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Artevita es una empresa con una visidn sistémica, que tiene como misidon el
acercamiento del arte contempordneo a la sociedad. En sus inicios, ofrece tres servicios
claramente diferenciados: alquiler de obras de arte, exposiciones de arte en la galeria y gestion
integral de eventos artisticos.

1. ANALISIS DEL ENTORNO

1.1. Entorno Politico-Legal.

El articulo 1 de la Constitucidon Espafola de 1978 define la nacién Espafiola como un
Estado social y democratico de Derecho con soberania nacional y cuya forma politica es la
Monarquia parlamentaria. Desde el 1 de enero de 1986, Espaia pertenece ademads a la
Comunidad Econdmica Europea (actualmente Unidn Europea), lo que permite la libre
circulacién de personas, mercancias y capitales, y facilita enormemente la actividad
empresarial en los paises miembros, ya sea mediante la contratacién de capital humano
cualificado, la exportacidn o importacidn de mercancias o la expansién de un modelo de
negocio determinado a otros paises.

Debido en parte a este proceso de globalizacién, en Espafia se vienen celebrando
reuniones y otros eventos tanto de caracter empresarial como institucional que requieren de
un espacio fisico agradable donde poder negociar, debatir, acordar, etc. Este entorno puede
ser desarrollado por expertos profesionales en arte y decoracidn, 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 histérico.

La Ley 16/1985, del Patrimonio Histérico Espafiol, y su Reglamento, constituyen una
puntual respuesta al especial interés que nuestro Patrimonio Histérico ha ido progresivamente
alcanzando, mediante el establecimiento de unas medidas de proteccidn, salvaguarda y
fomento de la conservacidn de nuestra herencia cultural.

La necesidad de una regulacion 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 definicion del Patrimonio Histérico, fue ya la recogida en el articulo 46
de la Constitucidn 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 caracter personal y patrimonial que atribuyen al autor de una obra literaria,
artistica o cientifica, por el solo hecho de su creacion, y a otros titulares previstos por la Ley, la
disposicion y explotacién (por cualquier medio) de sus obras y sus prestaciones.

Otra cuestion susceptible de mejora para las galerias es el establecimiento de una
normativa mas contundente en la relacion comercial de los artistas y determinadas estructuras
con un tratamiento fiscal especial (de exhibicion de obras, exposiciones concursos, etc.) que
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evitaria el que éstas concurran en una especie de competencia desleal con las galerias de arte
que tienen que soportar mds cargas.

Con respecto al artista, la legislacién acerca de sus derechos de autor, protege a éste y
determina qué derechos pueden ser cedidos, sin embargo no siempre se respetan, asi, la
Fundacidn Arte y Derecho ha venido denunciado la ilegalidad de determinadas cldusulas en las
Bases de convocatorias de concursos, premios o certamenes, que exigian una cesion ilimitada
de derechos.

Implicacién de los poderes ptblicos en el mercado del arte

Es importante en este apartado mencionar la especial implicacion de los poderes
publicos en este sector al tratarse de un sector que afecta a una parte relevante y delicada de
la identidad de una nacion: su patrimonio histdrico-artistico.

La regulacidn fiscal se emplea como un instrumento para desarrollar la politica buscada
por un Estado respecto de su patrimonio cultural, en este sentido el arte ha tenido
tradicionalmente un tratamiento especial en la mayoria de los paises 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
Espafia.

1.2. Entorno Econémico.

De acuerdo con la informacidn disponible, en el tercer trimestre de 2008 ha continuado
el debilitamiento de la actividad econdmica espafiola, en consonancia con la persistencia de la
inestabilidad en los mercados financieros internacionales y sus implicaciones sobre las
condiciones de financiacién y la confianza de los agentes.

Datos actuales y que conviene tener en cuenta reflejan que el PIB espafiol en 2008,
expresado en términos reales, alcanzd segun 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 contraccion de la tasa de
crecimiento del PIB del 0,7%.

Al tercer trimestre de 2008, la cifra de parados en Espaia es de 2.598.800, unas
800.000 personas mas respecto al mismo periodo del afio anterior. Ello se tradujo en un
incremento interanual del desempleo del 45%, y en una elevacién de la tasa de paro de hasta
el 11.3%.

El gasto en consumo final de los hogares prolongd en el tercer trimestre el perfil de
desaceleracién observado desde principios de afio. La confianza de los consumidores y la de
los comerciantes minoristas experimentaron nuevos retrocesos, alcanzando un nuevo minimo
histérico en el primer caso y situdndose muy cerca de éste en el segundo.
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Detrads de este debilitamiento del consumo de las familias se encuentran tanto la
pérdida de confianza sefalada anteriormente, generada por la delicada situacidon de los
mercados financieros internacionales y por el empeoramiento de las perspectivas
macroecondmicas, como la evolucion mas desfavorable de sus determinantes.

Es de notar la fuerte tendencia a la caida en el crecimiento del consumo de los hogares
espafioles, proyectandose un crecimiento del 0.4% en 2009. Incluso se teme que en 2009 se
llegue a periodos de reduccién del consumo.

Los indicadores de precios de consumo repuntaron en el conjunto del tercer trimestre,
si bien disminuyeron paulatinamente a partir del mes de agosto. Asi, aunque la tasa interanual
del IPC aumenté en media del tercer trimestre hasta el 4,9%, tres décimas mas que en el
trimestre anterior, tras el maximo alcanzado en julio (5,3%) asistimos a una sensible
moderacién que llevé la tasa al 4,5% en septiembre.

Concluimos que Espafa esta sufriendo una ralentizaciéon en la economia debida en
gran parte a la coyuntura global. Sin embargo no consideramos que esta situacién impida
llevar a cabo este proyecto aunque tampoco facilitard su puesta en marcha, vista la tendencia
de los indicadores econdmicos y las previsiones realizadas para 2009 y 2010.

1.3. Entorno Demografico y Cultural.

Las caracteristicas de nuestro negocio vienen determinadas por el entorno
demografico y cultural propio de Espafia.

Es evidente que el interés por este negocio comienza a aflorar en la gran mayoria de
nucleos urbanos de nuestra geografia, a diferencia de antaifo, donde Unicamente primabay se
concentraba en Madrid y Barcelona, hecho que favorece la posibilidad de que empresas, cajas
de ahorros y clientes particulares contraten nuestros servicios.

La suma total de habitantes en el pais asciende a 46.157.822 y se distribuye de la
siguiente manera tanto por edad como por sexo:

Hombres Mujeres

I £+ I
[ G54
[ 7E-79 |
[ 774 |
[ BE—50 [
[ Bl I
[ BE_50 |
[ 554
[ 4549 |
[ 4i—dd |
[ 3E-30 |
| S6-34 |
| 2520 [
| 2624 [
I 1519 [
| 16-14 |
I E- I

I -4 I
2.0 1.5 1.0 0.5 a0 0.0 0.3 1.0 1.5 Z.0

Fuente: Instituto Nacional Estadistica
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Por otro lado, el nivel cultural de la poblacidn espainola 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 afio 2007 o el
1.400.000 alumnos matriculados durante el periodo académico 2006-2007 en las
universidades espafiolas. También es importante destacar el constante incremento de las
visitas a museos espafioles, sobre todo de los radicados en Madrid, estimandose 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 nimero de conciertos
de musica cldsica acaecidos en los ultimos afios en Espana. Todo ello apunta a una mas que
posible viabilidad del negocio.

1.4. Entorno Sociocultural.

El marco cultural y social de Espafia viene precedido por la contribucidn artistica
dejada como legado histdrico a lo largo de los siglos, pudiendo hacer referencia a grandes
obras de pintores de la talla de Francisco de Goya, Diego Velazquez y mas recientemente
Salvador Dali y Pablo Picasso, entre otros.

Un incalculable valor artistico arraigado en una poblacién consciente de la importancia
del arte en la cultura del pais y que ha estado preocupada porque esta riqueza que nuestros
artistas nos han dejado se mantenga. Tal es asi que entre 1986 y 1995 en Espaiia se han creado
siete nuevos museos de arte contemporaneo (con una inversiéon de 25.653 millones de las
antiguas pesetas), se han construido o remodelado edificios (incluyendo el Museo
Guggenheim de Bilbao que costé 90 millones de euros), se han invertido mds de 72 millones de
euros en la compra de obras de arte, traducido todo ello en el incremento de las visitas a los
museos espafioles. Solo las tres pinacotecas mas importantes de la capital espafiola (el Prado,
el Reina Sofia y el Thyssen-Bornemisza) recibieron durante 2008 un total de 5.303.417
visitantes, 102.039 mas que en 2007.

Actualmente los museos mas relevantes son el Museo Thyssen-Bornemisza, el Museo
del Prado, el Museo Nacional Reina Sofia, el Museo Picasso de las ciudades de Barcelona y
Malaga y el Museo Guggenheim, entre otros muchos. La totalidad de museos y colecciones
museograficas en Espafa es de 1.343, segin datos del 2006, habiendo 926 museos y 417
colecciones.

Entre las casas de subastas de obras de arte mds importantes en Espafia destacamos la
Casa Alcald, Duran, Sotheby’s Madrid y Barcelona, Odalys, Fin Arte Madrid, Muntaner, Margall,
Christie’s Espaia, etc.

Entre las fundaciones existentes con patrimonio artistico propio mencionamos la
fundacion Focus Abengoa, Telefdnica, Juan March, Mapfre, SCH, Caja Madrid, La Caixa, Mir¢,
Lazaro Galdiano entre otras.

En Espaiia, las ferias y galerias de arte asi 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 ultimos diez afos. Segin un informe de la Asociacién de
Artistas Visuales de Cataluiia (AAVC) de 2007, el sector de la creacion pldstica genera 1.468
millones de euros anuales. Ademas, emplea de forma directa a 19.000 personas a través de
1.226 instituciones vinculadas a la comercializacion de obras de arte. Por otro lado se
multiplican también los proyectos de inversién, (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 asi como el prestigio corporativo y el valor
afiadido que ello supone, conforman las bases de este modelo de negocio.

Por ello, teniendo en cuenta que el mercado espafiol goza de una notable formacion
cultural, es una perfecta forma de trasladar esta riqueza al ambito empresarial, ademas de
establecer un elemento potencial diferenciador entre la empresa que nos contrata y su
competencia.

1.5. Entorno Tecnologico.

La tecnologia ha afectado profundamente al mundo del arte en dos sentidos
fundamentalmente, por una parte el impacto de las nuevas tecnologias en la propia creacién
artistica; y por otra el impacto que ha tenido Internet tanto en la produccidn de arte, como en
Su comunicacion y comercializacion.

En la produccién artistica, medios como la fotografia, cine, television, video, graficos
por ordenador, multimedia, Internet, realidad virtual, etc. adquieren cada vez mas
importancia. Uno de los aspectos mas positivos de la revolucion digital es la idea de
interaccion, la demanda de intervencion del publico en las propuestas artisticas, a diferencia
de la quietud y pasividad que produce la categoria tradicional de “contemplacién”.

Proliferacion del arte en la red: las galerias de arte online
En los ultimos afios y a una velocidad cada vez mayor, las nuevas tecnologias permiten
otras formas de comunicacion y de relacién con el arte.

La difusién del arte se esta viviendo dia a dia en Internet; sin embargo, la realidad del
comercio de obras de arte todavia parece estar en proceso de desarrollo, y se encuentra con
que los miedos que se pueden aplicar a otros sectores del comercio electrdnico, tal vez sean
incrementados en un mercado como el del arte, debido a que es un sector en el que la
inversion 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 informacidn
acerca de las obras expuestas, asi como la actualidad del sector, intervenir en foros de debate,
conocer las novedades en el mundo del arte etc.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

2.1. Analisis de la competencia

El andlisis de la competencia se va a desglosar en tres grupos. El primero de ellos seria
el alquiler de arte a empresas y particulares, el segundo esta formado por las galerias de arte,
y por ultimo, la gestién de exposiciones externas.

Area 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) Galerias de arte.

Son empresas que se dedican al almacenamiento, promocién, exhibicion e
intermediacion con obras de arte, también la promocion de artistas y algunas de ellas, la
organizacién de eventos en la propia galeria.

c) Gestion de exposiciones externas.

Servicio adicional que ofrecen las grandes galerias a empresas y/o fundaciones para la
cesion o intermediacion temporal de obras de arte para su exposicion.

Estructura Competencia

a) Alquiler a Empresas y particulares.

En total se han localizado 4 empresas dentro del mercado espafol que cumplan las
especificaciones de esta area de actividad. Se han identificado dos empresas en Madrid, La
Esfera del Arte y La Nave del Arte, en el Pais Vasco la empresa EMYart Exposiciones y por
Ultimo CREA21 en Barcelona.

b) Galerias de arte.

Actualmente existen en Espafia unas 850 galerias de arte que se concentran
fundamentalmente en Madrid y Barcelona. Si bien, en los uUltimos afios, se esta produciendo
una diversificacion en el resto de las Comunidades Autdnomas, localizandose el 12% de las
galerias en la Comunidad Valenciana, el 8% en Andalucia, el 7% en Baleares y el 4% en Pais
Vasco, por citar algunas de las comunidades con mayores porcentajes.
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En concreto hay unas 100 galerias que facturan mas de 300.000 €. En Madrid hay unas
36 galerias, 30 en Barcelonay el resto de galerias repartidas por el resto del pais.

c) Gestion de exposiciones externas.

El servicio de contenido de las exposiciones lo ofrecen en su mayoria las galerias de
arte antes descritas, ya que para realizar este tipo de servicios hay que tener un cierto tamafo
en el sector.

Infraestructuras
a) Alquiler a Empresas y particulares.

Las empresas que alquilan no necesitan ningun tipo de maquinaria especifica 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 algun tipo de cdmara acorazada o caja fuerte para poder guardar las obras de arte con
total seguridad.

b) Galerias de arte.

Para las galerias de arte es fundamental tener un espacio de exposiciones donde
presentar las obras de los artistas y asi 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) Galerias de arte.

Existen distintos porcentajes respecto a la estructura financiera de las galerias de arte,
situdndose la mayoria 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
duefio 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 sélo hay un empleado, en
cambio para las galerias de arte varia segun el tamafio (de 4 a 20 empleados).

Principales productos

Los productos ofrecidos por las galerias 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.

Politicas de precios

a) Alquiler a Empresas y particulares.

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

b) Galerias de arte.

Las galerias ponen los precios de dos maneras diferentes: pactando los precios con los
artistas directamente o con precios que consideren que estan 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 galerias adquiere una obra por subasta le aplica el margen que
cree conveniente para sacar la rentabilidad a la obra que han adquirido.

Estrategia de Distribucion

La estrategia de distribucidon es bastante sencilla ya que apenas hay intermediarios
entre cliente y empresa. Cuando un cliente adquiere una obra se la lleva el mismo vy 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 exposicidn. 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 mdas notoriedad que otros. Si bien en el caso del alquiler de
arte se puede decir que la mds importante es la Nave del Arte, pero también lo es debido a
que su actividad acumula muchas mas cosas que el alquiler del arte.

Para las galerias, la mas importante es, la galeria Elvira Gonzalez que durante varios
afios ha sido la que mayor facturacién ha tenido dentro del mundo de las exposiciones y venta
de cuadros.

Estrategia general

La mayoria 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 dia de cuales son las tendencias que va marcando el
mercado para no perder el rumbo en el negocio.

2.2. Mercado

Tamaio

Alquiler:

En el sector de alquiler del arte en Espafia, hay muy pocas empresas que se dedican a
esta actividad. El tamaiio del sector es realmente pequeno, por eso hay tan pocas empresas
que lo estan explotando, no mas de 10 empresas en toda Espafia. Los datos obtenidos nos
dicen que en el afio 2006 las empresas dedicadas a esta actividad facturaron en torno a
1.070.000 €. Segun las tendencias de afios anteriores, el tamafo del mercado en 2008 sera de
aproximadamente 1.430.000 €.

Galerias:

En las galerias, el sector estda mas segmentado ya que hay muchas mas empresas. Se
trata de un mercado mayor que el del alquiler, prueba de ello es que en el afio 2006 en este
sector se facturaron aproximadamente unos 36.700.000 €. Segun las tendencias del mercado
en afnos anteriores, se estima que el tamafio del mismo en 2008 sera de 48.100.000 € en total.

Gestion 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% estdn organizadas por empresas extranjeras,
lo que hace un total de 300 millones de euros en Espafia. De esta cantidad, lo que ingresa la
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galeria organizadora es un 25% del total del precio, una vez descontadas las comisiones, el
montaje de la misma, los transportes y las intermediaciones. Esto hace que el margen medio
de beneficio que tiene una galeria por una exposicidon externa sea de 500.000€. La suma en
total hara unos beneficios de unos 60 millones de euros para el sector en Espaia.

El segundo tipo son las pequefias exposiciones que rondan los 200.000€ por montaje,
habiendo un total de 390 eventos de este tipo, siendo todas organizadas por empresas
espafiolas, por lo que hay un negocio total de 78 millones de euros, de los que las galerias
comisionan el mismo porcentaje que en las otras exposiciones. De esta manera los ingresos
totales de las galerias por este concepto son de unos 15 millones de euros.

La suma de los dos negocios hace que los ingresos totales sean de 75 millones de euros
durante el afio 2008.

Distribucion del mercado
Alquiler:

En la siguiente grafica se puede observar como estd el mercado repartido por las
diferentes empresas:

DISTRIBUCION DEL MERCADO

H Nave del Arte

B La Pintadera SL

M Esfera del Arte

B Crea2l

B EmyArt

m Otros Competidores

Distribucién del mercado de alquiler

Como se puede apreciar el lider en el sector es la Nave del Arte, teniendo casi el doble
de cuota que el tercer competidor. Se ha creado una categoria de otros competidores que se
han calculado aplicando un factor de correccién del 15% al valor total de las empresas
conocidas para abarcar el tamano total del mercado.
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Galerias:

En la siguiente ilustracidn se puede ver la distribucion del mercado de las galerias de
arte:

DISITRIBUCION DEL M ELVIRA GONZALEZS.L.
MERCADO B ANSORENA SA

m ESTABLECIMIENTOS

MARAGALL SA
B MUNDIMER SL.

® ANA CHICLANAS.L.

® OTROS COMPERIDORES

Distribucion del mercado de las galerias de arte

Se puede observar que la mayor galeria de arte que hay en Espafia es la de Elvira
Gonzalez, facturando mas del doble que el segundo competidor segun facturacion. También
hay que decir que en este sector puede haber diferencias de facturacién importantes entre un
afo y otro, pero en todo caso Elvira Gonzalez se ha mantenido cémo la galeria lider del sector
durante varios afos

Gestion de exposiciones externas:

Este mercado tiene un volumen muy grande, pero no se conocen empresas que hagan
la gestidn integral de los eventos, si no que son muchas las empresas que ofrecen sus servicios
especializados de manera independiente. Las cantidades totales:

Grandes Exposiciones Pequeias Exposiciones

Total Mercado 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 la
exposicion, que incluyen: redaccién, montaje, desmontaje, seguros, alquiler de las obras de
arte y la comunicacion del evento.
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Tendencias

Alquiler:

En el sector del alquiler se ha experimentado un crecimiento bastante pronunciado
durante los ultimos afios, habiendo abierto sus puertas varias empresas de la competencia en
los ultimos afios.

