madrid. 
www.mataderomadrid.com  

 

Escuelas de Bellas Artes 
 

 
Facultad de Bellas Artes 

La Facultad de Bellas Artes de La Universidad Complutense 
de Madrid es una fuente inagotable de nuevos artistas. 
Acudiremos a ella para buscar nuevos talentos en el mundo 
de la pintura. 

 

Buscaremos jóvenes que deseen desarrollar su vocación 
artística,  talento e imaginación en el ámbito de la creación 
artística. 

 

 

Compañías de seguros 
 

 

AXA Art es la única empresa de seguros a nivel internacional 
especializada en obras de arte. Con su “Seguro Todo Riesgo 
Daños Materiales” para obras de Arte podremos cubrir las 
posibles contingencias en nuestro local, transporte de 
nuestras obras de Arte y montaje de exposiciones. 
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Transporte y montaje de exposiciones 
 

 

Tti ofrece soluciones de gestión para exposiciones. Servicios 
de transporte, embalaje, diseño y montaje de exposiciones 
http://www.tti-transport.com 

 

SIT Transportes Internacionales es la empresa líder en el 
transporte de obras de arte, tanto terrestre como aéreo. Son 
especialistas en transportar obras de alto valor. 
http://www.sitspain.com 

 
 

Empresa española dedicada tanto al transporte de obras de 
arte como a la producción y montaje de exposiciones. 
http://www.manterola.com 
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2. Aspectos Legales 
 

LEY 50/2002, DE 26 DE DICIEMBRE, DE FUNDACIONES 

 
Los objetivos de la reforma son principalmente:  
 

• Reducir la intervención de los poderes públicos en el funcionamiento de las 
fundaciones.  

 
• Flexibilizar y simplificar los procedimientos, especialmente los de carácter 

económico y financiero.  
 
• Dinamizar y potenciar el fenómeno fundacional, en la consecución de fines de 

interés general.  
 
Algunas de las reformas más importantes recogidas en esta ley son:  
 

• La posibilidad de que la fundación pueda desarrollar por sí misma actividades 
económicas, siempre que se trate de actividades relacionadas con los fines 
fundacionales o sean accesorias o complementarias de las mismas.  

 
• A las fundaciones de menores dimensiones, se autoriza la utilización de modelos 

abreviados de rendición de cuentas.  
 
• Reducción de los actos de control del Protectorado reformula las funciones del 

mismo, potenciando las de apoyo y asesoramiento a las fundaciones sobre las 
que ejerce su competencia, en especial a las que se encuentran en proceso de 
constitución.  
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RESUMEN DE LOS DERECHOS DE AUTOR  
 
Se distinguen dos clases de derechos de autor:  
1. Los derechos morales (derechos de carácter personal): no pueden ser cedidos (en 
caso de fallecimiento el ejercicio de estos derechos corresponden, a la persona o 
entidad que el autor hubiera determinado en su testamento, o, en su defecto a sus 
herederos legales) y son los siguientes:  
 

• Decidir si la obra ha de ser divulgada y en qué forma.  
 
• Determinar si tal divulgación ha de hacerse con su nombre bajo signo o 

anónimamente.  
 
• Exigir el reconocimiento de su condición de autor de la obra.  
 
• Exigir el respeto a la integridad de la obra e impedir cualquier transformación.  
 
• Modificar la obra respetando los derechos adquiridos por terceros y las exigencias 

de protección de bienes de interés cultural.  
 
• Retirar la obra del comercio por cambio de sus convicciones intelectuales y 

morales, previa indemnización de daños y perjuicios a los titulares de 
explotación.  

 
• Acceder al ejemplar único o raro de la obra cuando se halle en poder de otro, a fin 

de ejercitar el derecho de divulgación o cualquier otro que le corresponda. 
 
2. Los derechos económicos (derechos patrimoniales): pueden ser cedidos y son de 
dos clases, derechos de explotación y derechos de simple remuneración.  
Derechos de explotación:  
 

• Derecho de reproducción.  
 
• Derecho de distribución  
 
• Derecho de comunicación pública.  
 