CRECIMIENTO DEL MERCADO

1.600.000 €
1.433.959€
TOTAL
1.200.000 € ~ CONOCIDO

1.074.811€ /I/
1.000.000 €
800.000 € /./
FACTOR
602.817 y./' CORRECCION
600.000 € ./ 15%

400.000 € . . . T T )

2003 2004 2005 2006 Poyeccién Proyeccion
2007 2008

Crecimiento del mercado del alquiler

En la ilustracion anterior se puede observar que el crecimiento del mercado ha sido
constante durante los Ultimos afos, siendo entre 2003 y 2006 del 78% (los ultimos datos
reales conocidos). Si hacemos la comparacion entre el 2003 y la proyeccién para el 2008 el
crecimiento es del 138% en solo 5 afios, lo que nos hace pensar que el sector estd creciendo de
manera muy positiva.
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Galerias

En el sector de las galerias de arte el crecimiento también ha sido importante, tal como
se puede apreciar en la siguiente gréfica:

50.000.000 € CRECIMIENTO DEL MERCADO

48.105.555 €
45.000.000 € /

40.000.000 € / Pad —4—MERCADO

15 000.000 € 36.697.067 € / / TOTAL
>000 S CONOCIDO

30.000.000 € //

25.000.000 €

/// =li-FACTOR
20.000.000 € 17.220.075 € CORRECION
15%
15.000.000 €
10.000.000 € T T : . . .
2003 2004 2005 2006  PROYECCIONPROYECCION
2007 2008

Crecimiento del mercado de las galerias

Cémo se puede observar en la ilustracién anterior ha habido un crecimiento
continuado durante los ultimos afios, siendo el crecimiento entre 2003 y 2006 del 113%. En
tres afos el sector de las galerias de arte duplicé su facturacién total. Entre el 2003 vy la
proyeccion de 2008 el incremento ha sido del 179%. Estos numeros nos dicen que este sector
tiene todavia mucho potencial para ser explotado.

Gestion de exposiciones externas:

En este sector es muy complicado hallar las tendencias debido a los multiples cambios
durante los ultimos afos en las inversiones. Durante el afio 2008 se realizaron 160 grandes
exposiciones, que hicieron un total de 400 millones de euros. Por otra parte se realizaron 390
pequefias exposiciones con un montante total de 78 millones de euros.
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Caracteristicas del Mercado

Madurez del sector

El mercado del arte en Espafia es muy tradicionalista en la forma de gestionar las
empresas y su trayectoria histdrica es relativamente corta, la mayoria de galerias no tienen
mas de veinte afios de antigliedad.

Tendencias artisticas

Gran parte de las galerias se centran en Arte Contemporaneo (siglo XX) y Arte de
nuevas tendencias.

Entendemos que las galerias que trabajan con un promedio de 20 artistas, abarcan
varias tendencias artisticas.

Sistemas de comunicacién y promocion

El sector se caracteriza por la debilidad comercializadora de la gran mayoria de las
galerias que operan en Espafa. Valoramos las causas que impiden desarrollar un marketing
mas eficaz y agresivo.

e Existen pocos compradores de arte en Espafia. Es un coleccionismo muy reciente.

e Falta de cultura general en materia de arte contemporaneo o de vanguardia.

e Falta de interés por el arte en general en los medios de comunicacién.

e Falta de recursos suficientes de las galerias para aumentar los esfuerzos en promocion.
Competitividad de las galerias espafiolas

A pesar de las caracteristicas estructurales del sector las galerias de arte en Espaifa no
adolecen de competitividad en cuanto a la calidad de los productos. Ademas la trayectoria
artistica de Espafia y su contribucién al arte mundial cuenta con un importante prestigio y
reconocimiento.

Falta de informacion sectorial

La falta de documentacion y estudios en cuanto a la actividad sectorial supone una
limitacion a la hora de dar a conocer el sector, su envergadura, sus problemas y sus
necesidades; ademds de la falta de eficiencia que genera esta carencia de informacidn en la
gestidn de la comercializacién y marketing.

Business Plan — MBA Full Time 2008-2009 Pag. 17



Veo i'n

ART EVITA

2.3. Proveedores

Se ha hecho una seleccién de posibles proveedores segln tres categorias. La primera

es evidentemente nuestro activo mdas importante: las obras de arte contemporaneo. Es en esta

categoria donde aparecen las galerias de arte, casas de subastas y artistas en general. Por otro

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

Galerias de Arte en Madrid

Galeria Elvira Gonzdlez: La galeria de arte con mas volumen de negocio de Espafia y
dilatada experiencia en el sector.

Galeria Arnés Ropke: Galeria de arte especializada en exhibir el trabajo de artistas de
diferentes paises.

Galeria Distrito Cu4tro: Galeria de arte contemporaneo internacional.

Galeria Heinrich Ehrhardt: Galeria de arte contemporaneo donde encontrar artistas
nacionales e internacionales.

Galeria Evelyn Botella: Galeria de arte contemporaneo.

Galerias de Arte ON-LINE

artegory.com: Galeria on-line de arte contempordneo.
arteinversion.com: Compra on-line de obras de arte.

Casas de Subasta

Alcala Subastas: Se celebran subastas de obras de arte periédicamente.

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 mas antiguas del mundo, que
posee sede en Madrid.

Artistas

mataderomadrid.com: Asociacidon en la que se encuentra un archivo de noveles
artistas.

Miquel barceld: Artista mallorquin 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 Cerda: Se dedica a la pintura, la escultura, la ceramica 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 jévenes
que deseen desarrollar su vocacidn artistica, talento e imaginacién en el dmbito de la
creacion artistica.
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Compaiiias de seguros
e Axa Art: Unica empresa de seguros de obras de arte a nivel internacional.

Transporte y montaje de exposiciones
e Tti: Ofrece soluciones de gestidn para exposiciones.
e SIT: Transportes Internacionales.
* Hasenkamp-Manterola: Empresa espafiola 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 publico 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 realizacién de actividades
de interés general. Estas deberdn perseguir un fin de interés general que pueden ser, civicos,
educativos, culturales, etc. que deben beneficiar a colectividades genéricas de personas.

El patrimonio de las fundaciones culturales queda afecto para la consecucién de
ciertos fines ideales, como puede ser el desarrollo y promocidn de la cultura.

Existen mas de 800 fundaciones culturales de ambito nacional a fecha de hoy, segin
los ultimos datos del Protectorado del Ministerio de Cultura.

Sélo en 2008 las fundaciones espafiolas realizaron mas de 160 exposiciones en
distintos puntos del territorio nacional, estimandose el presupuesto total asignado a cada una
de ellas entorno a los 2,5 millones de euros.

Entes Publicos.

Las Administraciones Publicas encargan el montaje de exposiciones artisticas a agentes
intermediarios con el fin de difundir la cultura entre los miembros de una comunidad. El
entramado de la Administracidén Publica espaiola tiene un caracter descentralizado, formado
por 9.355 ayuntamientos, 49 provincias y 17 Comunidades Auténomas. 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 nimero de exposiciones encargadas por dichos entes a agentes
intermediarios a lo largo de 2008 ascendié a 390, siendo el coste de unos 200.000 euros por
unidad.
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Otros entes publicos son Diputaciones Provinciales, Ministerios, Embajadas vy
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 televisién y las empresas dedicadas a la organizacién 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 tipologia analizada ya
han decidido adoptar esta formula. Aunque son los bufetes de abogados, despachos
profesionales, consultoras financieras y agencias de publicidad las que mas se prodigan en el
arrendamiento de arte.

En Espafia hay mas de 3 millones de PYME de las que 151.500 son pequeiias (con
facturacién comprendida entre 2 y 10 millones de euros) y 21.500 medianas (con facturacién
entre 10 y 50), siendo el resto microempresas. Segun el estudio realizado se estima que
alrededor de un 10% de estas empresas estaran dispuestas a requerir el servicio de alquiler de
obras de arte.

Por otra parte estan los particulares que realizan compras esporadicas, coleccionistas
tanto publicos como privados, criticos, empresarios fascinados por el mundo del arte, etc.

En Espaia tienen sede, en algunos casos y oficinas en otros, grandes grupos
internacionales tanto de origen espafiol como extranjero, pertenecientes a distintos sectores
de actividad como el de las telecomunicaciones, industria petrolifera, banca, electricidad,
construccion e infraestructuras, textil... quienes celebran continuamente actos de caracter
empresarial e institucional de suma importancia, tales como fusiones y adquisiciones de
firmas, acuerdos de colaboracidon entre empresas, alianzas estratégicas, compra de otras
empresas, etc.

De ahi la importancia estética de las oficinas y estancias de las mismas, que deberan
guardar armonia teniendo en cuenta la solemnidad del evento y la imagen de la empresa en
cuestion.

Se estima que en torno al 5% de las multinacionales con presencia fisica en Espafia
estan dispuestas a requerir el servicio de alquiler de obras de arte.
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2.5. Analisis cinco fuerzas de Porter

AMENAZAS NUEVOS

COMPETIDORES,
(DIGITALIZACION ARTE,
VISITAS VIRTUALES EN

EXPOSICIONES).

PODER PODER
NEGOCIADOR CON RIVALIDAD ENTRE NEGOCIADOR CON
LOS COMPETIDORES LOS CLIENTES

PROVEEDORES EXISTENTES (Segun tipo de

(CALIDAD DE LAS (Sector atomizado) cliente: Eventos,

OBRAS QUE

GESTIONAMOS) ventay alquiler de

obras ).

AMENAZA SERVICIOS
SUSTITUTIVOS.
(FOTOGRAFIA,

ARTESANIA, TEATRO,

CINE, ETC).

Amenaza nuevos competidores
Digitalizacion arte por Google.

La digitalizacién de las obras se hizo rapidamente y ya es un hecho. Segun Google tiene
una finalidad fundamentalmente didactica. De hecho manifiestan que con la calidad obtenida,
esperan que los investigadores y profesores usen esta herramienta en sus trabajos. La
companiia insiste que es una actividad complementaria y que en ningln caso sustituye a la
contemplacién de la obra de arte en persona, con la Unica intencién de democratizar el acceso
al arte, poniendo las obras al alcance de cualquier persona de todo el mundo. La resolucion de
las imagenes supera en 1.400 veces la que pueda ofrecer una moderna cdmara de 10
megapixeles. Si se pudiera ver todo el archivo en su conjunto, el tamafio de cada imagen
superaria los 50 gigabytes (algunas llegan hasta los 70).

Hasta el momento la actividad de digitalizacidon solo se ha desarrollado en algunas
obras del Museo del Prado, siendo muy cautos en si los extenderan a mas obras a la espera de
la aceptacién del servicio. El hecho de la digitalizacidn 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 galeria, o nuestro cliente de empresa que ve en
otros negocios la posibilidad de darle un valor afiadido 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 restara valor a nuestro servicio.

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

Establecido hace mas tiempo, la visita virtual ofrece la posibilidad de observar
visualmente todas las obras de la galeria o exposicidn en la que se esté interesado.

Parece ser que Internet al igual que ha hecho con otros ambitos de la sociedad, va a
transformar el mundo del arte, de ello se han dado cuenta tanto las grandes galerias y casas
de subastas, como los artistas noveles que han decidido incluir sus obras en la red. Para los
artistas jovenes éste supone un medio mucho menos comprometido y de més facil acceso
gue los canales tradicionales.

Net.art

El net.art es una de las formas de arte interactivo habilitadas por los soportes digitales,
y las practicas comunicativas generadas por ellos.

Todos estos fendmenos parecen estar modificando de forma profunda y rapida el
conocimiento y manera de entender las instituciones museisticas, los canales de
comercializacion y por supuesto el arte en general.

El net.art esta todavia en sus inicios, y su potencial esta aln por expandir, segun la
creatividad y la tecnologia se influyan mutuamente. Actualmente no se puede hablar de un
canal de comercializacion propio del net.art. Todavia no se han encontrado las férmulas
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 disefio, en la sociedad
actual con el desarrollo del mismo.

Otro motivo por el que mucha gente compra arte es por status. Hoy en dia 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 inversion apenas encuentra hoy en dia mas sustitutivos de los
tradicionales, bolsa de valores, mercado inmobiliario, metales preciosos, divisas, filatelia (esta
cada vez mas en desuso)... Como se ha visto en el entorno econémico, el arte contemporaneo
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 artistica que es la que
determina su preferencia por el arte frente a estos productos sustitutivos, son muy pocos los
coleccionistas que compran arte sélo por una de estas necesidades, detras casi siempre hay
una necesidad cultural que diferencia al arte de sus sustitutivos.

Como actividad hacia empresas, nuestra amenaza sustitutiva es:

e Empresas de organizacién de eventos, que no estén relacionadas con nuestro
modelo de negocio. (Espectaculos, Animacién, Performances, Actores, etc.)

¢ Conferencias especializadas.

e Estudios Fotograficos. Alquiler y venta fotografia.

e Artesania.

Estos compiten en cuanto a la disponibilidad y prioridades econdmicas de las
empresas, tanto multinacionales como PYME.

Como galeria de obras de arte, nuestros sustitutivos son:

* Teatro.

¢ Cine.

e Espectdculos deportivos.
e Otro tipo de espectaculos.

Estos compiten en cuanto a la adjudicacidn del tiempo libre e ingresos, por parte de la
sociedad.

Poder negociador con los proveedores.

Las obras de arte de arte son Unicas y por tanto podemos decir que se trata de un
mercado monopolisticamente competitivo. Por otro lado, si las obras no son de elevada
calidad artistica, el poder de negociacién de los autores de dichas obras sera menor.

Poder negociador con los clientes.

El poder de negociacion dependera del tipo de cliente:

En el caso de las fundaciones, el poder negociador de éstas serd muy alto, como
consecuencia del servicio personalizado que les proporcionamos y en relacidn al beneficio que
percibimos.

Con respecto al alquiler de las obras para empresas y particulares el poder sera menor
debido a la estandarizacién de los precios, aunque es posible que por volumen, se pueda
reducir el montante final.

La venta de obras de arte esta supeditada a la tasacidon 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. ANALISIS DAFO

3.1. Analisis DAFO

Tras el andlisis del mercado y del sector se han determinado el siguiente DAFO:

Analisis Interno

Debilidades:

v

Falta de experiencia en el sector.

v 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:

v’ Gestion integral de exposiciones.
Ofrecer a grandes empresas e instituciones nuestros servicios de
asesoramiento artistico, de manera que solo contactando con nosotros les
tramitamos todo lo relativo a la exposicion (preparacion, montaje y
mantenimiento).

v 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 galeria donde nuestros clientes
pueden contactar con nosotros y ver nuestras obras.

v’ Ofrecer alquiler de arte como alternativa a la compra.

v Excelente capacidad de actuacién gracias a nuestro amplio y completo archivo

de artistas y obras.
Nuestra base de datos de cuadros propios y en cartera nos permitira satisfacer
cualquier necesidad que el cliente nos proponga.
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Analisis externo

Amenazas:

v" Periodo de desaceleracidn en el mercado del arte como consecuencia de la
crisis economica.

v Signos de recalentamiento en los precios de las obras de arte contemporéneo.
Ante la dificultad de tasacion de determinadas obras de arte, existe el riesgo de

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

Oportunidades:

v' Mayor interés por el arte en la sociedad.
En Espaia, las ferias y galerias de arte asi 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 ultimos diez
afios.

v 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 ofreceran la oportunidad de darle
nuevos enfoques al negocio.

v' Sala interactiva para el visionado de obras de arte.
Aquellos que visiten nuestra galeria tendran la oportunidad de disfrutar del
visionado de cualquier obra artistica que se encuentre en nuestro catalogo.

v 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. Definicion del Servicio.

Contamos con tres lineas de negocio claramente diferenciadas: Alquiler de obras de
arte para empresas y particulares, cesion de nuestra galeria para exposiciones y gestion
integral de eventos artisticos.

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 coleccién
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 estard a disposicién de los artistas para la exposicidon de sus obras. Se
facturara un 50% del valor de venta de la obra, sin cobrar nada por la cesién del espacio.
También y en caso de que se estime que las obras del autor puedan revalorizarse, la forma de
pago podria ser alguna de sus obras para sumarla a nuestra coleccién propia. Cualquiera que
sea el medio de pago se negociard antes de la exposicion y se hara efectivo después.

Eventos artisticos para grandes empresas y fundaciones

Nuestros comerciales definirdn con los responsables de las empresas qué tipo de
exposicién van a querer tener y durante qué periodo de tiempo. Las obras seleccionadas seran
buscadas por el experto en arte.

El montaje de toda la exposicion y el seguro serd subcontratado y correra de nuestra
parte. También correrdan de nuestra parte todos aquellos gastos extra de adecuacion del
recinto o disposicién de las obras. Con todo ello se pretende dar un valor afadido de calidad
de nuestro servicio.

3.3. Localizacion

El lugar elegido para situar nuestra galeria sera Madrid, por multiples razones:

v' Segln el anélisis del mercado, es aqui donde se encuentra el mayor nimero de
fundaciones culturales a las que podemos proveer de nuestros servicios como
agente intermediario en el montaje de exposiciones artisticas.

v" En cuanto a logistica, Madrid estd situada en el centro de Espafia, hecho que
facilitara la prestacién de nuestros servicios en cualquier punto de la peninsula en
el menor tiempo posible.

v" Madrid es la ciudad mds poblada de Espafia, lo que implica un mayor nimero de
potenciales visitantes a nuestra galeria.
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v' 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. Lineas 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 afio, tanto de obras en alquiler
como de venta de las mismas. En el quinto afo, estos ingresos ascenderan a unos 250.000 €
debido al mayor nimero de obras en propiedad y a la mayor notoriedad de la empresa en el
mercado.

Exposiciones de artistas externos en nuestra galeria

En el primer afio, nuestros ingresos por esta linea de negocio seran de unos 78.000 €, lo
gue corresponde a unas 5 exposiciones. En el quinto afo, estimamos realizar 15 exposiciones
con lo que nuestros ingresos seran aproximadamente 450.000 €, ya que tendremos mas
contactos con artistas y seran mas valorados.

Gestion integral de eventos

En el primer aio, nuestros ingresos estimados son de 400.000 € al tratarse de pequeiios
eventos, mientras que al final del quinto afo prevemos ingresar unos 3.400.000 € al realizar
eventos de mayor tamafio y trascendencia.

Ingresos totales

Teniendo en cuenta todas las lineas de negocio, se estima que los ingresos del primer
afio sean unos 600.000 €, mientras que en el quinto afio seran unos 4.000.000 €.
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Objetivo de cuota de mercado

En el primer afo, tendremos las siguientes cuotas de mercado para las distintas lineas
de negocio, tal y como se refleja en la tabla adjunta. Sélo en el caso del alquiler, al ser un
sector en auge, suponemos que nuestras ventas incrementaran las ventas del sector, por lo

que la cuota de mercado se calculara sobre la suma de nuestras ventas mas las del sector.

Alquiler Galeria Grandes Exposiciones Pequefias 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%
4. PLAN DE OPERACIONES
4.1. Plan de inversiones

Se detalla a continuacidn un presupuesto de la inversidn inicial necesaria para poner
en marcha la empresa:

PLAN DE INVERSIONES ANO O
OBRAS DE ARTE
Numero de obras 100
Precio medio de obras 5.164 €
Inversion en obras 516.400 €
PANTALLAS SALA INTERACTIVA
Numero de pantallas 8
Precio 600 €
Inversion en pantallas 4.800 €
CAMARA ACORAZADA
Precio cdamara 35.000 €
ILUMINACION
40 Focos 6.032 €
40 carriles 2 metros 3.072€
Total lluminacién 9.104 €
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, Evolucion de ingresos
Ingresos procedentes de obras en propiedad

Se detalla aqui 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 sera de unos 7.500 €.

Dado que somos desconocidos aun 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, irdn aumentando el nimero
de obras que tendremos alquiladas durante todo el trimestre.

Ademas, algunas de nuestras obras podran también ser vendidas, por lo que
tendremos unos ingresos adicionales.

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

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre4 TOTALANO1
OBRA 1{0] DJAD

Precio medio de obras en propiedad 7.500 € 7.500 € 7.500 € 7.500 € 7.500 €
Numero de obras en alquiler 10 15 19 24

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

Numero de meses de alquiler 3 3 3 3

INGRESOS ALQUILER 15.750 € 23.625€ 29.925€ 37.800 € 107.100 €
Numero 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€ 52.800 € 144.600 €

Exposiciones de artistas externos en nuestra galeria

Estimamos ceder la galeria para la celebracion de exposiciones de aquellos artistas con
los que tengamos relacion. Dado que es necesario programar estas exposiciones con bastante
antelacion, creemos que en el primer afio no se podran realizar mas de 5 exposiciones. Por
este servicio, solo cobraremos un 50% del valor de venta de la obra, sin cobrar nada al artista
por la cesion del espacio.

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre4 TOTALANO1
EXPOSICIONES ARTISTAS EXTERNOS EN LA GALERIA

Numero de exposiciones - 1 2 2 5
Obras vendidas por exposicion 5 5 5 5

Comision 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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Gestion integral de eventos

Se estima realizar 2 exposiciones de pequefia envergadura en el primer afio, de las 390
que se realizan cada afio en Espafia. El precio indicado en la tabla corresponde al servicio
integral, que incluye la intermediacion, transporte, montaje, promocién, mantenimiento y
desmontaje de la misma. Con el transcurso de los afios y gracias a la reputacion adquirida,
esperamos aumentar el nimero y magnitud de las exposiciones.

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre1 Trimestre2 Trimestre 3 Trimestre4 TOTALANO1
GESTION INTEGRAL DE EVENTOS

Precio medio de eventos - € - £ 200.000 € 200.000 € 200.000 €
Numero de eventos anuales - - 1 1 2
INGRESOS EVENTOS - € - £ 200.000 € 200.000 € 400.000 €

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.

CUADRO DE INGRESOS PREVISTOS Trimestre 1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre 4 TOTALANO 1

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

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.

ABASTECIMIENTD 2=3X

DESBRROLLO TECNOLSGICO 1-2%
RECURSOS HUMANOS 15 -206:
INFRAESTRUCTURA DE L& EMPRESA G-F%

ACTIVIDADES
DE APCOYO

LOGI=TICA LosIsTICA

ENTRADHE COPERACICNES < AL IO YWENTAS | SERVICIO

6-8ix 15-17x 6-8% le-15% | 15-20% 9

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Los porcentajes representan la contribucién de cada actividad al funcionamiento de la
empresa.
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Actividades primarias

Logistica de entrada

La mercancia 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 mas
adelante. Cuando las obras sean adquiridas, contrataremos una empresa especializada en el
transporte de obras de arte que trasladara la/s obra/s hasta nuestra galeria, donde estara
situado también el almacén. Es alli donde nuestro experto en arte recepcionara y revisara las
obras.

Operaciones

Dividiremos nuestras operaciones en funcién de nuestras tres lineas de negocio.

Respecto al alquiler de obras de arte, las operaciones principales se resumen en la
realizacion de proyectos de decoracidn con obras de arte para aquellas empresas o
particulares que deseen contratar nuestros servicios.

En cuanto a las exposiciones de artistas en nuestra galeria, el servicio consiste
Unicamente en la cesion de la galeria y de su personal, ya que el montaje y desmontaje de la
exposicidn corre por cuenta del artista. Durante el tiempo que no haya exposiciones externas,
seran nuestras obras las que estén expuestas en la galeria, debiendo realizar el disefio y
montaje por nuestra cuenta.

Por su parte, la gestion integral de eventos es un proceso complejo que conlleva varias
fases y que esta explicado mas adelante.

Logistica de salida

Nuestras obras y aquellas de los artistas con los que colaboremos seran trasladadas
por las mismas empresas especializadas comentadas en la logistica de entrada, una vez sean
vendidas o alquiladas.

Ventas

La forma de obtener ingresos sera distinta para cada una de nuestras tres lineas de
negocio.

El contacto con empresas para el servicio de alquiler de obras de arte se hard
fundamentalmente por medio de nuestra pagina web, donde podran ver todas las obras
disponibles y actualizadas. Asimismo, podran dirigirse a nuestra galeria para ver las obras y asi,
valorar y/o realizarles el proyecto de decoracién.

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 colaboracién con ellos, pasaran a formar parte de nuestro archivo de artistas.

En cuanto a la gestion integral de eventos, serdn 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 segun las tres lineas de
negocio:

El servicio de alquiler de obras de arte conlleva el estudio y disefio del proyecto de
decoracion, el transporte y la colocacion de las obras.

Las exposiciones de artistas consistiran en la cesion del espacio de la galeria, ademas
de nuestro personal que aportarda un valor afadido a las obras cuando los posibles
compradores visiten la exposicion.

Y por ultimo el servicio de gestion integral de eventos por el que nuestros clientes
solo tienen que contratar nuestros servicios, sin preocuparse de nada mas.

Actividades de apoyo

Abastecimiento

La adquisicion de obras de arte se hard a otras galerias 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 galeria.

Desarrollo tecnolégico

La tecnologia necesaria para desarrollar la actividad se fundamenta en:

Una sala interactiva con pantallas donde los visitantes a la galeria podran ver todas las
obras de nuestro archivo, en alta resolucién y asi hacerse una primera idea de cédmo es la
obra.

Tecnologias de la informacion, instrumentados en una pagina web totalmente
actualizada y un software de gestién especializado en el sector que sera detallado en las
paginas siguientes.

Recursos Humanos
Nuestros recursos humanos estan formados por:

e Director _General: Serd el responsable maximo de la empresa y también
realizard las labores de administracidon y contabilidad, aunque posteriormente
podra ser contratado un administrativo.

* Director de Arte: Es la persona que mas sabe de arte de la empresa, aunque

todos deberan tener cierto conocimiento. Se encargara de comprar las obras
de arte y de velar por el buen mantenimiento de las mismas. A su vez, ofrecerd
servicio de asesoramiento a todos los empleados de la empresa.

e Director _comercial: Aunque de momento serd el Unico comercial de la
empresa, éste podra contratar a mas personas si la actividad asi lo requiere.
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Todos los comerciales tendran una parte bastante importante de su salario en
variable, en funciéon de los eventos que consigan firmar en beneficio de la
empresa.

Las principales funciones del director comercial seran:

0 Captar nuevas instituciones, dénde poder gestionar eventos.

0 Fidelizar a aquellas instituciones con las que hayamos trabajado, para
que piensen en nosotros a la hora de realizar préoximos eventos,
mediante un tratamiento personalizado y contacto periddico.

e Galerista: Sera en principio una persona encargada de atender el teléfono y al
publico que acuda a la galeria.

Infraestructura de la empresa

La direccién de la empresa sera llevada a cabo por el gerente. Si fuera necesario cabria
la posibilidad de contratar a un administrativo o solicitar los servicios de una asesoria para
determinados temas como la contabilidad o la fiscalidad.

4.4. Procesos comerciales y de produccion

En este apartado se van a desarrollar, segln las tres lineas de negocio, los procesos de
produccién del negocio. En cada apartado se incluira un pequeifo esquema con las
operaciones mas importantes de cada linea.

a) Galeria de arte

El negocio de la galeria de arte parte de la cesidon de nuestro espacio para realizar
exposiciones. Como contrapartida la mitad de los ingresos generados por la venta de obras de
arte durante la exposicidon seran nuestra fuente de ingresos en esta linea de negocio. Las
exposiciones se inauguraran un jueves y finalizaran el sdbado de la semana siguiente. La
duracidn por tanto sera de diez dias prolongables en siete, para que asi termine los sabados en
cualquier caso. Los procesos que se llevaran a cabo de forma detallada son los siguientes:

- Primero habra que contactar con los artistas con los que colaboraremos a través de
nuestro comercial y de las fuentes descritas en nuestros proveedores. A continuacion se debe
fijar una fecha de comienzo.

- Una vez acordada una fecha para la exposicion se encargard la comunicacion,
publicidad e invitaciones dos semanas antes de la inauguracién. El lunes de la semana de la
inauguracién se ejecutardn las acciones de comunicacidn pertinentes.

- La siguiente operacion sera la del montaje de la exposicién. El artista nos habra
informado previamente del montaje, de los requerimientos necesarios y el tiempo estimado
para ello. La media de las exposiciones en galerias estd en dos dias. Por tanto el martes de la
semana de la inauguracion estaran todos los recursos necesarios para el montaje.
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- Con la antelacién suficiente, se contratarda un catering para la invitacién de la
inauguracioén. La capacidad del local se estima en unas 50 personas.

- Durante el desarrollo de los diez o diecisiete dias de exposicion, se podra apalabrar la
compra de cualquiera de las obras, indicando la obra vendida con algun tipo de distintivo en la
etiqueta de su descripcion. La compra venta se hard efectiva a partir del siguiente lunes y se
gestionara en la galeria por el encargado de la misma.

- Por ultimo, el artista debera recoger las obras no vendidas el lunes después del cierre
de la exposicién.

Diagramas de las operaciones

COMUNICACION Y PUBLICIDAD

CONTACTOY DESARROLLO
ACUERDO MONTAIJE DELEVENTO
CON ARTISTA Y VENTA

DESMONTAIJE
Y ENTREGA

b) Alquiler de arte

- Nuestras instalaciones serdn el punto de encuentro para la contratacion del alquiler
de obras de arte. El proceso comercial empezara cuando alguna persona se dirija a nuestra
galeria con la intencion de alquilar alguna de nuestras obras, en su nombre o en el de su
empresa.

- El proceso continuara con la seleccidn de las obras requeridas, asesorado por nuestro
experto. Tras la eleccidon se firmara un contrato de alquiler donde quedaran recogidos todos
los parametros legales necesarios (duracién, nimero y descripcidn 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
recogera las obras de nuestras instalaciones, las transportardn en furgonetas o pequeiios
camiones, las llevaran e instalaran al cliente. Durante la instalacion de las obras nuestro
experto estara presente para coordinar las labores de montaje.

- Una vez finalizado el contrato, se contactard 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 galeria. Una vez en la
de nuevo en nuestro poder y en menos de un dia, deberan ser analizadas y valoradas por
nuestro experto por si se encontraran desperfectos en las mismas.
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LoD DESMONTAJE
¥ Y LOGISTICA CORUHOLL
MONTAIJE

En la siguiente tabla se ha desarrollado una tabla con un presupuesto tipico del coste
de las operaciones para una peticion de unas 5 obras con independencia del tiempo que las
tenga el cliente en su posesién. El presupuesto es de venta y por tanto se le ha afiadido un
margen de 15%.

Diagramas de las operaciones

ELECCION
DE LAS
OBRAS

FIRMA DEL

CONTRATO

Presupuesto

Outsourcing MARGEN BRUTO

[1.Logistica y montaje 150€ 8% sl 0% - €
Transporte 100 €

Colocacidon y recogida 50 €
|2. Seguros 188€ _ 10% si 0% - €
Precio por Cuadro 10€
|3. Precio alquiler 1.575 € 82% NO 100% 1.575,00 €
Numero de cuadros 5

Precio Medio Cuadros 7.500 €

Porcentaje 7%

Meses 3

TOTAL 1.913 € 100% 82% 1.575,00 €

Presupuesto Alquiler

c) Eventos

A continuacién se desarrollan las fases de las que se compone una exposicién desde la
firma del contrato hasta la conclusion de la misma, junto con el desglose de las actividades
llevadas a cabo.

Fase de contratacion:
El proceso de contratacién de un evento externo comienza de tres maneras diferentes:

e Cuando el cliente se pone en contacto para que organicemos el evento.
* Cuando uno de nuestros comerciales firma con algun cliente la produccién de una
exposicion.
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e Cuando una fundacidn o similar presenta a concurso una exposicion de arte.
En este Ultimo caso presentariamos dos propuestas independientes al citado
concurso, una por la gestion integral del evento y otra con Unicamente la cesidn de
obras para la exposicién.

De cualquier modo el cliente sea quien sea, siempre tiene la posibilidad de ver su
exposicidén en nuestra sala interactiva, eligiendo de entre todos los cuadros que tenemos en
nuestro archivo de artistas y obras, para poder tener una idea mas concreta del aspecto que
tendra. También puede experimentar con diferentes tematicas o artistas, en caso de que no
tenga una idea concreta de la tematica de su exposicion. 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 duefios para
proceder a su recogida y traslado.

En el caso de que hubiera un comisario, se procederia al pago de sus honorarios por la
direccion de la exposicion y junto con él se elabora el disefio y grafismo del evento.

Fase de logistica y montaje:

Esta fase en su totalidad se subcontratard a una empresa especializada en este tipo de
actividad.

Se realizard en primer lugar, el acondicionamiento e instalacidon de la iluminacion del
local para albergar nuestra exposicién.

Se hablard posteriormente con la empresa de transporte y logistica de los eventos, que
se encargara tanto del traslado como de la instalacidn de los cuadros segun el proyecto.

Fase de desarrollo del evento:

Para el desarrollo de esta fase, se dispondra de un staff encargado de supervisar las
instalaciones en caso de que surja alguna incidencia relativa bien a las obras de arte en
exposicidn o bien a cualquier aspecto técnico, tales como iluminacién, sonido, etc.

Desde el inicio de la exposicion hasta la fecha de clausura se contara con personal de
seguridad encargado de la vigilancia de las obras expuestas. La jornada de trabajo del servicio
de vigilancia dependera del valor econdmico de las obras de arte.

El servicio de limpieza se subcontratara. Dicho servicio se prestara antes del montaje,
durante la exposicion y después del desmontaje.

Fase de desmontaje:

Una vez terminado el evento, se procede a la revisidon por parte de nuestro personal de
la integridad de las obras para asegurarnos de que no han sufrido ningin desperfecto.

A través de la misma empresa que realizd el montaje se procede al desmantelamiento
del local y el traslado de las obras a nuestras instalaciones o a sus respectivos duefios.

Como accién paralela a las fases 1, 2 y 3, se lanzara una campafia de comunicacion y
publicidad.
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Diagramas de las operaciones

COMUNICACION Y PUBLICIDAD

CONTRA- LOGISTICA Y DESARROLLO DESMONTAJE
TACION MONTAIJE DEL EVENTO Y LOGISTICA

Presupuesto

El presupuesto para este tipo de servicios se compone de gran cantidad de servicios
asociados. Alguno de los cuales los subcontrataremos y otros seran realizados por nuestro
experto.

El presupuesto se puede desglosar segun tres grandes lineas comunes en todos los
proyectos de exposiciones. Estas lineas son:

¢ Ejecucién material
e Direccidon y coordinacion
e Comunicacion y publicidad

A cada una de las partes estd asignado un peso del presupuesto total y que
aproximadamente se mantiene para todos los tipos de exposiciones.
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Si consideramos una exposicion con un volumen medio-bajo, compuesta de 25-35
obras y cuya duracién sea de tres semanas, como modelo de evento tipico, el presupuesto de
venta con un margen del 40% serd el siguiente:

1. Ejecucion material de la exposicion OUTSORCING MARGEN BRUTO
Disefio 50.000 € NO 100% 50.000 €
Redaccion proyecto 80.000 € NO 100% 80.000 €
Grafismo 40.000 € NO 100% 40.000 €
Cesién de Obras 150.000 € Sl 0% - €
Cesidén de obras propias 25.000 € NO 100% 25.000 €
Acondicionamiento local 30.000 € Sl 0% - €
Montaje y desmontaje 45.000 € Sl 0% - €
Mantenimiento técnico 25.000 € Sl 0% - €
Transporte 25.000 € Sl 0% - €
Responsabilidad civil 60.000 € Sl 0% - €
Seguridad y limpieza 45.000 € Sl 0% - €
SUBTOTAL 575.000 € 34% 195.000 €

2.Direccion
Honorarios comisario 45.000 € Sl 0% - €
Direcciodn artistica y técnica 60.000 € NO 50% 30.000€
Personal de apoyo 30.000 € Sl 0% - €
Gastos generales 15.000 € Sl 0% - €
SUBTOTAL 150.000 € 40% 30.000 €

3.Comunicacion y Publicidad
Disefio campafia visual (logotipo etc..) 5.000 € Sl 0% - €
Disefio catalogo, triptico, pdsteres e invitac  6.000 € Sl 0% - €
Realizacién anuncios 60.000 € Sl 0% - €
Coordinacién rueda de prensa 3.000€ Sl 0% - €
Inserciones prensay cuiias de radio 16.000 € Sl 0% - €
3 guias publico 10.000 € Sl 0% - €
SUBTOTAL 100.000 € 0% - €
4.Gestion Integral del evento
Coordinacién actividades 175.000 € NO 100% 175.000 €
SUBTOTAL 175.000 € 100% 175.000 €
TOTAL EVENTO 1.000.000 € 40,0% 400.000 €

Presupuesto Eventos

Este seria el presupuesto para la gestidn integral de un evento. En el caso de que solo
se acepte la cesion de obras, sélo se facturaria por el paquete de obras que se cede a la
exposicion.
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4.5. Procesos de soporte del negocio
a) Logistica y Almacenamiento

Como estamos viendo la Galeria es el centro neurdlgico 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 gestién integral de eventos, asi como aquellos que acudan a nosotros para
disfrutar de una revolucionaria galeria que aportara valor afiadido a nuestro negocio. Parte de
estos avances tecnoldgicos los compone un innovador software para la gestion de obras de
Arte, ArtCHIP, un software que comprende los aspectos basicos de nuestro trabajo diario
como la gestién de obras, inventarios, listados de precios, gestién de exposiciones, confeccion
de catdlogos, registro de artistas, clientes, etiquetas.

En el almacén se guardaran los cuadros que no estén en exposicion.

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 tecnologia ofrece un movimiento uniforme y elimina la vibracién cuando se
mueven las secciones. Ademas de brindar el maximo espacio de almacenamiento para sus
pinturas, nos proporciona también un facil acceso a todas las obras de arte.

Para nuestra empresa es primordial la garantia plena de un almacenamiento seguro vy
duradero.

Embalaje:

Utilizamos el empaquetamiento estandar 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 cumplira los siguientes pardmetros: cajas ignifugas,
vibroaislantes y herméticas.
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b) Cadena de suministro

Segun el esquema general del negocio y debido a las caracteristicas tan poco comunes
del mismo, el aprovisionamiento se dividira seguin dos aspectos. El primero de ellos serd la
compra de contenidos artisticos para nuestra coleccion, por otro lado tendremos que tener
previsto el suministro de todos aquellos elementos complementarios para las obras de arte
(iluminacién, soportes, etc....) sin olvidar la infraestructura necesaria para la sala interactiva,
gue veremos mas detallado en la descripcion del local.

Contenidos artisticos:

Los proveedores de los contenidos artisticos seran galerias 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 mas utilizada. La forma de pago serd
generalmente al contado aunque tendremos bastante posicién negociadora con los artistas a
los que cedamos nuestro local de exposiciones.