• Derecho de transformación que comprende cualquier modificación.  

 
Derechos de simple remuneración:  

 
• Derecho de remuneración: derecho a percibir una remuneración por las 

reproducciones de las obras.  
 
La Fundación Arte y Derecho ha venido denunciado ante las instituciones 
organizadoras de convocatorias de concursos, premios o certámenes sobre la 
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ilegalidad de determinadas cláusulas en sus Bases, que exigían una cesión ilimitada de 
derechos.  
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RÉGIMEN FISCAL DE IMPUESTOS DIRECTOS (IRPF)  
 
La tributación de la posesión de bienes de arte en el IRPF, prevé una serie de 
peculiaridades. En principio la venta de obras de arte genera una plusvalía o minusvalía 
que, como tal, debe tributar, pero el tipo al que tributará, en caso de ser plusvalía, 
depende del tiempo de posesión de tales obras. En ningún caso las plusvalías tienen 
retención y no existe, por otro lado, la obligación legal de informar a la Agencia 
Tributaria de las ventas, por lo que ésta no suele conocer las plusvalías generadas. Esta 
circunstancia, a la que ya me he referido en el párrafo anterior ha fomentado en 
España la falta de transparencia en el mercado del arte.  
La ley de IRPF pretende configurarse como un incentivo para el coleccionismo privado 
y el mecenazgo en España. La ley incentiva a la compra de obras de arte estableciendo 
deducciones en las inversiones efectuadas en la adquisición de bienes declarados e 
inscritos como de interés cultural, siempre que cumplan los requisitos legales.  
 

Impuesto sobre sociedades  
El legislador español está interesado en fomentar el mecenazgo empresarial y, la 
insuficiencia de normativa fiscal vigente para fomentar el mecenazgo ha quedado de 
manifiesto al analizar las causas del auge del patrocinio empresarial. Ello ha motivado 
su reforma.  
La ley del impuesto de sobre sociedades establece la deducción por la inversión en 
bienes de interés cultural. Esta deducción alcanza el 10% del importe de las inversiones 
que se realicen en bienes que estén inscritos en el Registro General de Bienes de 
Interés Cultural siempre que permanezca en el patrimonio de la empresa durante al 
menos tres años.  
La misma ley hace referencia a la obra benéfico-social de la Cajas de Ahorro. Las 
cantidades que destinen a la financiación de obras benéfico-sociales (en las que se 
incluyen exposiciones de arte, concursos de arte, dotación de becas a jóvenes artistas, 
etc.) son deducibles fiscalmente.  
 

Impuesto sobre patrimonio  
En este impuesto tributa la posesión de obras de arte con un régimen bastante 
favorable en la mayoría de los casos. Así, está exenta de imposición y declaración la 
posesión de los bienes integrantes del Patrimonio Histórico Español, así como los que 
integran el Patrimonio Histórico de las Comunidades Autónomas.  
Se exime la tenencia de objetos de arte y antigüedades cuyo valor sea inferior al 
exigido para inventariarlos y cumplan determinados requisitos legales.  
La finalidad de las exenciones es incentivar el coleccionismo privado, sin añadir 
mayores cargas a la titularidad de bienes del Patrimonio Histórico que las exigidas por 
la ley de Patrimonio Histórico Español.  
Las obras de arte que no queden incluidas en estos tipos, sólo gozarán de la exención 
en caso de que cumplan determinados requisitos de cesión para su exhibición. Con 
esta medida se per-sigue la divulgación de las obras que componen nuestro 
patrimonio cultural. La necesidad de este incentivo se deba a la falta de obligación 
jurídica de prestar estos bienes para su exposición, al contrario de lo que sucede 
respecto de los bienes inventariados o declarados de interés cultural.  
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Impuesto sobre sucesiones y donaciones  
Este impuesto ha ocasionado muy a menudo la opacidad en las transmisiones de 
objetos de arte por donación o herencia, con el consiguiente perjuicio de no lograr 
encontrar a los propietarios de estas obras al pretender su exhibición.  
 