Desde un primer momento establecemos un acuerdo de colaboracién con Matadero
Madrid (Centro de Creacidon Contemporanea orientado a la produccidon de nuevos proyectos
artisticos a nivel internacional) y Archivo de Creadores de Madrid (artistas plasticos menores
de 35 afios seleccionados por una serie de comisarios de reconocido prestigio) para fomentar
y desarrollar la exposiciéon de nuevas obras de Arte en nuestra Galeria, cuando asi nos interese
a ambas partes.

El transporte se subcontratara a cualquiera de las empresas descritas en el Anexo 1y
dependerd del origen, el valor y las dimensiones de las obras. La mayoria de los transportes
seran por carretera en furgonetas o camiones pequefios.

Por ultimo el almacenaje de las obras se hard en las propias instalaciones, bien
expuestas de cara al publico en la galeria o bien en almacén.

Los suministros necesarios para el montaje, iluminacién y decoracién de todo el local
seran encargados a una empresa especializada que hemos subcontratado, de todas las
empresas descritas en los proveedores. Su capacidad de actuacidn serd en menos de 48 horas.
Los servicios seran requeridos cada vez que un artista requiera de nuestro local y tres dias
antes de la inauguracion.

Para el montaje de sala interactiva sera necesario adquirir 8 pantallas Panasonic Viera
de 42 pulgadas con una extension de unos 130 cm por la parte mas larga. La entrega y
colocacién de las pantallas se hard en un minimo intervalo de tiempo desde la adquisicidn de
las mismas.

También serd necesario un apoyo informatico que tenga conexion con la base de datos
y un software que gestione la presentacion de las obras seleccionadas en las pantallas. La
instalacion y compra de los equipos y programas se encargard a alguna empresa de
informatica, la cual también deberd ensefiar 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 fisicos de las obras de arte durante el montaje de exposiciones, traslados, proteccion
frente a dafos por agua, mala manipulacidn, 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 galeria se contratard 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
podran ver y escuchar lo que ocurre en las instalaciones y alrededores de la galeria verificando
que no se trata de falsas alarmas, permitiendo actuar a la policia directamente en caso de robo
al contratar el servicio de acuda y custodia de llaves.

También se implantara un sistema para la Proteccion Contra Incendios (PCI) con la
misma empresa.

Las obras que permanezcan dentro de la galeria estardn 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 galeria
como el desplazamiento de las mismas a otro lugar. La segunda mediante un sistema
inaldmbrico de sensores por radiofrecuencia que se activardan en caso de que se intente
descolgar alguna de las piezas expuestas en la galeria.

Gran parte de ellas estardn guardadas en una cdmara acorazada de dimensiones
2.200x1.150 mm con 100mm de espesor.

El transporte de las obras de arte se hara con LOOMIS perteneciente a Securitas Direct
quienes de igual modo se ocuparan de proporcionar el personal de vigilancia adecuado para
las exposiciones tanto internas como externas que lleve a cabo la galeria.

4.6. Instalaciones y RRHH necesarios para la produccion

a) Sistemas de informacion

Pdagina Web

Como parte de la estrategia de la galeria, precisaremos de una pagina web en la que se
detallen los servicios que prestamos, desde el alquiler de obras de arte a empresas y
particulares, asi como la gestidn integral de exposiciones externas a fundaciones, informando
tanto de las exposiciones en curso como de los préximos eventos llevados a cabo por la
galeria.

La pagina web posibilitard el acercamiento por parte de los usuarios a nuestro catdlogo
de obras de arte pudiendo buscar por autor, motivo etc. accediendo en tiempo real a cualquier
tipo de informacion referente a las piezas deseadas tal como precio, disponibilidad, pasos a
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seguir para la formalizacion del contrato bien de alquiler de obras de arte bien de
compraventa entre las partes, condiciones para la cesién de las obras, etc.

Como valor afadido, dispondrd de una herramienta comoda y facil de utilizar que
permitira al cliente realizar una simulacidn del espacio para el que selecciona las obras de arte,
recreando el ambiente que pretende conseguir, tan solo introduciendo las dimensiones del
lugar, localizacién de las puertas y ventanas, iluminacion etc.

Asi mismo la pagina 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, asi como de cualquier otro grupo de interés, etc.

La pagina web y el sistema de email seran contratados con una empresa que provea
servicios de Hosting.

Software gestion galeria

Para la gestiéon de la galeria de arte precisaremos de ArtCHIP, un software que
comprende los aspectos basicos de nuestro trabajo diario como la gestién de obras,
inventarios, listados de precios, gestion de exposiciones, confeccidon de catadlogos, registro de
artistas, clientes, imprimir etiquetas y enviar circulares, ademdas de la posibilidad de
“encriptar” los importes para evitar miradas indiscretas.

Los sistemas de informacidn especificos cubren los siguientes aspectos. En cuanto a la
Gestion de Obras, el software ha de observar todas y cada una de las caracteristicas de las
obras del archivo: autor, titulo, técnica, corriente artistica, motivo etc. asi como detalles
adicionales tales como precio, comprador, observaciones etc.

En cuanto a la Gestion de Contactos, precisamos que la herramienta mantenga
actualizados nuestros contactos: artistas, clientes, socios, criticos, depositantes, depositarios,
comisarios de las exposiciones, otras galerias etc.

Este software incluye una aplicacidn especifica que permite la creacién de una base de
datos de artistas (tanto espafioles como extranjeros) de los cuales, adquirimos las obras de
arte que engrosaran la lista de cuadros de nuestra coleccién privada, pudiendo incluir datos
personales y forma de contacto, niUmero de piezas adquiridas de cada proveedor, fecha de la
transaccidn, precio de compra etc.

Asimismo sera 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 gestién integral de alguna exposicién, y todo
ello con la finalidad de llevar a cabo un seguimiento exhaustivo de sus necesidades, evolucion
de los servicios requeridos, ingresos por cliente etc.

El software bdsico incluye:

e Lagestion de las obras de arte.

e La gestidn de inventarios a los que se podra acceder por el nombre de la obra
catalogada, autor, fecha de adquisicidn, precio de compra etc.

e Ellistado de precios.

e Lagestion de las exposiciones.

Business Plan — MBA Full Time 2008-2009 Pag. 43



ART EVITA

La confeccidn de los catalogos.
El registro de artistas y de clientes.
La impresidn de etiquetas.
El envio de circulares.
La encriptacién de los importes.
El fondo de arte.
La facturacion.
La estadistica.
La gestion de lotes.
La integracidon automadtica de las ventas, compras y remesas.

La cuenta de arte.
Las subastas y exposiciones en Internet.

Software gestion negocio

Por Ultimo se precisard de un programa para llevar la contabilidad, que permita
también la obtencién de los habituales listados de Diario, Mayor, Balance, etc. y todo ello de
forma rapida, cdmoda y sencilla. Asimismo ha de disponer de aplicaciones especificas para la

gestidn y control de la tesoreria, la impresidn de todo tipo de facturas etc.

b) Descripcion del local
Nuestro local se situa en el centro urbano de Madrid, mas concretamente en el barrio

de Salamanca. Un local adaptado a los fines de Artevita con una superficie total de 385 M>.
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La planta del Local se describe en el siguiente plano:
.
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Distribucion del Local:
El local tendrd 4 partes claramente diferenciadas:
1. Lagaleria, que sera donde se lleven a cabo los diferentes actos y exposiciones.

2. Sala Interactiva, se trata de un espacio mas pequefio donde se colocardn 8
pantallas de 42 pulgadas, del modelo Panasonic Viera TH-42PX80, donde tendran
lugar las exposiciones virtuales para nuestros clientes. Tendremos un ordenador
con salida de video para hacer la seleccion de las diferentes obras y visualizarlas
en las pantallas.

3. Despachos, Lugar de trabajo de los administrativos y el director general, que
constaran de dos ordenadores, una impresora multifuncion y mobiliario ad-hoc.

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

5. Camara Acorazada, localizada dentro del almacén, se trata de una camara
modular de la marca Fichet-Bauche modelo 180, con unas medidas de alto 2,5 m;
ancho 2,87 my fondo 2,345 m y un peso de 13.400 kilogramos.

6. Barfios del Local.

Una vez descritos los diferentes recintos del local se describirdan los diferentes
equipamientos que tiene el local:

1. Sujecion Cuadros:

Para la facil y comoda colocacién de los cuadros se utilizaran un sistema de sujecion
por rieles en el techo acompafiados por unos cables de acero que cuelgan de los rieles y que
sujetan a los cuadros.

2. lluminacién:

A parte de la iluminaciéon natural del local, encima de cada uno de los cuadros se
aplicard una luz especifica, mas concretamente lamparas de carril trifasico moéviles de la
empresa LEDS C4. En el Anexo 4 hay una mayor descripcidn del sistema de iluminacion.

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

Para la climatizacién del local se utilizard un sistema DAIKIN Sky Air Comfort
Inverter: Inverter Cassette 4 vias 60x60, que ira colocado en el falso techo del recinto. En el
Anexo 4 se describen mas detalladamente las caracteristicas del sistema de climatizacion.

g .

1 h! .
i ¥ FFQ-B (600x600)
# -
W\

RXS550G

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, mdédulo emisor de avisos
para una estancia y adaptadores. Acompafiado de un equipo de musica que servird para dar
ambiente musical a todos nuestros eventos.

¢) Recursos humanos

¢ Desde el primer afio contaremos con la ayuda de un licenciado en Historia del Arte,

con conocimientos especificos en arte contemporaneo y en inglés y con experiencia
profesional en inversién, valoracién y tasacién de obras de arte. Las funciones a
realizar iran desde la busqueda y seleccién de piezas clave pertenecientes a artistas
con gran proyeccion, hasta el contacto con artistas tanto espafoles como extranjeros
interesados en exponer sus creaciones en nuestra galeria.
Dicha persona se encargara tanto del mantenimiento como de la actualizacién de
nuestra coleccién privada, valoracién a posteriori de las obras utilizadas, bien en
exposiciones externas, bien cedidas en alquiler una vez finalizado el contrato,
asesoramiento en la eleccion de las piezas adecuadas, decoracidon y ambientacién a
clientes que deseen alquilar nuestras obras de arte para disfrute propio o para la
realizacion de exposiciones.

e Precisaremos de igual forma de un Comercial para el primer afio, con experiencia
previa y con conocimientos especificos en ofimatica y en el manejo de Microsoft
Word, Excel y Outlook, valorandose el conocimiento de inglés.

Tendra como misidén la prospeccién 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 encargara de
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la gestidon técnica del proceso de compra y venta de aquellos cuadros solicitados por
los clientes, asi como de la contratacidn entre la empresa y terceros en materia de
alquiler de obras de arte, gestidn integral de exposiciones etc.

Teniendo en cuenta el volumen de negocio estimado para el segundo y sucesivos anos,
se incorporara un nuevo comercial con el mismo perfil y para el desempefo de las
mismas tareas.

e Contaremos con una persona que trabajara de cara al publico y de forma permanente
e ininterrumpida durante la jornada laboral en nuestra galeria, con buena apariencia y
con conocimientos de arte e inglés, que se encargara de abrir y cerrar el local, atender
al publico que visite nuestras instalaciones, informar sobre las obras expuestas,
autores y precios y que proporcionard informacion al publico sobre la exposiciéon en
curso, asi como los préximos eventos que tengan lugar en nuestra galeria.

e El servicio encargado de la limpieza de la galeria sera subcontratado asi 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 seran
subcontratados.

RRHH A

Asesor Arte

Comerciales

l—"\’l—‘ol

l—"\’l—‘ol

|—\|—\|—\°'

Personal Galeria

d) Plan de Calidad y Riesgos

El plan de calidad que vamos a implantar estad sujeto al certificado de calidad 1SO
9001:2008 y que tiene por objeto la mejora continua y que garantiza la satisfaccién del cliente
y el cumplimiento de las expectativas. Por lo que todos nuestros empleados estaran
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 finalizacion del acuerdo, no se escatimen esfuerzos en cumplir con los
requisitos de nuestros clientes. De esta forma nuestros proveedores, subcontratistas vy
distribuidores se seleccionaran de acuerdo con estos mismos criterios y en base a su
compromiso de cumplir con dichas normas.

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

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

e Requisitos generales.
e Requisitos de documentacion.

2. Responsabilidades de la direccion: Contiene los requisitos que debe cumplir la
direccion de nuestra empresa, tales como definir la politica, asegurar que las
responsabilidades y autoridades estan definidas, aprobar objetivos, el compromiso de
la direccion con la calidad, etc.

¢ Requisitos generales
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e Requisitos del cliente
* Politica de calidad
e Responsabilidad y comunicacién

3. Gestion de los recursos: la Norma distingue 3 tipos de recursos sobre los cuales se
debe actuar: RRHH, infraestructura, y ambiente de trabajo. Aqui se contienen los
requisitos exigidos en su gestion.

e Requisitos generales
* Recursos humanos

* Infraestructura

¢ Ambiente de trabajo

4. Realizacién del servicio: Se situan los requisitos desde la atencién al cliente, hasta la
entrega del servicio.

e Planificaciéon previa a la realizacion del servicio
e Procesos relacionados con el cliente

¢ Desarrollo

e QOperaciones de servicio

5. Medicidn, analisis y mejora: Se sitlan los requisitos para los procesos que recopilan
informacién, la analizan, y que actlan en consecuencia. El objetivo es mejorar
continuamente la capacidad de la organizacién para suministrar el servicio y que
cumplan los requisitos.

e Requisitos generales

e Seguimiento y medicién. Control de documentos, requisitos vy
auditoria de calidad

e Control del servicio no conforme

e Andlisis de los datos para mejorar el desempefio. Acciones preventivas
y acciones correctivas

Conviene tener muy en cuenta los diferentes pardmetros en el tratamiento vy

manipulacion de las obras de arte:

Conceptos de conservacion

Tendremos en cuenta los siguientes efectos, como los mas importantes para el
mantenimiento y conservacién de las obras:

Humedad:

La circunstancia mds 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 podrian provocar la aparicion de craquelados en la
capa pictérica lo que desvirtla la obra ya que se pierde definicidn 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 aparicién de formaciones bioldgicas (hongos y
bacterias), que de no corregirse adecuadamente, puede llegar a destruir la obra en su efecto
mas negativo o producir manchas de muy dificil correccion.

El agua es el disolvente universal para la mayoria de técnicas pictéricas.
En la galeria, la humedad debe mantenerse al 50% + - 1%.
Temperatura:

La temperatura es un concepto muy importante. A partir de 802C las obras sufren
dafios, y a partir de 140°C estos ya son irreversibles, lo que nos indica, pensando en la
posibilidad de un incendio en un recinto confinado que en cuestién de minutos se puede llegar
a alcanzar temperaturas superiores a 6002C. 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 pictdrica, 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 aledafias.

lluminacion:

Por otro lado, la iluminacién 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 podria perder el color de la capa pictérica en
exposiciones prolongadas. Por ello, en caso de iluminar la obra para su correcta exhibicion, 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 animo 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
prevencion. Para ello se actuard de acuerdo con un Plan General de Riesgo que incluye todas
aquellas acciones que deberiamos acometer en caso de que el riesgo genere una situacion de
emergencia, asi como llevar a cabo las acciones necesarias para minimizar los dafios
producidos por un riesgo declarado.

Business Plan — MBA Full Time 2008-2009 Pag. 50



Veo i'n

ART EVITA

1. Andlisis 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 asi,
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 conservacién: Una vez establecidos los

procedimientos para la conservacién de las obras, entendiendo por esto, no sélo las medidas
de conservacidn apropiadas, sino todo lo que tenga que ver con trabajos de mantenimiento y
limpieza. Deberemos comprobar periddicamente que éstas se estan cumpliendo, en las zonas
proximas.

En consonancia a lo que explicdAbamos antes, la formacién es fundamental en toda
actividad profesional, y mas cuando afecta a bienes sobre los que no hay una cultura de
proteccion por desconocimiento de las peculiaridades de las obras de arte.

En este caso, deberiamos distinguir entre dos tipos de formacion, una mas 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 mas
sencilla, que se deberia 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 prevencidon interna en la

galeria, se debe contemplar en qué momento se evacuan las obras, quién lo hace, como se
descuelgan y transportan (esto debe incluirse en el plan de formacion), si disponemos de un
espacio seguro para almacenarlas, o dénde llevarlas en caso de salida al exterior.

5.PLAN DE MARKETING

En las siguientes paginas se van a determinar todas las acciones de marketing y
comunicacion para dar a conocer nuestro negocio. El marketing se ha desarrollado segun las
tres lineas de negocio independientemente y también unas lineas comunes para la empresa en
su conjunto. Al final del plan se han calculado unas proyecciones de las inversiones necesarias
para los cinco afios proximos a partir de la puesta en marcha de la empresa.

5.1. Segmentacion por linea de negocio

Galeria de arte
La galeria de arte es un espacio para la exhibicidon 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 seran nuestros potenciales clientes. De
entre los cuales podemos dividirlos segin edades y tratarlos segln sus condiciones
particulares:

El de toda la vida
(A partir de 60 afios)

Es un coleccionista veterano. Normalmente hombre, con un alto nivel econémico, y
suele superar los sesenta. Lleva mas de 40 afios en contacto con el arte y una aficion que
posiblemente le viene de familia, lo que le otorga un interés espontaneo por el mundo del
coleccionismo. Procura sélo comprar cosas muy buenas y muy especiales para engrosar su
coleccion 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 confie en nosotros.

El entendido
(A partir de 45 afios)

Se trata de un coleccionista especializado con un alto nivel cultural. Sélo esta
interesado por un determinado tipo de piezas u objetos, que constituyen en exclusiva su
coleccion. Su area 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
gue dedica bastante tiempo y esfuerzo a localizar esas piezas que le faltan, y que disfruta casi
mas con la busqueda que con su adquisicién. Ademas de acudir a profesionales, investiga en
internet, asiste a subastas, ferias y vendedores particulares. Su aficién le lleva a documentarse
y a estudiar hasta el punto de convertirse en verdadero experto en la materia de su coleccion.
Llega a saber mas que el profesional que se lo esta vendiendo.

Cuando nuestro experto identifique a alguna persona con estas caracteristicas, debe
adelantarse a la adquisicién de la pieza buscada por el entendido para estudiar una posible
transaccion.

El nedfito
(Entre los 25 y 40)

El nedfito se inicia en la veintena en el coleccionismo, su gusto fluctia y sus compras
son mas bien modestas. Es la persona que, tras una primera compra, decide continuar
cultivando su aficion comprando, ocasionalmente, nuevas piezas. Al contrario de lo que sucede
con el experto, el nedfito es disperso en cuanto a la tipologia de objetos que compra: tras un
cuadro, compra una escultura o un mueble. Puede pasar de lo clasico a lo contemporaneo: aln
estd definiendo su aficion, explorando distintas opciones. Las piezas que compra son
modestas, ya que al ser una persona joven su poder adquisitivo es mas limitado. Procura
comprar sélo en lugares que le ofrecen todas las garantias 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 30y 45 afios)

El entendido disfruta casi mas con la busqueda que con la adquisicidn, y sabe a veces
mas 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 ultima tendencia (disefios de los 60, arte
contemporaneo...) Tiene sus preferencias plenamente definidas pero no es un entendido, por
lo que suele dejarse guiar por un experto. La inversidn y la posible revalorizacién 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 pequeias y medianas empresas y también a
particulares que temporalmente quieran mejorar la imagen de sus oficinas o casas
particulares.