IVA  
Los artistas establecidos como autónomos deben tributar a un tipo impositivo del 7%, 
para el resto de las ventas comerciales el IVA serán del 16%.  
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3. Seguros 
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4. Instalaciones 

Aire acondicionado
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Iluminación 
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5. Manual de Imagen Corporativa 

Logotipo 
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Fuentes 

Nombre: Rasp (Escala 125%) 

A B C D E F G H I J K L M N Ñ O P Q R S T U V W X Y Z 

a b c d e f g h i j k l m n ñ o p q r s t u v w x y z 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 $ % & / \ ( ) = ¿ ? + [ ] ¡ ! , ; . : - _ 

 

USP: Mistral (Escala 125%) 

A B C D E F G H I J K L M N Ñ O P Q R S T U V W X Y Z 

a b c d e f g h i j k l m n ñ o p q r s t u v w x y z 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 $ % & / \ ( ) = ¿ ? + [ ] ¡ ! , ; . : - _ 

 

Colores 

Amarillo PANTONE 116 C  

Azul PANTONE BLUE 072 C  

Rojo PANTONE 812 C  

 

Tarjeta de visita 

Dirección: 
C/Claudio Co ello, 16 

28006 Madrid 

ARTEVITAARTEVITAARTEVITAARTEVITA     

Teléfono: 91 111 22 33 
Fax: 91 111 22 33 

Correo: artevi tagallery@gmail .com 

Nombre y Apell idos 

Puesto 

 

Medidas: 85 x 55 mm. 

Fuente: Calibri (tamaño: 7) 
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Modelo de carta 
Tamaño: A4 

ARTEVITAARTEVITAARTEVITAARTEVITA    

Telf/Fax: 91 111 22 33  -  artevitagallery@gmail .com C/ Claudio Coello 16    28006    Madrid 

Nombre y Apellidos 

Dirección  
00000 Ciudad 
Provincia 
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Modelo de sobre 
Tamaño: Sobre 10 (24,13 x 10,477 cm) 

C/Claudio Coello, 16     28006    Madrid 
ARTEVITAARTEVITAARTEVITAARTEVITA    
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6. Presupuestos catálogos 
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7. Presupuesto acto inaugural 
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8. Solicitud ArtMadrid 
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9. Retribuciones en Especie. 
 

Seguro Médico: Sanitas Pyme. 

Después de barajar diferentes alternativas contrataremos el seguro médico con Sanitas, 

puesto que es la mejor posicionada, acorde con nuestros intereses. 

Contratando este Seguro de asistencia sanitaria, con cuadro médico concertado, nuestros 

empleados tendrán acceso a 530 centros médicos privados en España. 

Entre las características del contrato del seguro médico quedará determinado que la edad 

límite para contratar la asistencia sanitaria para cualquiera de nuestros empleados será de 64 

años. Pudiendo aprovechar diferentes descuentos en función de la forma de efectuar el pago, 

entre otros. 

Contratación de familiares: Oferta extensible a familiares directos (siempre y cuando el 

empleado también se dé de alta en la póliza). Condiciones económicas del seguro: 

Asistencia Sanitaria Sanitas Pymes 2009 (empleados y familiares directos).  

Edad Hombre Mujer 

   

 0-2 50, 89 €     49,83 
€ 

3-23 

24-45 

45-64 

39, 30 € 

40, 15 € 

58 ,38 € 

41,20 € 
54,68 € 
63,48 € 

   

   

 

Descuentos acumulables: 

-  4% de descuento por pago anual. 

-  2% de descuento por pago semestral. 

-  2% de descuento por el seguro del personal administrativo. 
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Ventajas Fiscales de contratar el seguro médico Sanitas para Arte Vita: 
 

- No incrementa el importe de las aportaciones a cuenta de la Seguridad Social. 

- Podremos deducir el 100% de la contratación de este servicio como un gasto social en la 

declaración del Impuesto de Sociedades. 

- Vemos como para nuestra empresa es más económico  ofrecer un Seguro Médico por un 

valor determinado que el hecho de incrementar esa misma  cantidad en el salario de un 

empleado. 

Estimación de un salario de 60.000 euros brutos. 