En Espafa existen un total de 3 millones de PYME. La segmentacion se hard para
aquellas empresas que tengan oficinas o espacios fisicos 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, seran todas aquellas personas que hayan acudido a nuestra galeria o las que
hayan conocido nuestro servicio a particulares en cualquiera de las acciones comerciales. La
segmentacion serd clara; personas que tengan una vivienda y con ganas de tener en sus
hogares piezas decorativas de alto nivel. El publico objetivo no ha de tener una renta muy
elevada, pues el alquiler ofrece posibilidades a todos los niveles adquisitivos.

Gestion integral de eventos

Nuestro mercado lo comprenden todas las grandes empresas y algunas entidades
publicas como las autondémicas 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 publicas, nos podremos dirigir a todas aquellas que
en su ultimo afo hayan patrocinado alguna actividad cultural.

Otras instituciones a las que nos dirigiremos serdn embajadas y consulados siempre y
cuando tengan un edificio o un espacio que consideremos del tamafio adecuado.
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5.2. Estrategia de Producto
Descripcion del Servicio.

Como ya se ha comentado, tenemos tres lineas de negocio claramente diferenciadas:
Alquiler de obras de arte para empresas y particulares, exposiciones de artistas en nuestra
galeria y gestion integral de eventos artisticos.

A continuacidn pasamos a describir en detalle cada uno de nuestros servicios:

Artevita Rent
Nuestro servicio de alquiler de obras de arte para empresas y particulares serd 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 darda 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 serd primero asesoramiento, después se
firmard el contrato y por ultimo se colocardn las obras de arte seleccionadas en las
instalaciones.

Para el asesoramiento, nuestro experto en arte se desplazard hacia la empresa cliente
y definira junto con el responsable de la misma el numero y la disposicidon de las obras a
instalar. Para la seleccion de las mismas se le presentara un catalogo en el que aparecera una
breve descripcion de la obra, incluyendo foto, precio y tamafio. Este catdlogo también estara
disponible a través de la pagina 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 seran alquiladas, se firmara el contrato de
alquiler. En este aparecerd la duracién, las obras que se van a instalar, el precio pactado y
demas condiciones legales necesarias.

Por ultimo se subcontratara una empresa de transporte y montaje y de esta manera se
hard efectiva la entrega. Si el cliente quisiera cambiar alguna obra por otra del mismo valor
podra hacerlo siempre y cuando abone los servicios de montaje y transporte.

Artevita Gallery
La galeria serd denominada a partir de ahora “Artevita Gallery”.

Nuestro local se pondra a disposicion de los artistas para la exposicién de sus obras por
periodos de diez dias prorrogables.

Se facturara al artista Unicamente un 50% del valor de las obras vendidas, sin cobrar
nada por la cesion 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 podria ser alguna de sus obras para
sumarla a nuestra coleccion propia.

De aquellas obras que no se vendan en la exposicidn, nuestro experto podra
seleccionar las mejores para que pasen a formar parte de nuestro archivo, teniendo sobre ellas
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una opcién preferente. Esta opcion preferente consiste en la disponibilidad sobre la obra tanto
para venta como alquiler, asi 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 cobrara un 20% del valor de venta en el
momento de la compra, y el resto cuando se entregue la obra al finalizar la exposicién.

Adicionalmente, durante los periodos en que no tengamos exposiciones de artistas,
presentaremos parte de nuestra coleccion propia.

En este caso, la transaccidon econdmica y la entrega de la obra se haran en el mismo
momento. Parte de los ingresos obtenidos por la venta de nuestras obras sera reinvertido en la
compra de otras nuevas con el objetivo de garantizar un stock minimo.

Artevita Events
Este servicio ofrecido a grandes empresas, fundaciones e instituciones lo llamaremos
“Artevita Events”.

Buscando siempre la maxima exposicion y comunicacidén publica de las obras, nuestra
empresa dispondra de un archivo a modo de catdlogo con las obras de arte que se puedan
alquilar.

Las grandes empresas que deseen realizar eventos con grandes obras tendran la
facilidad de contratar nuestro servicio de eventos artisticos que consistird en la gestién y
busqueda de las obras que se requieran.

El contacto con las grandes empresas se hara por medio de nuestros comerciales. Los
comerciales definirdn con los responsables de las empresas qué tipo de exposicion van a
querer tener y durante qué periodo de tiempo. Las obras seleccionadas seran buscadas por el
experto en arte.

Dado que ofrecemos un servicio integral, correrdan de nuestra parte todos los gastos
relacionados con el evento aunque gran parte de los servicios serdn subcontratados, como el
montaje, el seguro, etc... Con todo ello se pretende dar un valor aifadido 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 lineas de negocio:

- Artevita Rent: Alquiler de obras de arte.
- Artevita Gallery: Venta de obras propias y ajenas.
- Artevita Events: Gestion integral de eventos artisticos.

De ahi surge la Unique Selling Proposition (USP) que sera: “Pon Arte en tu Vida”.
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Imagen corporativa

Los disenos de los logotipos, fuentes, colores corporativos, tarjeta de visita y modelos
para carta se encuentran completamente desarrollados en el Anexo 5.

Analisis del Logotipo.

La creacién del logotipo viene determinada por la combinaciéon 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 lineas de negocio y que no son otras que nuestra pasion por el artey
la forma en la que entendemos que hoy en dia es imprescindible que “Pongas Arte en tu
vida”.

Desde el punto de vista cromatico 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 fisicas: saturacién, brillantez y tono, para
poder experimentar la percepcién. Dado estos parametros, 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 demas colores.

Estudio Cromatico por colores.

El color amarillo: Este color estd asociado a una gran inteligencia. Para nuestro
negocio es un color muy importante puesto que es el color de la concentracién, del aumento
de la actividad mental, de la luminosidad, ademas de haber sido el color de referencia de uno
de los pintores mas importantes en la historia del arte moderno Vicent Van Gogh, que tenia
una especial predileccidon 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 suefios y simboliza la
sabiduria; caracteristicas esenciales en la composicién de una obra de arte. También significa
descanso, tranquilidad, algo completamente necesario a la hora de contemplar una obra o
exposicién, sin importar en este caso que sea en un evento, galeria o en tu propio hogar.

ART ZVIT A

Por Aade e o Vida
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5.3. Estrategia de precios
En este apartado se van a determinar los precios de las tres lineas de negocio en base
a lo que los clientes estan dispuestos a pagar, lo que la competencia estd 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 encontraramos en la situacién de tener que poner el precio de una obra de
nuestra propiedad, lo hariamos incrementando un tanto porciento el valor por el que fue
comprada. Como valor medio pondremos un 50% sobre el precio de compra. Si ocurriera algun
acontecimiento por el que se pudiera revalorizar la obra, subiriamos ese margen hasta lo
consideremos oportuno.

Si lo que se vende es una obra expuesta por un artista, el precio de la obra sera puesto
por un consenso entre nuestro experto y el propio artista, cobrandole nosotros al él la mitad
de lo que venda durante la exposicién.

Artevita Rent

El precio de alquiler dependera de la duracién del alquiler:

DURACION PRECIO (% precio de la obra)
Menos de 1 mes 10% mensual

Entre 1y 6 meses 7% mensual

Mads de 6 meses 5% mensual

Al precio habra que afiadir, en todos los casos, el transporte y montaje. También habra
que depositar una fianza que dependera de la calidad de las obras.

Artevita Events

La tarifa general para la gestion integral de eventos sera de un 40% aproximado sobre
la facturacidn de todos los servicios necesarios para el evento.
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5.4. Estrategia de distribucion

Canales de Comercializacion

Debido a la naturaleza de nuestro negocio somos principalmente nuestra funcién es la
intermediacion entre los artistas y los compradores finales, ya que nosotros no producimos el
producto que ofrecemos. Divido por lineas de negocio:

Artevita Rent

Artistas Artevita Cliente final

Canal nivel 0, ya que nosotros ofrecemos obras de terceros, ya sea sélo de
intermediacion o de obras en propiedad, para su alquiler por parte del cliente final.

Artevita Gallery:

Artistas Artevita Cliente final

Canal nivel 0. Esta linea de negocio es exclusivamente de intermediacién, ya que sélo
cedemos el espacio de nuestra galeria al artista para que exponga sus cuadros y lleguen al
cliente final, que se entiende como el comprador de la obra de arte.
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Artevita Events:

Grandes Empresas,

Artista/as Artevita fundaciones e Cliente final
instutuciones

Canal nivel 1. Debido a que aparece un nuevo elemento en la cadena que es la
empresa/institucion que nos contrata para la creacidn del evento que solicita el servicio. No
para ellos mismos, sino para que visitantes vayan a sus diferentes exposiciones, lo que hace
gue éstos sean los clientes finales.

Punto de Venta

Artevita Rent:

Para el alquiler de arte habra dos posibles puntos de venta fundamentalmente, la web
y la propia galeria. Desde la web el cliente puede elegir los cuadros y hacer los presupuestos
pertinentes para la cesién temporal de la obra.

En caso de que el cliente se desplace a nuestra galeria podria elegir entre nuestro
amplio catalogo de obras e incluso visualizarlas dentro de nuestra sala interactiva. Una vez
elegidos los cuadros se realizara el presupuesto.

Artevita Gallery:

Sélo hay un punto de venta, la propia galeria 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
habria que contactar con el artista para ejercer la opcién de preferencia que tenemos sobre la
obra.

Artevita Events:

Debido a la naturaleza de esta linea de negocio, la mayoria de las ocasiones no vendra
el cliente a nosotros si no que nuestro comercial ird a la empresa para ofrecerle la gestién
integral del evento, apoyandose en las herramientas que tenemos como es el amplio archivo
de cuadros y artistas, asi como la sala interactiva.

También el cliente puede venir a buscar la gestion integral a nuestra galeria con una
idea sobre el tipo de exposicién que quiere realizar, pudiendo hacer una previsualizacién él
mismo en nuestra sala interactiva.
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Una vez acordados los puntos se pasara a la redaccién del presupuesto y realizacion
del proyecto tal y como se describe en el plan de operaciones.

5.5. Estrategia de comunicacion
Comunicacion corporativa

La estrategia de comunicacion se planificara en funcidn 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 relacién a los distintos publicos objetivos.

Como acciones de comunicacién comunes a las distintas unidades de negocio
utilizaremos la pagina web de la empresa, los enlaces patrocinados (google adwords) y el
posicionamiento en los buscadores mas importantes, asi como la publicaciéon de anuncios en
Paginas Amarillas.

Pdgina Web

Como parte de la estrategia de comunicacidon de la empresa, precisaremos de una
pagina web con dominio http: //www.artevita.es, contratando el servicio con una empresa de
Hosting.

La pagina web se estructurard de forma que contemple los siguientes puntos:
presentacién, servicios prestados, galeria, archivo de obras y artistas y contacto.

Home Page

Se informara sobre quienes somos, qué hacemos y dénde estamos.

Servicios Prestados

Se detallaran de forma clara los servicios que prestamos, desde el alquiler de obras de
arte a empresas y particulares (Artevita Rent), la gestidn integral de exposiciones externas a
fundaciones (Artevita Events) e informando tanto de las exposiciones en curso como de los
proximos eventos llevados a cabo por la galeria (Artevita Gallery).

Galeria

En esta pestafia se recogera informacion relativa a las exposiciones en curso llevadas a
cabo por la galeria asi como del contenido y fechas de los préximos eventos.

Archivo de Obras y Artistas

La pagina web posibilitara la visita virtual por parte de los usuarios a nuestro catalogo
de obras de arte pudiendo buscar por autor, motivo etc. accediendo en tiempo real a cualquier
tipo de informacion referente a las piezas deseadas tal como precio, disponibilidad, pasos a
seguir para la formalizacion del contrato bien de alquiler de obras de arte bien de
compraventa entre las partes, condiciones para la cesién de las obras etc.
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Asimismo proporcionara informacion sobre los artistas colaboradores: trayectoria
artistica, 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, asi 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 atencidn de cualquier interesado en decoracidon e interiorismo,
organizacién de eventos culturales, alquiler o compraventa de piezas artisticas, exposiciones
en galerias de Madrid, o cualquier otro tipo de informacion relativa al mundo del arte en
general.

Los servicios de creacion de la pagina web, los enlaces patrocinados y el
posicionamiento en los buscadores se subcontrataran al Grupo Sorensen Eventos. Su coste se
estima en 30.000€ por la creacidon y mantenimiento de la pagina web y 5.000€ por los enlaces
y el posicionamiento.

Pdginas Amarillas

Para dar a conocer nuestra empresa de forma masiva, recurriremos a la insercién de
un anuncio en Paginas Amarillas en el que quede reflejado el nombre de la empresa, una breve
descripcién de los servicios que prestamos, asi como la ubicacion de la misma y la forma de
contacto. Su coste se estima en 1000€.

Asimismo incluiremos dicho anuncio en la edicién digital de Paginas Amarillas, siendo
su coste de 1500€.

Comunicacion por linea de negocio
Artevita Rent
Revistas Especializadas

Se realizaran inserciones publicitarias en medios escritos especializados tales como
revistas de interiorismo, disefio, arte y arquitectura. Para ello se elegirdn 4 revistas de
decoracién de tirada nacional teniendo en cuenta criterios de coste por insercidn, ejemplares
vendidos y nimero de lectores para su eleccion.

Las publicaciones elegidas seran Casa & Estilo, Casa Viva, On Disefio y Disenart.
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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 linea de negocio, Artevita Rent,
junto con el logotipo de la misma, el URL de la pagina web (www.artevita.es) y la USP “Pon
arte en tu vida” todo ello para captar la atencién de aquellas personas que buscan ideas
innovadoras para decorar cualquier tipo de espacio.

Se realizard una insercién por cada una de las revistas mencionadas mediando un
espacio de tiempo entre cada una de ellas. Para el primer afo, se realizardn 8 inserciones
publicitarias en dichos medios escritos, reduciendo el nimero a la mitad para el segundo y
sucesivos afos.

Asimismo se podrd introducir publicidad informativa de Artevita Rent en prensa escrita
cuando los medios se hagan eco del acaecimiento de algun tipo de evento relacionado con el
mundo del arte: celebracidon de ferias, exposiciones artisticas etc.

El coste por insercidon asciende a 4.000€, presupuestando por tanto un gasto de
32.000€ para el primer afio y 16.000€ el segundo y sucesivos afios.

Publicidad colaborativa con empresas fabricantes de Mobiliario de Oficina.

Mediante acuerdos de colaboracién, procederemos a la insercion de anuncios
publicitarios en los catalogos de 2 empresas fabricantes de mobiliario de oficina, Ofiprix,
empresa lider en la venta de muebles de oficina con mas de 25 delegaciones por toda Espafia y
Euromof, empresa fabricante de muebles en Madrid.

Asumiremos el 50% del coste de la elaboracion de sus catalogos en los que incluiremos
publicidad de nuestra empresa haciendo hincapié en la linea de alquiler de obras de arte.

Se elaborardn a priori 100 catalogos por valor de 15.000€ asumiendo Artevita un gasto
de 7.500¢€.

Artevita Gallery
Las acciones de comunicacién a realizar para la galeria seran:
Acciéon comercial y de colaboracion

Nuestro comercial se encarga de contactar con las diferentes instituciones vy
organizaciones (Circulo de Bellas Artes de Madrid, Matadero Madrid, Archivo de Creadores de
Madrid etc.) de forma que vayamos introduciéndonos y adquiriendo notoriedad como galeria
de Arte, ademas de poder informarles de las caracteristicas y de los servicios que puede
prestar nuestra galeria.
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Acciones en el punto de venta

Carteles y folletos. Dado el interés de nuestra galeria de que las exposiciones
contratadas con aquellos artistas interesados sean fructiferas y por tanto, repercuta en el
beneficio de nuestro negocio, nos encargaremos de las acciones de comunicacion de cada
exposicién de forma integra. En el Anexo 6 se puede ver un presupuesto de catdlogos.

Tendremos carteles expuestos en nuestra galeria y en organizaciones e instituciones
relacionadas con el sector del arte que puedan estar interesadas. Se repartiran folletos para
poner en conocimiento del publico la tematica y fechas de las exposiciones llevadas a cabo por
la galeria.

El coste estimado por exposicion en materia de carteles y folletos asciende a 400€.

Calendario de exposiciones de obras

Tendremos a disposicion del cliente un calendario online con las obras expuestas y las
diferentes exposiciones que acontezcan. Permitird a nuestros potenciales clientes tener un
perfecto conocimiento actual y exhaustivo de las obras expuestas en la galeria. De esta forma
también podremos estructurar perfectamente el tiempo de exposicion de las obras propias
en consonancia con las fechas que tengamos contratadas con artistas externos a nuestro
negocio.

Publicidad Exterior

Realizaremos una importante campana de publicidad en Marquesinas, radicadas en los
puntos estratégicos cercanos a los principales museos de la ciudad y galerias de arte mas
relevantes. Realizaremos 4 campafias de una semana de duracién, en los cuatro meses
sucesivos a la apertura de la nuestra galeria.

El coste estimado de la creacidén del cartel para las marquesinas y de su utilizacion
durante una semana al mes, 4 meses al afio asciende a 24.000€.

Acciones de RRPP/Lobbying

Inauguracién de la Galeria. Realizaremos un acto de inauguracion en nuestra galeria,
sita en la calle Claudio Coello 16, donde los invitados podran ver las instalaciones y el
funcionamiento de nuestra galeria, sala virtual, sala de exposiciones, etc. para darnos a
conocer en el mundo del arte y entre nuestros potenciales clientes, asi como establecer los
primeros contactos que nos puedan favorecer en el desarrollo de nuestra actividad futura en la
galeria a corto-medio plazo. En el Anexo 7, se presenta el presupuesto para la campana
medidtica del acto inaugural.
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Ademas tendra especial relevancia la asistencia de dos personas influyentes en el
sector, que daran una mayor acogida y prestigio a nuestro evento de inauguracion. Las
personas invitadas serdn:

- Antoni Tapies i Puig, Pintor, escultor y tedrico del arte espafol. Uno de los principales
exponentes a nivel mundial del informalismo, estd considerado como uno de los mas
destacados artistas espafoles 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 Contemporaneo de Sevilla. Pertenece al selecto club
de las cuatro galerias espafiolas que participan en el Art Basel de Miami.

Los invitados al evento serdn 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 acreditara e invitara a la
prensa especializada en el sector para que de repercusion publica al evento mediante
“publicity”. Se tendra preparado un “photocall”.

La empresa encargada de realizar el evento serd el Grupo Omnia y el coste estimado
asciende a 30.000€.

Ferias

Estaremos presentes en algunas de las ferias de Arte contemporaneo que se realizan
en la Comunidad de Madrid a lo largo del mes de Febrero. El objetivo principal sera entablar
relaciones con nuevos clientes, artistas, distribuidores, asi como conocer y mejorar la
adaptacion a las nuevas tendencias del sector. Asistiremos a las siguientes ferias:

- ARCO: (Del 11 al 16 de Febrero).

La feria Internacional de Arte Contempordneo es una de las principales ferias de arte
contemporaneo del circuito internacional y mas 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 Espafia e impulsar el coleccionismo tanto privado como
institucional y corporativo.

- Art Madrid. (Del 12 al 16 de Febrero).

Art Madrid, segunda feria de Arte contemporaneo en Espafia, abarca el arte
contemporaneo desde la vanguardia histérica hasta las ultimas tendencias, pasando por los
artistas consagrados de los setenta, ochenta y noventa, y la Ultima creacién en soporte pintura
y escultura. Participan 20 galerias internacionales, ademds de 58 galerias nacionales. El
formulario de solicitud de participacion en Art Madrid esta en el Anexo 8.

El coste estimado por estar presente en dichas ferias rondaria los 30.000€ por ocupar
un espacio de 50 metros cuadrados en el area de galeristas noveles.
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Artevita Events

Fuerza de Ventas

La red de ventas de Artevita serd la responsable del éxito de esta accidon comercial
consistente en la visita a fundaciones culturales, organismos publicos tanto a nivel autonémico
y provincial como local y que hayan llevado a cabo algln tipo de exposicion o evento de
caracter cultural, embajadas y consulados extranjeros radicados en Espafia etc. y todo ello en
base a la segmentacidn realizada previamente.

Deberdn informar de forma detallada del servicio de gestidn 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 artistica de
reconocido prestigio, artistas colaboradores, procedimientos de actuacién, servicios
complementarios, presupuestos, etc.

5.6. Presupuesto en marketing y acciones futuras

En este punto se recogeran los presupuestos en marketing para los cinco primeros
afios de vida de la empresa. Sabemos que darnos a conocer va a ser lo mas importante para la
supervivencia de la empresa por ese motivo los esfuerzos econdmicos del primer afio son
superiores al del resto de los afos. Para los siguientes afios la inversidn es constante.
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En este plan se va a describir la organizacion de la empresa, asi como la descripcién de
los puestos, retribuciones y organigrama. También se van a incluir los planes de formacién y de
gestién del talento.

6.1. Organigrama

El organigrama de la empresa es el siguiente:

Director General

Director de Arte kg

Director Director
Financiero Comercial

CEIEINE)

Ejecutivo de
desarrollo de
negocio

Auxiliar
Administrativo

ORGANIGRAMA

Principalmente se trata de un sistema funcional con un drea de apoyo o staff (Director
de Arte). De la direccion general dependeran tres puestos: Director financiero, Director
comercial y Galerista. El Auxiliar Administrativo reportara al director financiero asi como los
Ejecutivos de desarrollo de negocio reportaran al Director Comercial. Al ser un organigrama
plano y una empresa pequefia, habrd flexibilidad de trabajos y no existirdn barreras de
comunicacion interdepartamentales. Las funciones del Director General, el Director Financiero
y el Auxiliar Administrativo estdn desempefiados, en un primer momento, por la misma
persona. También ocurre lo mismo con la persona que desempefia tanto el cargo de Director
Comercial y el de Ejecutivo de desarrollo de negocio.

Las funciones de cada bloque son las siguientes:
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Funcion Direccion 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 juridicos que sean indispensables para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Actuar como apoderado de la empresa, con facultades generales de
administracién, con las limitaciones contempladas en los Estatutos
Sociales, asi como de pleitos y cobranzas.

Funcion Direccion Financiera

Encargado de busqueda y planificacién financiera. Contacto con las
diversas fuentes de financiacidn.

Realizacion de la contabilidad de la empresa.

Gestion de ndminas y de facturacion.

Control y prevision de tesoreria.

Funcion Direccion de Arte

Funcion Galerista

Busqueda y seleccion de piezas clave pertenecientes a artistas con
gran proyeccioén para el engrosamiento del archivo de obras propiedad
de la empresa.

Contacto con artistas tanto espafoles como extranjeros interesados
en exponer sus creaciones en la galeria.

Mantenimiento y actualizacién de la coleccién privada de la empresa.
Valoracidn a posteriori de las obras utilizadas bien en exposiciones
externas bien cedidas en alquiler una vez finalizado el contrato.
Asesoramiento en temas de eleccién de las piezas adecuadas,
decoracion y ambientacidén a clientes que deseen alquilar nuestras
obras de arte para disfrute propio o para la realizacién de
exposiciones.

Asesoramiento en temas artisticos a las distintas unidades de negocio
de la empresa y en materia de venta de obras de arte a los clientes.

Apertura y cierre de las instalaciones de la galeria.

Atencidn a los diferentes publicos que visiten la galeria 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 publico sobre la exposicion en curso, asi como de los
proximos eventos que tengan lugar en la galeria.
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Funcion Direccion Comercial

Analizar y desarrollar la metodologia de trabajo del departamento, asi
como establecer un manual de ventas, para marcar las pautas de
trabajo a sus comerciales.

Determinar el potencial de compra de las diferentes categorias de
clientes.

Elaborar las previsiones de venta de comun 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 asi como otras técnicas necesarias para el
desarrollo de sus funciones.

Motivarlos y dinamizarlos a su equipo para que desempefien su
trabajo lo mejor posible.

Valorar y controlar su labor para asegurarse de que alcancen los
objetivos previstos.

Funcion Ejecutivo de Desarrollo de Negocio

Captacién de clientes con el fin de desarrollar nuevo negocio para la
compaiiia.

Realizacidn y cierre de presentaciones y ofertas. Seguimiento de la
cartera de clientes.

Contacto telefénico con todas las cuentas susceptibles de entrar a
formar parte de nuestros clientes.

Analisis de mercado para la distribucion del servicio del negocio.
Desarrollar las diferentes lineas de negocio.

6.2. Perfiles de los puestos

Funcion Director General

— Denominacion del puesto: Direccidon General.

— Formacion requerida:

Licenciado en Administracion y Direccidon de Empresas.
Master in Business Administration.
Conocimientos del Mercado del Arte.
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e Idioma Inglés: nivel minimo requerido First Certificate in English
(Cambridge) o en su defecto Certificado del TOEFL con una puntuacidn
(de 80/120), posterior a Enero de 2008.

— Experiencia requerida: Experiencia en administracién y direccion de empresas
durante al menos 3 afios.

— Competencias:

e Planificacién y organizacién: Capacidad de establecer eficazmente el
orden apropiado para el logro de los objetivos.

e Liderazgo: Capacidad de dirigir personas.

e Comunicacién persuasiva: Capacidad de expresar ideas de manera
claray de convencer a los demas mediante la persuasion.

e Vision: Capacidad de tener clara la imagen de la empresa en el futuro,
y tener claro el destino de la organizacion.

e Decisidn: Capacidad de tomar decisiones con informacién incompleta.
Este punto es muy importante dado el contexto.

Funcion Director Financiero

— Denominacidn del puesto: Director Financiero
— Puesto del que depende: Direccidon General

e Formacién requerida: Licenciado en Administracién y Direccidon de
Empresas.

e Master in Business Administration.

* Conocimientos del Mercado del Arte.

— Requerimientos:

e Dominio amplio de aplicaciones financieras.
¢ Dominio del paquete Office.
e Experiencia minima de 3 afios en actividades similares a las solicitadas.

Funcion Director de Arte

— Denominacion del puesto: Direccion de Arte.
— Puesto del que depende: Direccién General.
— Formacion requerida:

* Licenciatura en Historia del Arte con sélida formacidn en Arte
Contemporaneo.

e Idioma Inglés: nivel minimo requerido First Certificate in English
(Cambridge) o en su defecto Certificado del TOEFL con una puntuacidn
(de 80/120), posterior a Enero de 2008.
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— Experiencia requerida: Experiencia profesional en inversion, valoracidon vy

tasacién de obras de arte, durante al menos 5 afios y con un gran

“networking”.

Funcion Galerista

— Denominacidn del puesto: Galerista.
— Puesto del que depende: Direccidon General.
— Formacion requerida:

e Licenciatura en Historia del Arte.
e Conocimientos de inglés y francés.

— Experiencia: Experiencia de un afio en puesto equivalente.

Funcion Direccion Comercial
— Denominacidn del puesto: Director Comercial.
— Puesto del que depende: Direccidon General.
— Formacion requerida:

* Licenciatura superior.
¢ Idiomas: inglésy francés.

— Requisitos:

e Formacién superior en ADE, complementada con algun tipo de estudio

especializado en el area de comercial, marketing y/o de gestion de

equipos.

e Experiencia minima de 5 afios en funciones similares a las descritas.

Preferiblemente, conocedor de los circuitos relacionales y los

interlocutores en el sector del arte.

Funcion Ejecutivo de Desarrollo de Negocio

— Denominacidn del puesto: Ejecutivo de Desarrollo de Negocio.
— Puesto del que depende: Direccion Comercial.

— Formacion requerida:

e Licenciatura superior. Se valorara formacién en Marketing.

¢ Idioma: Inglés.
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— Requisitos:

¢ Dominio del paquete Office.

¢ El candidato aportara al menos 3 afios de experiencia desempefiando
funciones comerciales, idealmente dentro del entorno del Marketing
Directo.

6.3. Plan de remuneraciones

Las retribuciones para los distintos puestos de la empresa estan fijadas en la tabla
siguiente, donde se ha registrado el coste salarial junto con la contribucién al sistema de la
Seguridad Social. Se ha hecho distincién entre el salario fijo y el variable, estableciendo un
limite maximo en los casos correspondientes:

Cargo Fijo Variable Sal. Especie Total bruto

Dtor. General 49.518 € 3.145€ 4182 € 53.145 €
Dtor. Arte 37.018 € 12.000 € 4182 € 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 €

El salario en especie se corresponde con el seguro médico de Sanitas, cuyas
caracteristicas estan explicadas en el Anexo 9.

El Director General sera, en principio, la persona que ocupard las funciones del
organigrama de “Direccién General” y “Direccidn Financiera”. No sera necesaria, de momento,
una persona que ocupe el puesto de “Auxiliar Administrativo”, por lo que sus funciones seran
realizadas por el propio Director General.

A su vez, el Director Comercial sera el uUnico “Ejecutivo de Desarrollo de Negocio”
durante, al menos, el primer ano.

De esta manera, el sistema de retribucion de cada uno de los puestos queda reflejado
en las siguientes graficas:
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6.4. Plan de Formacion

Para el primer afo, se impartira un curso general de adaptacién a los sistemas de
informacidn, ya que la implantacion del software ArtCHIP, implica la adquisicion de nuevos
conocimientos por parte de todos los miembros de la organizacién para el manejo y mejora del
desempefio de funciones en el dia a dia de la empresa.

Dicho curso se impartira de forma personalizada a todos los trabajadores de la
empresa haciendo hincapié en aquellos mdédulos 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 cuestion.

El plan de formacién en sentido estricto, comenzard a desarrollarse a partir del
segundo afio de vida de la empresa y sera aplicable a los distintos miembros de la organizacidn
dependiendo de las necesidades de formacion complementaria que requiera cada puesto de
trabajo.

El experto se encargara de actualizar y ampliar los conocimientos de arte a la persona
encargada de estar en la galeria. Le proporcionard los conocimientos e informacién necesaria
sobre las exposiciones que se lleven a cabo en la galeria, para que ésta pueda transmitirsela 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 simbologia
especifica utilizada por el artista etc. asi como el precio bien de compra bien de alquiler, las
condiciones etc.

Esta formacién se impartira a lo largo de la permanencia de la galerista en la empresa y
siempre con motivo de la celebracién de algln tipo de evento o exposicidon temporal.

El experto en arte comenzard a recibir formacidon especifica sobre decoracién vy
ambientacion de salas para exposiciones, curso de gran interés debido a la importancia de la
linea de negocio Artevita Events. La adquisicién de dichos conocimientos capacitara al experto
para tomar decisiones en materia de decoracidn e interiorismo procurando buscar una
armonia entre las obras de arte y el lugar en el que se exhiban, ya que ademas de asesorar en
el montaje de la exposicion, el experto debera buscar un equilibrio estético entre las piezas y
todo lo que las rodea.

Por su parte el comercial recibird un curso personalizado de técnicas de negociacién 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 practica y sencilla
para reforzar su posicion como comercial de Artevita frente a los stakeholders de la empresa.

La formacién destinada al Comercial y al Experto sera Part Time (viernes y sdbado).
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Calendario del plan de formacion

Semanal

Semana 2

Semana3

Semana4

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio
Julio
Agosto

Exposicion

Septiembre
Octubre

Noviembre

Diciembre

ArtCHIP General

ArtCHIP Especifico

Formacion Part Time Comercial
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7. PLAN FINANCIERO

El siguiente plan va a recoger las necesidades financieras de todo el proyecto, asi como
la proyeccioén a cinco afos, desde el afio 1 (2010) de inicio, hasta el afio 5 (2014).

El plan contempla tres hipdtesis. La primera es la realista o probable seguida de otra
pesimista y otra optimista.

7.1. Financiacion

Para la financiacion del plan de negocio se quiere contar con diversas fuentes. Las
necesidades de capital para la inversidn inicial seran desembolsadas por los socios fundadores,
inversores externos y financiacidn ajena siendo la cantidad estimada en torno a los 850.000€.

Para obtener una rentabilidad sobre fondos propios (ROE) en torno al 40% serd
necesario un endeudamiento alrededor del 60%. Por tanto la cantidad a financiar a través de
préstamos a largo plazo sera de 450.000€.

Los cinco socios fundadores pondran cada uno la misma cantidad de capital (10.000€
cada uno), es decir una cantidad total de 50.000€. El resto del capital serd desembolsado por
inversores externos.

Soc. Fundadores| 50.000€
Inv. Externos | 350.000€
Fin. Ajena 450.000€
TOTAL 850.000€

CAPITAL TOTAL

Soc. Fundadores
6%

Grafico. Distribucion del capital
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7.2. Escenarios

Para demostrar la viabilidad del negocio se han propuesto tres escenarios distintos:

- Realista: Situacion mas probable segun andlisis de mercado.

- Pesimista: En este escenario se han tenido en cuenta posibles incertidumbres
del negocio.

- Optimista: Situacion razonablemente positiva.

En este documento se encuentran los datos mas 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 asi como las formas de financiacion descritas anteriormente.

Para la cuenta de pérdidas y ganancias se han estimado unos ingresos y gastos que se
han descrito por linea 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 situacidon se ha de destacar que la compra de obras de arte se ha
recogido en el inmovilizado material, las cuales no son amortizables segun el PGC. El capital
invertido en obras de arte es de 516.000€. El resto de inmovilizado se amortizara segun tablas
oficiales.

Se ha planteado pedir un préstamo de 450.000€ a devolver en 4 afios, negociando en
el momento del contrato la posibilidad de tener un periodo de carencia si las previsiones
fueran peores de las estimadas. También serd necesario un crédito a corto para financiar el
circulante.

Por otro lado las formas de cobro a nuestros clientes seran segun lineas de negocios:

- Artevita Gallery: Al contado

- Artevita Rent: Cuota mensual cobrada a meses vencidos.

- Artevita Events: Se cobrard en 4 partes iguales. La primera al comienzo del
evento, la segunda y siguientes cada 30 dias cada una.

Las formas de pago de Artevita Gallery y Rent se hardan al contado mientras que
Artevita Events se realizaran en dos partes iguales a 30 y a 60 dias cada una.
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Realizacion
evento

eCobro 25%

30 dias 60 dias
eCobro 25% eCobro 25%
*Pago 50% *Pago 50%

90 dias
eCobro 25%

Grafico. 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 afio sea de 30.000€,
para ello se pedirdn créditos a corto si falta, y si sobra se cancelaran créditos, se repartirdn

dividendos y el resto se destinara a inversiones financieras.

Por ultimo se han calculado los ratios mas significativos del proyecto usando para el
VAN una tasa de descuento de 14%.

Ademads de los cuadros que se presentan a continuacién, en el Anexo 10.1 se puede

ver el “Estado de flujos de efectivo” asi como el cdlculo de algunos ratios necesarios para el

correcto analisis econédmico y financiero.
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Escenario pesimista
Los hechos mas desfavorables que pueden darse son las siguientes:

Los intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% (de 6% a 8%).

- La remuneracién 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.

- Reduccién del impacto de comunicacion en los potenciales clientes,
disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un evento
menos cada afio en la restante linea.

Plan de contingencias
Para paliar esta hipotética situacion se plantea el siguiente plan de contingencias:

- Desinversién de obras de arte en un 10% anual hasta el afio 4.

- Aplicar un periodo de carencia de dos afios para el préstamo a largo plazo.

- No se reparten dividendos hasta el afo 5, cuando ya estdn las pérdidas
compensadas.

- Posibilidad de obtencidn de nuevos ingresos mediante el alquiler de nuestra sala
interactiva para la celebracién de reuniones y juntas.

Para el correcto andlisis de la tendencia del negocio en este escenario pesimista,
incrementamos el periodo de estudio en dos afios, teniendo en cuenta que las dimensiones de
la empresa implicarian la contratacion de un nuevo ejecutivo de desarrollo de negocio para la
linea de eventos en el sexto afio. La TIR en el séptimo afio es de un 15,40%.

En el Anexo 10.2 se pueden encontrar todos los estados financieros correspondientes
a este escenario.

Business Plan — MBA Full Time 2008-2009 Pag. 85



Veo i'n

ART EVITA
Optimista

Se ha planteado un ultimo escenario optimista moderado, es decir, sobre las premisas
iniciales se han visto qué circunstancias podrian darse de manera inesperada que favorecerian
al desarrollo de nuestro proyecto empresarial. Estas suposiciones podrian ser:

- Incremento en el volumen de los eventos. Conseguimos contratar el mismo
numero de eventos pero con un volumen de facturacién superior. El incremento
previsto estd en torno a 100.000€ en el precio medio de cada evento.

- Enlas otras dos lineas 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 reinversién 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 econémicos y financieros (escenario
realista)

Los datos proyectados para el escenario realista son muy positivos. El primer afo
I6gicamente son peores pero la tendencia es ascendente hasta niveles muy interesantes.

A continuacidn se ve la evolucién de ROE y el ROA para el escenario realista:

120,00%
100,00%
80,00% /
60,00% /

40,00%
/ —o—ROA

20,00%
——ROE

0,00%
( ( 2 3 4 5 6

-20,00% {
ANOS
-40,00%

-60,00%

Grafico. Evolucion ROE vs ROA ( REALISTA)
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Por otro lado, se puede ver la evolucion de ingresos comparado con el punto muerto,

ambos por linea de negocio. La brusca disminucién del punto muerto del primer al segundo

afio es debido a la disminucion de la inversiéon en marketing:

550.000 €
500.000 €
450.000 €
400.000 €
350.000 €
300.000 €
250.000 €
200.000 €
150.000 €
100.000 €

/

/

/ =&—Ingresos Gallery

/ —@—P. Muerto Gallery

ANOS

Grafico. Evolucion Ingresos vs P. Muerto. (GALLERY REALISTA)

200.000 €

180.000 €

160.000 €

140.000 €

120.000 €

100.000 €

80.000 €

60.000 €

=& Ingresos Rent
=fi—P. Muerto Rent

3 4 5 6
ANOS

Grafico. Evolucion Ingresos vs P. Muerto. (RENT REALISTA)
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3.600.000 €
3.100.000 €

2.600.000 € /

2.100.000 € /

/ =—&—Ingresos Events

1.600.000 € /
1.100.000 € == P. Muerto Events
600.000 €
—i —i L il
100.000 €
1 2 3 4 5
ANOS

Grafico. Evolucion Ingresos vs P. Muerto. (EVENTS REALISTA)

Para facilitar el analisis de la estructura de costes se puede ver el siguiente grafico. La
evolucién de los costes variables esperados crece proporcionalmente a los ingresos. Por el
contrario los costes fijos se van reduciendo.