 

IMPORTE BRUTO 60.000 EUROS IMPORTE BRUTO 60.000 EUROS 

S.S empresa son el (31. 30%) 

18.780€ 

S.S. Empresa (31.30%) que no se tiene en 

cuenta debido al seguro. 

Coste para la empresa 

78.780€ 

Coste para la empresa (igual) 

Deducción tipo gravamen (32,5%) 

25.603€ 

Deducción (32,5%) 

19.500€ 

Coste real para la empresa 

53.177€ 

Coste real para la empresa 

40.500€ 

Ilustración 1: Ventajas Fiscales para la empresa 

 

Podremos deducir el 100% de la contratación de este servicio como un gasto social en la 

declaración del Impuesto de Sociedades. 

El hecho de contratar el seguro supone para la empresa ahorrarse con respecto a tener 

seguridad social un 13.177€ que es un 22% del salario bruto del empleado. 

El coste real para la empresa por un empleado con un salario que cobra 60.000 euros (con 
seguro médico contratado) es 40.500 € por lo que deduce con respecto al salario bruto un 
32,5%. 
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Ventajas económicas para nuestros empleados: 
 

-  Hay una menor tributación, puesto que no se consideran retribución en especie los primeros 

500 €, con lo que no los declarará en el IRPF. 

- No computa en la base de cotización a la seguridad social los primeros 500 €, y no está sujeto 

a ingreso a cuenta. 

- Para nuestros empleados, al contratar el seguro médico a través Arte Vita,  el precio del 

mismo será inferior al precio particular, con las mismas prestaciones. 
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10.  Finanzas 

10.1  Escenario realista 

 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
2.007
-100.943 113.763 458.248 765.075 1.442.763

40.042 35.255 26.161 13.485 11.729
13.840 13.840 13.840 13.840 13.840

0 0 0 -355 -2.111
26.202 21.415 12.321 0 0

0 0 0 0 0

-42.962 7.823 -28.010 -28.198 -71.886
0 0 0 0 0

-108.925 23.661 -76.540 -76.770 -198.911
0 0 0 0 0

65.963 -15.838 48.530 48.572 127.025
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-26.202 -25.260 -149.795 -229.167 -430.718
-26.202 -21.415 -12.321 0 0

0 0 0 0 0
0 0 0 355 2.111
0 -3.846 -137.474 -229.522 -432.829
0 0 0 0 0

-130.066 131.580 306.604 521.194 951.888

-26.640 -24.304 -26.734 -48.069 -143.941
0 0 0 0 0

-26.640 -24.304 -26.734 -24.408 -26.849
0 0 0 -23.661 -117.092

0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-26.640 -24.304 -26.734 -48.069 -143.941

0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-13.294 -79.797 -151.560 -205.349 0

0 0 0 0 0
99.206 32.703 0 0 0

-112.500 -112.500 -112.500 -112.500 0
0 0 -39.060 -92.849 0

0 -27.479 -128.309 -267.776 -807.947
0 -27.479 -128.309 -267.776 -807.947

-13.294 -107.276 -279.870 -473.125 -807.947
0 0 0 0 0

-170.000 0 0 0 0
200.000 30.000 30.000 30.000 30.000
30.000 30.000 30.000 30.000 30.000

Efectivo o equivalentes al comienzo del ejercicio
Efectivo o equivalentes al final del ejercicio

D) Efecto de las variaciones de los tipos de cambio

E) AUMENTO/DISMINUCIÓN NETA DEL EFECTIVO O EQUIVALENTES (+/-5+/-
8+/-12+/- D)

a) Emisión

b) Inmovilizado material
c) Otros activos

12. Flujos de efectivo de activ. de financiación (+/-9+/-10-11)

c) Otros activos

            4. Otras deudas (+)

11. Pagos por dividendos y remuneraciones de otros instrumentos 

b) Ingresos financieros (-)

a) Dividendos (-)

b) Devolución y amortización de
            2. Deudas con entidades de crédito (-)

10. Cobros y pagos por instrumentos de pasivo financiero 

a) Emisión de instrumentos de patrimonio (+)

            4. Otras deudas (-)

e) Otros pagos(cobros)(-/+)