2.600.000,00 € /
2.100.000,00 € /’
1.600.000,00 €
/ —4— Costes Fijos
1.100.000,00 € / —f—Costes Variables
600.000,00 € = Costes Totales

100.000,00 €

ANOS

Grafico. Evolucion Estructura de costes. (REALISTA)
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7.4. Comparacion 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.

FCF ACUMULADO
2.000.000 € ) =@ Pesimista
1.500.000 € —i—Probable
1.000.000 € // === Optimista
500.000 €
- €
-500.000 €
-1.000.000 €
-1.500.000 €
Grafico. Flujos de Caja Acumulados Distintos Escenarios
VAN al 14% (5 afos)
800.000 €
600.000 €
400.000 €
200.000 €
- € A
3
-200.000 € - £
a
-400.000 € o
-600.000 €

Grafico. VAN Distintos escenarios
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TIR (5 afios)

40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
5,00%
0,00% -
-5,00% -
-10,00%

ETIR

Pesimis
Probable
Optimista

Grafico. TIR Distintos escenarios

El grafico de TIR anterior muestra el valor de esta magnitud en los distintos escenarios
en un horizonte de 5 afios. Como se observa el valor para el escenario pesimista es negativo,
sin embargo en el séptimo afio se obtiene un valor del 15,4% superior a la tasa exigida para el
proyecto. Todas estas proyecciones estadn recogidas en Anexo 11.

Pay Back

ANOS
w

Pesimista Probable Optimista

Grafico. Pay Back Distintos escenarios

En el escenario optimista no se observa una mejora sustancial debido a las
reinversiones en nuestro negocio para darle robustez al mismo.
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7.5. Analisis de sensibilidad del proyecto

De las tres lineas de negocio la que mas margen nos deja y por tanto a la que somos
mas sensibles, es Artevita Events. Se ha realizado un analisis de sensibilidad con un incremento
y decremento de un evento anual frente a la TIR a cinco afios con el siguiente resultado:

Andlisis de sensibilidad (eventos)

40,00%

34,78%

35,00%

30,00%

25,00%

20,00%

ETIR
15,00%

11,70%

10,00% -

5,00% -

0,00% -

(-1 evento) Realista (+1 evento)

7.6. Conclusiones

Con todas las anteriores proyecciones y cdlculos se ha demostrado la viabilidad del
negocio. También se han propuesto soluciones para circunstancias desfavorables dando
rendimientos interesantes.

Los resultados econémicos calculados prevén un incremento anual muy atractivo para
la inversion al igual que la TIR que sera de 24,31% para 5 afios. El reparto de dividendos serd
efectivo a partir del segundo afno llegando al 80% en el quinto afo. Por ultimo destacar que el
retorno de la inversién es un poco alto debido a las caracteristicas 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 informacion relativa
al proyecto de inversion 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 analisis realizados para la puesta en
marcha de la empresa.

Nuestra Propuesta

Artevita S.L. ofrecera:

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 facil acceso a un arte de calidad y
vanguardia, aunque sin descartar por ello |la posibilidad de compra.

2. Un servicio de gestion integral de exposiciones para grandes empresas e
instituciones que engloba todas las fases del proceso, desde la realizacién
del proyecto artistico y el asesoramiento para la eleccién de las obras,
pasando por la subcontratacion de los servicios necesarios y el
reclutamiento del personal involucrado, hasta el montaje,
mantenimiento y desmontaje (aspectos logisticos), asi como de
publicidad y promocién del evento.

3. Una plataforma de impulso para los artistas a través de la galeria en la
qgue se exhibirdn y pondrdn a la venta sus creaciones y que servira como
nexo de unidén entre éstos y el publico en general y como centro de
operaciones para el desarrollo de la actividad econdmica de la empresa.

Habra tres lineas de negocio:

1. Artevita Rent: servicio de alquiler de obras de arte para empresas y
particulares.

2. Artevita Events: servicio de gestion integral de exposiciones “Llave en
mano” para grandes empresas e instituciones tanto publicas como
privadas.

3. Artevita Gallery: exposicion y venta de obras al publico.

La ventaja competitiva de la empresa radica en el ofrecimiento de un
servicio unico de gestion integral de eventos que comprende la reunificacion en
un sdlo intermediario de todas y cada una de las fases de las que consta una
exposicion artistica, y en la rdpida y flexible capacidad de actuacion gracias a
nuestro amplio y completo archivo de artistas y obras, hecho que nos permitira
satisfacer cualquier necesidad que el cliente nos proponga en materia de arte.
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Entorno y Sector

El entorno general espanol constituye un marco estable para llevar a
cabo el proyecto, a pesar de la actual ralentizacién que sufre la economia
debida en gran parte a la coyuntura global.

No obstante y debido al arraigo y a la importancia que la sociedad
espafiola da al arte y a la cultura en general, crece el numero de visitas a
exposiciones museisticas en un 33%, se incrementa la inversion en obras de arte
en 72 millones de euros etc. Todo apunta a una mds 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 grafico siguiente, el crecimiento del mismo ha sido del 138% en 5 afos.

El sector de las galerias estd mucho mas fragmentado debido a la mayor
presencia de agentes que operan en el mismo, aunque es mucho mas grande
que el del alquiler. La facturaciéon conjunta ascendié en el afio 2008 a los 48
millones de euros El crecimiento ha sido del 179% en 5 afios.

CRECIMIENTO DEL MERCADO (ALQUILER) CRECIMIENTO DEL MERCADO (GALERIAS)
1.600.000 € 48.105.555
45.000.010 €

1.433.959 € i./
1.400.000 € A 40.000.010 € 557D »
u 35.000.010 € €
1.200.000 € 30.000.010 €
1.074.811 €
1.000.000 € 25.000.010 € 17530675 —%— MERCADO
—@— MERCADO TOTAL 20.000.010 € € TOTAL
CONOCIDO d CONOCIDO
800.000 € 15.000.010 € -

602817 € 10.000.010 € (FI?J%LCI;EION 15%
600.000 € +— 5.000.010 £
-’ FACTOR
CORRECCION 15% 10€
400.000 € 2003 2005 PROYECCION
2003 2005  Poyeccién 2007 2007

Durante el aio 2008 se realizaron numerosas exposiciones de mediana y
gran envergadura, obteniéndose un volumen de facturacién superior a los 450
millones de euros. No existe ninguna empresa en el mercado del arte espafol
qgue preste estos servicios de gestion integral de exposiciones desde principio a
fin, aprecidandose una oportunidad de negocio que podemos transformar en
ventaja competitiva para la empresa.
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Objetivos estratégicos. Oportunidades y Desafios

Los objetivos de la empresa para cada una de sus lineas de negocio y para el
primer afo 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 proyeccién media de ingresos es del 60% para 5
aflos y la evolucidon de estos por linea y afios se puede ver en el siguiente
cuadro:

EVOLUCION DE INGRESOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 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%

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 ahi nuestra USP “Pon Arte en tu Vida”.

Operaciones

1. Artevita Rent.

El proceso a seguir para la cesién temporal de una obra comienza en el
momento en el que el cliente se pone en contacto con la empresa para la
realizacion de un proyecto de decoracion y disefio de interiores en el que se
contempla la eleccidn de una o varias piezas de arte.

Una vez determinadas las obras y definidas sus caracteristicas, se firmara
un contrato de arrendamiento entre las partes en el que queden reflejadas las
cldusulas previamente estipuladas.

Se encargara del transporte y de la adecuacion de las instalaciones para
el posterior montaje de las piezas, una tercera empresa subcontratada,
actividad que sera supervisada por el experto.
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Una vez finalizada la duracion del contrato y siempre que el cliente no
haya ejercido la opcidon de compra, se procedera a la restitucion de las obras.

2. Artevita Events.

El proceso a seguir para una adecuada gestidon integral de eventos
comienza con la fase de contratacion que comprende la redaccion del proyecto
artistico en el que se define su alcance, duracién, personas involucradas y
recursos comprometidos, obras elegidas etc. con el objeto de realizar una
correcta fijacion del precio.

La fase de logistica y montaje de las obras de arte, dirigida por el experto,
se subcontratara a una empresa especializada en este tipo de actividad como
TTI, SIT o HASENKAMP.

Durante la fase de desarrollo se dispondra de un staff encargado tanto
del mantenimiento de las instalaciones como de la guardia y custodia de la
coleccion 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 accién paralela a las fases se lanzara una campafia de publicidad y
promocion del evento.

3. Artevita Gallery.

El proceso parte de la cesion del espacio de la galeria a artistas y jovenes
creadores, con la doble finalidad de exhibir y vender las piezas de su coleccién.

El traslado de las obras de arte a la galeria se subcontratard a una
empresa especializada quien se ocupara igualmente del montaje de las mismas.

Con suficiente antelacidn al acto de inauguracion del evento se llevaran a
cabo acciones de publicidad y promocidon del mismo.

La duracion aproximada de cada exposicion sera entorno a 10 dias
prorrogables comenzando en jueves y finalizando en sabado.

Por ultimo, una vez concluida la exposicidon se restituiran 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 contemporaneo, hasta grandes empresas e
instituciones que promueven la difusién de la cultura en la sociedad.

Como herramientas de comunicacion comunes a las distintas lineas de
negocio utilizaremos la pdgina web, los enlaces patrocinados (google adwords) y
el posicionamiento en los buscadores mas importantes asi como la insercion de
anuncios en Pdginas Amarillas.

La web contendra un catalogo de obras digitalizadas y clasificadas por
tematica y autor, del que podran hacer uso tanto los interesados en el alquiler
de arte como las instituciones encargadas de la organizacion de exposiciones
temporales. Del mismo modo recogera informacién actualizada sobre los
eventos que se lleven a cabo en la galeria.

Nos serviremos de igual modo de otros instrumentos para llegar a cada
publico objetivo de una forma mds concreta y efectiva.

Se realizardn inserciones publicitarias en medios escritos especializados
tales como revistas de interiorismo, disefio, arte y arquitectura asi como
publicidad colaborativa con empresas fabricantes de mobiliario de oficina para
el caso de Artevita Rent.

Respecto a Artevita Gallery se realizaran acciones de publicidad exterior
tanto en la via publica como en la sede de las principales instituciones
relacionadas con el mundo del arte, sin contar con la de la propia galeria.
También se insertaran anuncios en prensa escrita y se repartiran octavillas con
ocasion de la celebracién de exposiciones de arte. Asimismo se prevé la
participacion de Artevita en las principales ferias de arte contempordneo
celebradas en Espafa.

La fuerza de ventas sera la responsable del éxito de Artevita Events ya
que su cometido primordial sera el de visitar la sede de las fundaciones
culturales y entidades publicas tanto a nivel estatal y autondmico como
provincial y local, interesadas en la promocidén y difusidon del arte y la cultura en
general, asi como de embajadas y consulados extranjeros radicados en Espaia,
Cdmaras de Comercio, Cajas y Bancos etc. instituciones todas ellas
organizadoras de este tipo de eventos.
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Personas

Las personas seran gestionadas por competencias y se compensaran los
objetivos alcanzados. El disefio del organigrama contempla 4 personas: un
director general, un director de arte, un director comercial, al que se le sumara
otro en el segundo afio y por ultimo una galerista.

Proyecciones Financieras

La empresa requiere 850.000 € para su constitucion, compra de obras de
arte iniciales, adecuacién de las instalaciones, compra del equipamiento
necesario etc.

La financiacion procedera 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 ultimo un 60% de financiacidn ajena, es
decir 450.000€.

Con una probabilidad bastante alta, las previsiones de cuota de mercado
descritas anteriormente para el escenario realista implicarian la siguiente
cuenta de Pérdidas y Ganancias y el siguiente balance para 5 afos:

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ESCENARIO REALISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 623350 900465 1646640 2351386 4064819
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 - 60001 149018 484409 778560 1454492 |
AMORTIZACIONES INMOVILIZADO MATE! - 13.840 - 13.840 - 13.840 - 13.840 - 13.840

Reparto de Dividendos 0% 25% 40% 50% 80%
0 27479 128309 267776 807947

Con la financiacién prevista, las proyecciones realizadas y teniendo en
cuenta que las ventas siempre superan el punto muerto, la inversién alcanza un
VAN de 306.341 € descontado a una tasa del 14%, una TIR del 24,31%, y un
Payback de 3 afios y 9 meses para el escenario realista. A partir del segundo
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aflo, comenzaran a repartirse dividendos alcanzandose un porcentaje del 80%

(807.947€) en el afio 5.

BALANCE DE SITUACION (TraS LA DISTRIBUCION DE BENEFICIOS) ESCENARIO REALISTA
ACTIVO PARTIDA 1/1/ARO 1 AfO 1 ANO 2 A0 3 A0 4 ANO5
INMOVILIZADO MATERIAL NETO 650.000 662.800 673.264 686.158 696.726 709.735
EXISTENCIAS - - - - - -
CLIENTES 108.925 85.264 161.803 238.574 437.485
TESORERIA 200.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
INVERSIONES FINANCIERAS TEMPORALES - - 23.661 140.753
PASIVO PARTIDA 1/1/ARO 1 AfO 1 ANO 2 A0 3 A0 4 ANO5
FONDOS PROPIOS 400.000 299.057 381.494 573.959 841.735 1.043.722
PRESTAMOS LARGO PLAZO 450.000 337.500 225.000 112.500 - -
PROVEEDORES CORTO PLAZO 65.963 50.124 98.654 147.227 274.251
CREDITOS A CORTO PLAZO 99.206 131.909 92.849 - -

Si comparamos la TIR a 5 afos para los diferentes escenarios los

resultados son los siguientes:

TIR (a 5 anos)

40,00%
35,00%

30,00%
25,00%

20,00%

15,00%

10,00%

5,00%

0,00% -
-5,00% -

-10,00%

Pesimis

Probable

Optimista

En el escenario pesimista se han tenido en cuenta las circunstancias

menos favorables siendo:
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Intereses de préstamos y créditos se incrementan un 2% ( de 6% a 8%).
Remuneracién de las inversiones financieras se reducen un 1% ( de 1,5%
a0,5%).

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.

Reduccidon del impacto de comunicacidn en los potenciales clientes,
disminuyendo los ingresos de Rent y Gallery un 25% y consiguiendo un
evento menos cada afo en la restante linea.
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Para paliar esta hipotética situaciéon y como plan de contingencias, se
realizaria lo siguiente:

- Desinversion de obras de arte un 10% anual hasta el afio 4.

- Aplicar un periodo de carencia de dos anos para el préstamo a largo
plazo, negociado a la hora de pedirlo.

- No se reparten dividendos hasta el afio 5, cuando ya estan las pérdidas
compensadas.

- Posibilidad de obtencién de nuevos ingresos mediante el alquiler de
nuestra sala interactiva para la celebracién de reuniones y juntas.

Si se dieran todas las circunstancias establecidas en el escenario
pesimista la tasa interna de retorno bajara considerablemente. En concreto la
TIR es negativa a cinco afios aunque al sexto se transforma en positiva y al
séptimo dicha tasa se situa en un 15,4%. Por tanto la rentabilidad del proyecto
en estas circunstancias y para el ultimo periodo considerado, supera la tasa libre
de riesgo. La evolucién de la misma se observa en el grafico de evolucion de la
TIR pesimista:

Evolucion de la TIR Pay Back
pesimista

20,00%

15,00%

10,00%
5,00%
0,00%

NO
o L N W M U O

-5,00%

Pesimista  Probable  Optimista

-10,00%

El Retorno de la Inversion en el peor de los casos es de 5 aifos y 4 meses.
No se considera un dato excesivamente alto debido a las caracteristicas del
negocio y a la gran inversion realizada en inmovilizado que no pierde valor. Para
el resto de escenarios contemplados, el plazo de recuperacion se considera
dptimo.

Por otro lado, la evolucion de la rentabilidad sobre los recursos propios
para el escenario realista es la que se muestra a continuacion:
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Evolucion del ROE

120,00%
100,00%
80,00%

60,00%

40,00%

20,00% -
0,00%

-20,00% . Anho 2 Ano3 Anho4d ANnoS

-40,00%

-60,00%

Conclusiones

Vistos los resultados obtenidos con el analisis del proyecto de inversion
podemos decir que Artevita es un proyecto rentable consiguiendo beneficios y
repartiendo dividendos desde el segundo afio de vida. Los principales ratios
para el escenario realista indican una alta rentabilidad del proyecto,
obteniendo asi un ROE superior al 90% y un ROA superior al 75% ambos en el
quinto afo. La TIR de la inversion se situa en un 24,31% necesitandose un
plazo de 3 afios y 4 meses para recuperar el capital desembolsado.

A la luz de los datos obtenidos, aseguramos que la inversion es
altamente atractiva.

ART VT A

Do Aate con 2o Vida
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Se ha hecho una seleccién de posibles proveedores segln tres categorias. La primera

es evidentemente nuestra “materia prima” todo tipo de arte. Es en esta categoria donde

aparecen las galerias de arte, casas de subastas y artistas en general. Por otro lado estan los

seguros de obras de arte y por Ultimo empresas de transporte y montaje.

Galerias de Arte en Madrid

GALERIA
ARNES

ROPKE

Galeria de arte especializada en exhibir el trabajo de artistas
de diferentes paises, tanto jévenes como consagrados con
reconocimiento internacional, cuya linea de trabajo esté
marcada por la interaccidn existente entre la abstracciény la
figuracion.

Se alternan exposiciones de grandes nombres
internacionales como Eduardo Chillida, David

Hockney y Robert Mapplethorpe, con otras presentaciones
de jovenes artistas como Cveto Marsic, Max

Neumann y Apostolos Palavrakis.

distritoczodo

AL E R I A oD E & ®TE

Galeria de arte contemporaneo internacional. Presentan
practicamente todas las formas artisticas existentes:
fotografia, video, pintura, dibujo, escultura, instalaciones y
performance.

goleria

heinrich ehrhardt

Galeria de arte contemporaneo donde encontrar artistas
nacionales e internacionales como: Herbert Brand|, Glinther
Férg, Secundino Herndndez, Stephan Jung, Fernando
Mastretta...

Elvira Gonzalez es una de las galeristas mas veteranas de
Madrid, y preside actualmente la Asociacion de Galerias de
Arte de Madrid (ArteMadrid). Tiene obras de: Juan Asensio,
Elena del Rivero, Robert Mangold, Esteban Vicente...

GALERIA
EVELYHN BEDOTELLA

Galeria de arte contemporaneo que expone obras de artistas
como: Rufo Criado, Eduardo Gruber, Sofia Madrigal, Jesus
Max, Javier Romero, Enrique Vega...
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GALERIA

FERNANDO PRADI

Galeria especializada en arte contemporaneo
iberoamericano, teniendo obras de artistas reconocidos a
nivel internacional, asi como emergentes. Algunos de ellos
son: Ana Adarve, Salvador Diaz, Walter Goldfard, Miguel
Harte, Vicky Neumann...

Galerias de Arte ON-LINE

artegory.on

take part in %

Galeria on-line donde encontrar obras de arte
contemporaneo. Podemos encontrar artistas de diferentes
estilos como: David Kareyan, Juan Garcés, Rebeca Plana
Perpifid, Ricardo Sanjuan...

arteinversion.com®

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 Dali, Joan Mird,
Antoni Tapies o Pablo Picasso.