            2. Deudas con entidades de crédito (+)

7. Cobros por desinversiones (+)

8. Flujos de efectivo de las actividades de inversión (7-6)

9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio

B) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE INVERSIÓN 

C) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIACIÓN 

a) Inmovilizado intangible
b) Inmovilizado material

a) Inmovilizado intangible

d) Acreedores y otras cuentas a pagar (+/-)

c) Gastos financieros (+)
d) Otros ingresos y gastos (-/+)

6. Pagos por inversiones (-)

e) Otros pasivos corrientes (+/-)
f) Otros activos y pasivos no corrientes (+/-)

a) Pagos de intereses (-)
b) Cobros de dividendos (+)
c) Cobros de intereses (+)

4. Otros flujos de efectivo de las actividades de explotación. 

3. Cambios en el capital corriente.
a) Existencias (+/-)
b) Deudores y otras cuentas a cobrar (+/-)

 5. Flujos de efectivo de activ. de explotación (+/-1+/-2+/-3+/-

d) Cobros (pagos) por impuesto sobre beneficios (+/-)

a) Amortización del inmovilizado (+)

A)    FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE EXPLOTACIÓN 
1. Resultado del ejercicio antes de impuestos.    

2. Ajustes del resultado.

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO ESCENARIO REALISTA

c) Otros activos corrientes (+/-)
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Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

A. Análisis Financiero
Liquidez
Ratio de Liquidez General 0,28       0,28          0,63          1,98          2,22          
Ratio de tesorería 0,06       0,07          0,10          0,36          0,62          
Periodo Medio de Cobro 32          39             27             31             30             
Periodo Medio de Pago 38          46             31             35             33             
Solvencia
Ratio de Solvencia 1,59       1,94          2,89          6,72          4,81          
Endeudamiento
Ratio de Endeudamiento 1,68       1,07          0,53          0,17          0,26          
Grado de Dependencia Financiera 62,7% 51,6% 34,6% 14,9% 20,8%
Ratio de Cobertura de intereses 2,32 -      6,96          39,32        -             -             
Ratios de Estructura del Activo
Ratio de Inmovilización 82,7% 85,4% 78,2% 70,5% 53,9%

B. Análisis Económico
ROA -9,32% 16,66% 37,94% 54,15% 76,63%
Margen -11,99% 14,58% 20,23% 22,78% 24,85%
Rotación 0,78       1,14          1,88          2,38          3,08          
ROE -33,75% 28,81% 55,89% 63,62% 96,76%

Rentabilidad por dividendos 0,00% 6,87% 32,08% 66,94% 201,99%

Fondo de Maniobra 26.243 €-      66.770 €-         300 €             145.008 €       333.987 €       

ESCENARIO REALISTARATIOS



 

 
Anexos. Business Plan – MBA Full Time 2008-2009 Pág. 56 

 

 

10.2  Escenario pesimista 
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
2.007

26.825 307.061 690.387 1.060.457 1.828.275

34.229 27.181 20.391 13.298 11.602
13.840 13.840 13.840 13.840 13.840

0 -159 -199 -542 -2.238
20.389 13.500 6.750 0 0

0 0 0 0 0

-46.223 -6.007 -29.391 -34.263 -79.733
0 0 0 0 0

-111.156 -14.174 -76.924 -89.713 -211.920
0 0 0 0 0

64.933 8.167 47.534 55.450 132.187
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-28.437 -105.460 -213.667 -317.595 -546.244
-20.389 -13.500 -6.750 0 0

0 0 0 0 0
0 159 199 542 2.238

-8.048 -92.118 -207.116 -318.137 -548.482
0 0 0 0 0

-13.605 222.776 467.720 721.897 1.213.899

-46.210 -64.972 -65.258 -89.773 -190.065
0 0 0 0 0

-46.210 -54.392 -62.550 -66.933 -76.973
0 -10.580 -2.708 -22.840 -113.093

0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-46.210 -64.972 -65.258 -89.773 -190.065

0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

-110.185 -114.815 -112.500 -112.500 0

0 0 0 0 0
2.315 0 0 0 0

-112.500 -112.500 -112.500 -112.500 0
0 -2.315 0 0 0

0 -42.989 -289.963 -519.624 -1.023.834
0 -42.989 -289.963 -519.624 -1.023.834

-110.185 -157.804 -402.463 -632.124 -1.023.834
0 0 0 0 0

-170.000 0 0 0 0
200.000 30.000 30.000 30.000 30.000
30.000 30.000 30.000 30.000 30.000

Efectivo o equivalentes al comienzo del ejercicio
Efectivo o equivalentes al final del ejercicio

D) Efecto de las variaciones de los tipos de cambio

E) AUMENTO/DISMINUCIÓN NETA DEL EFECTIVO O EQUIVALENTES (+/-5+/-
8+/-12+/- D)

a) Emisión

b) Inmovilizado material
c) Otros activos

12. Flujos de efectivo de activ. de financiación (+/-9+/-10-11)

c) Otros activos

            4. Otras deudas (+)

11. Pagos por dividendos y remuneraciones de otros instrumentos 

b) Ingresos financieros (-)

a) Dividendos (-)

b) Devolución y amortización de
            2. Deudas con entidades de crédito (-)

10. Cobros y pagos por instrumentos de pasivo financiero 

a) Emisión de instrumentos de patrimonio (+)

            4. Otras deudas (-)

e) Otros pagos(cobros)(-/+)

            2. Deudas con entidades de crédito (+)

7. Cobros por desinversiones (+)

8. Flujos de efectivo de las actividades de inversión (7-6)

9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio

B) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE INVERSIÓN 

C) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIACIÓN 

a) Inmovilizado intangible
b) Inmovilizado material

a) Inmovilizado intangible

d) Acreedores y otras cuentas a pagar (+/-)

c) Gastos financieros (+)
d) Otros ingresos y gastos (-/+)

6. Pagos por inversiones (-)

e) Otros pasivos corrientes (+/-)
f) Otros activos y pasivos no corrientes (+/-)

a) Pagos de intereses (-)
b) Cobros de dividendos (+)
c) Cobros de intereses (+)

4. Otros flujos de efectivo de las actividades de explotación. 

3. Cambios en el capital corriente.
a) Existencias (+/-)
b) Deudores y otras cuentas a cobrar (+/-)

 5. Flujos de efectivo de activ. de explotación (+/-1+/-2+/-3+/-

d) Cobros (pagos) por impuesto sobre beneficios (+/-)

ESCENARIO OPTIMISTAESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

a) Amortización del inmovilizado (+)

A)    FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE EXPLOTACIÓN 
1. Resultado del ejercicio antes de impuestos.    

2. Ajustes del resultado.

c) Otros activos corrientes (+/-)
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Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

A. Análisis Financiero
Liquidez
Ratio de Liquidez General 0,35       0,56          1,05          2,03          2,22          
Ratio de tesorería 0,07       0,14          0,19          0,38          0,58          
Periodo Medio de Cobro 23          34             29             31             31             
Periodo Medio de Pago 26          39             34             36             34             
Solvencia
Ratio de Solvencia 2,03       2,98          4,36          6,72          5,10          
Endeudamiento
Ratio de Endeudamiento 0,97       0,50          0,30          0,17          0,24          
Grado de Dependencia Financiera 49,1% 33,5% 22,9% 14,9% 19,6%
Ratio de Cobertura de intereses 2,99       24,76        105,30       
Ratios de Estructura del Activo
Ratio de Inmovilización 82,9% 81,3% 75,9% 69,7% 56,5%

B. Análisis Económico
ROA 4,76% 25,70% 48,17% 62,76% 81,47%
Margen 4,45% 17,91% 23,81% 25,69% 27,02%
Rotación 1,07       1,44          2,02          2,44          3,02          
ROE 4,48% 36,39% 61,64% 73,74% 101,35%

Rentabilidad por dividendos 0,00% 10,75% 72,49% 129,91% 255,96%

Fondo de Maniobra 73.908 €      92.810 €         124.909 €       182.012 €       374.838 €       

ESCENARIO OPTIMISTARATIOS

 