Casas de Subasta

ALCALA

SUBASTAS

Se celebran subastas de obras de arte periddicamente. 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 seria interesante
invertir.

http://www.alcalasubastas.es

v’ YOI

Casa de subastas procedente de Venezuela y con sede en
Madrid, de la que se pueden obtener obras de arte moderno
y contemporaneo de artistas venezolanos y
latinoamericanos.

http://www.galeriaodalys.com

HRISTIES

Una de las mejores casas de subasta y de las mas antiguas
del mundo y con sede en Madrid.
http://www.christies.com

Anexos. Business Plan — MBA Full Time 2008-2009

Pag. 3



Veo i'n

ART EVITA

Artistas

n Artista mallorquin nacido en 1957 autor de multitud de
mIHHEI harcelo obras en diferentes estilos y formatos.

www.miquelbarcelo.info

Rafael Canogar es pintor, escultor y grabador. Nacié en

/,- Toledo en 1935 y desde sus inicios ha expuesto sus obras en
; y ' multitud de exposiciones en todo el mundo.

http://www.rafaelcanogar.com

Alfonso Alzamora Pintor y escultor de Girona famoso por sus Meninas.
http://www.alfonsoalzamora.com

: Pilar Cerda es una artista nacida en Menorca en 1954. Se
@— dedica a la pintura, la escultura, la ceramica y los grabados.
http://www.pilarcerda.com

ALnnNNnY Lugar donde consultar documentacién de los artistas
MATADERO relacionados con la ciudad de Madrid.
MADRID www.mataderomadrid.com

Escuelas de Bellas Artes

NI ERS DAL La Facultad de Bellas Artes de La Universidad Complutense

5 COM L IASI: de Madrid es una fuente inagotable de nuevos artistas.
Acudiremos a ella para buscar nuevos talentos en el mundo
Facultad de Bellas Artes de la pintura.
UNIVERS DAD
NEBRIIA Buscaremos jévenes que deseen desarrollar su vocacion
artistica, talento e imaginacidn en el ambito de la creacién
Q artistica.

Compaiiias de seguros

AXA Art es la Unica empresa de seguros a nivel internacional
especializada en obras de arte. Con su “Seguro Todo Riesgo
Dafios 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

T - Tti ofrece soluciones de gestidn para exposiciones. Servicios
t I de transporte, embalaje, disefio y montaje de exposiciones
Fine An Services http://www.tti-transport.com

SIT Transportes Internacionales es la empresa lider en el
transporte de obras de arte, tanto terrestre como aéreo. Son
especialistas en transportar obras de alto valor.
http://www.sitspain.com

Empresa espaiola dedicada tanto al transporte de obras de
arte como a la produccion 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:

e Reducir la intervencién de los poderes publicos en el funcionamiento de las
fundaciones.

e Flexibilizar y simplificar los procedimientos, especialmente los de caracter
econdmico y financiero.

e Dinamizar y potenciar el fendmeno fundacional, en la consecucién de fines de
interés general.

Algunas de las reformas mas importantes recogidas en esta ley son:

¢ La posibilidad de que la fundacién pueda desarrollar por si misma actividades
econdmicas, 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 utilizacion de modelos
abreviados de rendicién de cuentas.

¢ Reduccion de los actos de control del Protectorado reformula las funciones del
mismo, potenciando las de apoyo y asesoramiento a las fundaciones sobre las
gue ejerce su competencia, en especial a las que se encuentran en proceso de
constitucion.
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RESUMEN DE LOS DERECHOS DE AUTOR

Se distinguen dos clases de derechos de autor:

1. Los derechos morales (derechos de caracter 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.

e Determinar si tal divulgacién ha de hacerse con su nombre bajo signo o
andnimamente.

e Exigir el reconocimiento de su condicién de autor de la obra.
e Exigir el respeto a la integridad de la obra e impedir cualquier transformacion.

¢ Modificar la obra respetando los derechos adquiridos por terceros y las exigencias
de proteccidon de bienes de interés cultural.

e Retirar la obra del comercio por cambio de sus convicciones intelectuales vy
morales, previa indemnizaciéon de dafios y perjuicios a los titulares de

explotacion.

¢ Acceder al ejemplar Unico o raro de la obra cuando se halle en poder de otro, a fin
de ejercitar el derecho de divulgacion o cualquier otro que le corresponda.

2. Los derechos econémicos (derechos patrimoniales): pueden ser cedidos y son de
dos clases, derechos de explotacién y derechos de simple remuneracion.
Derechos de explotacion:

e Derecho de reproduccién.

e Derecho de distribucion

® Derecho de comunicacién publica.

¢ Derecho de transformacion que comprende cualquier modificacién.

Derechos de simple remuneracion:

e Derecho de remuneracién: derecho a percibir una remuneracién por las
reproducciones de las obras.

La Fundacion Arte y Derecho ha venido denunciado ante las instituciones
organizadoras de convocatorias de concursos, premios o certamenes sobre la
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ilegalidad de determinadas clausulas en sus Bases, que exigian una cesion ilimitada de
derechos.

Anexos. Business Plan — MBA Full Time 2008-2009 Pag. 8



Veo i'n

ART EVITA

REGIMEN FISCAL DE IMPUESTOS DIRECTOS (IRPF)

La tributacion de la posesion de bienes de arte en el IRPF, prevé una serie de
peculiaridades. En principio la venta de obras de arte genera una plusvalia o minusvalia
qgue, como tal, debe tributar, pero el tipo al que tributard, en caso de ser plusvalia,
depende del tiempo de posesidon de tales obras. En ningln caso las plusvalias tienen
retencién y no existe, por otro lado, la obligacién legal de informar a la Agencia
Tributaria de las ventas, por lo que ésta no suele conocer las plusvalias generadas. Esta
circunstancia, a la que ya me he referido en el parrafo anterior ha fomentado en
Espana 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 Espafia. La ley incentiva a la compra de obras de arte estableciendo
deducciones en las inversiones efectuadas en la adquisicién de bienes declarados e
inscritos como de interés cultural, siempre que cumplan los requisitos legales.

Impuesto sobre sociedades

El legislador espafiol esta 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 deduccion por la inversion en
bienes de interés cultural. Esta deduccidn alcanza el 10% del importe de las inversiones
gue 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 afos.

La misma ley hace referencia a la obra benéfico-social de la Cajas de Ahorro. Las
cantidades que destinen a la financiacion de obras benéfico-sociales (en las que se
incluyen exposiciones de arte, concursos de arte, dotacidén de becas a jovenes artistas,
etc.) son deducibles fiscalmente.

Impuesto sobre patrimonio

En este impuesto tributa la posesion de obras de arte con un régimen bastante
favorable en la mayoria de los casos. Asi, esta exenta de imposicién y declaracion la
posesion de los bienes integrantes del Patrimonio Histérico Espafiol, asi como los que
integran el Patrimonio Historico de las Comunidades Auténomas.

Se exime la tenencia de objetos de arte y antigliedades cuyo valor sea inferior al
exigido para inventariarlos y cumplan determinados requisitos legales.

La finalidad de las exenciones es incentivar el coleccionismo privado, sin afadir
mayores cargas a la titularidad de bienes del Patrimonio Histdrico que las exigidas por
la ley de Patrimonio Historico Espaiiol.

Las obras de arte que no queden incluidas en estos tipos, sélo gozaran de la exencién
en caso de que cumplan determinados requisitos de cesién para su exhibicion. Con
esta medida se per-sigue la divulgacién de las obras que componen nuestro
patrimonio cultural. La necesidad de este incentivo se deba a la falta de obligacidn
juridica de prestar estos bienes para su exposicion, 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 donacién o herencia, con el consiguiente perjuicio de no lograr
encontrar a los propietarios de estas obras al pretender su exhibicién.

IVA

Los artistas establecidos como auténomos deben tributar a un tipo impositivo del 7%,
para el resto de las ventas comerciales el IVA seran del 16%.
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3. Seguros

ART

Obras de Arte

El presente contrato de segaro e rige por lo dispuesto en la Ley del Contrato de Seguro 5071950, de & de
Octubre (Boletin Oficial del Estade de 17 de Octubre); em la Lev 2171990, de 19 de Diciembre, pars

adaptar el Derecho Espaiol a la Directiva 88/357/CEE, sobre libertad de servicios en seguras distintes al
de vida, ¥ de actualizacion de la legizslacion de seguros privados; en la Lev, de Ordenacion ¥ Sapervizion

de los Seguros Privados 301995, de § de Noviembre (Boletin Dl'na] del Estado de 9 de Moviembre); en
la Ley sobre Condicione: Generales de la  Confratacion 71098, de 13 de Abril (Boletin Oficial del
Estado de 14 de Abril); v por lo convenido en las Condiciones Generales ¥ Particulare: de este Contrato,
tin que temgan valider las cliwsulas Lmitativas de los derechos de los Asegurades gque no sean
especialmente aceptadas por los mismos, come pacto adicional a las Condicione:s Parficolares. No
requeriran dicha aceptacion las meras transcripciones o referencias a preceptos legales imperativos.

Seguro Todo Riesgo
Daiios Materiales

CONDICIONES GENERALES

DEFINICIONES Y CONCEPTOS

Las palzbras a las gue se ambiuyva un sentido en concreto, son las defimdas a continmacton para su
aplicacion en .-_qu&]lm capitulos "donds sean mencionadas

ACTOS VANDALICOS O MALINTENCIONADOS: Actos comatidos [OT DETSONaEs que

destiryen o promueven escandalos por mnelmacion a hacerle ¥ con desconsideracion a los demas

ANTIGUEDAD Olyeto de valor artistico mobibiznie, que data de mas de 100 afio: desde que =a
hava generade.

ASEGURADD: La persona, fisica o juridica, titular del interss objeto del segure v que en defecto
del Tomader asume las cblizanones denvadas del contrato.

ASECURADOR: A™NA Art ‘-. ‘ersichenmgz A, Sucwrsal en Espafia, que en adelante se denominara
Asemador, come persona nuridica que asume el Hesgo confractualmente pactada.

BENEFICTARIC: La persoma fistca o nuridica, que previa cesion por el Assgmado, resulta tiular
del dereche z la indemwmzzeion,

CAUSADO POR: La expresion “canzade por” sigmifica iguzlmenta “generado per”, “agravado
por”’ o “resultante de”

COLECCTION: Coalguier connmie de obyetos, raves, inices, muavos o usados, determmados dentro
de 1mz misnea clase v que tenga vm interés personal, atistes v econdmmeo,
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COMPENSACTEON DE CAPITALES: 51 en el momento del snuesio exisfiese mm exceso de
caplizl azegurado en unz O Vanas galEnfias contatzdas a valor fotal. dicho exceso seva reparhdo
entre las que pudieran resuliar insuficlentements aseguradas v an proporcion & la prima que dicho
EXCES0 ZRnara.

o se tendiam en cusnta para la comypensacion los caprtales especialments declarados en Jovas v /o
Albajas, ni en Objetos de Aate,
DANOS MATERIALFS: La destuccion. deterioro o desapancicn de los bienes azepurados enlos

hgares descntos en Iz poliza.

DEPRECIACION OBJETOS DE ARTE: La pardidz de wvalor comercial que s2 estuna en wn
objeta de Aute dafiade, despugs de su estmracion. efectuada con la aprobacion del Asesurador.

EXPOLIACTON: Sustraccién de los bienes asemnados mediante ticlencia o mhomdacion a las
personas.

FEANQUICTA: E: 1z cantidad mdicada en las Condiczones Faoeulares que el Asepmrade asume
en cadz simeshe v goe esta exchids del mnporte de Iz mderemzacion.

HURTO: Sustraccion de los bienes asegmados sin uso de la fuerza en Jas cosas m vaolencia o
minzdacion 2 las pazonas.

JOYA: Oete destnade a use o adomo personal v que nomualmente mempora oro, platz, platme,

petlas, con pledras practosas o sin ellas.

OBJETO DE ARTE: Cualgmer cuzdro, grabade, tzpz, alfombra, esculhma, hbeo, porcelana,
crzstalenia, obia de arte reconcerda come tal v cvalguaer ofro objefe al que s2 le ambwa wm valer
histerico o mento arfistico an el Mearcado Intemacional de Arte.

PIELES: Prendza de vestr comfaccionada en peal al menos enwm $0%,

POLIZA: El dooumento que confiens las condiciones reguiadoras del zspmo. Forman parte
mfegrante de la poliza: las Condiciomes Generales; las Condiciones Particulares que indinduzlizan
el neszor las Condicionss Eapecples o procedieren v los Suplementos  goe se emmten a la musmea
para complementarla o neodifearia.

PEIMA: El precio del segmao. El recitbo contendra adarnas los recargos e mopuestos que ssan de
legal apbcacion

PEIMER EIESGD: En aquellas garantas en que 32 pacte, el Asegurador asume la mtsmidad d=
las perdidas asemwadas hasia 2] lonrte pacizdo, prescindiends de 1z Fegla Proporcional

RECLA PROPORCTONAL: 51 en ol momento de la ocmrencia del sintestro la sumas asepimada es
mfarnior al valor dal areres asegurado, el Aszesurador indemmizara el datio eausado en la mizma
proporeion en Ia que aguella cubre el mtere: asezurado.

RI_JBI'.}: Susiraccion de los enes asegwrados medizives fuerza en las cosas parz acceder a los

IISERGE.,
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SINIESTRO: Cualqmﬂ datio v ‘o pérdida cubderto bajo el Dresente contrato v producide duante 1z
vigenciz del musmo. Se considerara que constiioys wn solo ¥ umico simestro todos los datios o
pardidas denvados de uma misma causa.

SUAA ASECUBRADA: La cantidad fijada en cada una de las paridas de la poliza, que constihrve
el lmute moapeme de la mdermmzacion a pagar por todos los concaptes por el Asegurador en caso de
simiestre, la oual, zalve pacto en confrane, comespondera al valor de nwevo de los objetos
asemuades en el momento anterior a la counencia dal nusme.

TOMADOR DEL SEGURO: La persona fsica o peidica que, nomtzments con el Asemurador,
susenbe esta poliza, v al que comespondan las oblizzciones gue del muzmo se dermven, salve las que
por sunztmzleza deban ser cumeplidas per el Assgurado.

VALOE CONVENIDO: Uz valor fijo parz wm objeto asegurade, determinade por acuerdo entre ol
Azammado v el Asepurader, 2l cual zez la base de mdersmwizacion an caso de simeshro,
preacmdlmd:- de 1a regla proporciomal

VALOR DECLARADO ODE REPOSICION A NUEVO: Es el valor anibuido al obyeto dafado
en el momento anterior a la cowrencia del sinjestro, no stendo de aplicacion la depreciacion per use
v estado de conservacion o cualquer ofiz crounstancta.

51 por condiciones de mercado no existera el misme obyeto, su valor seria el equrvalants 2 ofro de
anzlogas caracteristicas,

VALOE EEAL: Es &l valor ambwede al olyete daizdo en el momente anterior a la cowrencia dsl
smiestro, dadnclendo |z diferencia de mrevo a viejo por suuso ¥ estado de conservacion

COBERTURAS

La presente poliza fiene como objeto el garantizar al Asegwado contra aguelles dafios matenales
causados doectamente a los bienes que se mmdican en las Condiciones Parteulares, en los linotes
previztos v por la garantiz “Todo Riesgo™ no espectficamente excluido, semin lo dizpuesto en las
presantes Condiciones Generales.

Asnmzme, quedan garantizados:

*#  Los dafes a los benes zsemunzdos que ocasionen las medidas necesanias adopizdas por las
Antonidades o el Assgwado mra cortar o extmgmr el mesndio u obo neszo cublerto, o
impadir su propagacion.

= Loz gastos efectuados por el Asepwado o las Autonidades ocasionades por la aphicacion de
lzs medidas necesanias para ammorar, mpediy o extnguir las consecnencias de m sooesio,
asl como 2l coste de la taza mummpa] por asistencia de bombercs, atm cuands dichas
madidas mo tengan exito v Slempre quUe no 83N INOpOrtinas o desprnp-:—rmmada_s alos
bienes zalvades, hasta un limite de 30.051 Euros (5.000.000.- Ptas.) a Primer Riezgo.

El Aszesurado no puede abandonar los bienes asegurados. Seguiran siendo de su

propiedad, tanto =1 estan daiados come =i ne, & inclezo en cazo de dizeusion sobre su
valor,
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51 mo existiera acuerdo entre las partes sohre la estimacion del salvamento, podra ser
solicitzdz 1a designacion de wm experio por cada una de ellas, con el fin de procedsr a dicha
eshmacion.

*# Los gastos que ocasiome al Asemwado ] framsporta de los objetos asemmados o
cualesquera ofras medidas adopiadas con el fin de saharles del mcendio w obo nesgo
cubzerto,

* Loz mencscabos que sufiam los objetos salvades por las coroumstancias  desontas
anferiorments.

¢ El valor de los objetos desaparecides con ocasien del sindestro, siemipre que el Asemmade
actedife su preeostencs.

DANOS NO GARANTIZADOS

En ningun cazo quedan cubiertos por el Asegurador los datios o gastos canzados por:

* La fermentacion, oxidacion, condensacion, corrosion, congelacion, influencia progresiva
del frio, el ealor, danioz debidos al hielo, fluctnaciones de temperatura ¥ de la presion
atmosférica, humedad ambiente, mobo, herrumbre, hollin, polve, toma de olor, los simples
cambios de color producidos por la accion de la luz natoral o aréificial o por cualguier otra

causa, vicio propio o evidente mal estado del objeto asegurado, desgaste normal del objeto,
deterioro gradual, defecto de construccion, instalacion defectuoza o error de dizetio.

# Los producidos por insectos, gusanos, o cualguier ofro andmal, Unicamente gquedaran
garantizados los datios producides, de manera fortuita, a los objetos asegurades por
reedores o pajaros.

* Perdidasz o danos divectos canzades por averia mecanica.

* Desprendimientos, hundimientos, asentamientos, corrimientos de terras, confraccion,
dilatacion, asrietamiento, deslizamientos, reblandecimiento del terren o, subidas del nivel
freatico, agua:z subterraneas no canalizadas o manantiales, colapso de edificios o parte de
los mizmos v deformacion de pavimentos, solados, cimientos, piscinasz, pistas de tenis,
suelos, muros, techos o tejados, aungue su cansa proxima o remota se encuenire cublerta
por alzune de los riesgos o garantias contratades,

* Contamimacion, polucion, cualguier tipo de residuc, as1 como el coste de extraccion de los
materiales contaminantes ni los gastos necesarios para reemplazar el bien contaminado.

*  La omision de las reparaciones indispenzables para el normal estado de conzervacion de
cualguier instalacion de la vivienda, incluso los danos producidos por la realizacion de

obras de reparacion v /o ampliacion en &l riesgo asegurado.

*  Pintadas, inscripeiones, pegado de carteles ¥ hechos analogos en riesgos situados al aire
libre.

* Lo datios cawsados a los marcos ¥ eristales protectores de los cuadros.
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*  La simple rotura de objetos fragiles, a no ser que s¢ hubiera contratado especificamente
esta cobertura mediante indicacion en las Condicione: Particulares ¥ el pago de la prima
correspondiente.

# La rotura de los cristales de los relojes, daties causados por dar cuerda a fondo o
excesivamente a los relojes, los abombamientos y dafios internos de los relojes,

* Lo datios o deterioros de todo objeto azegurado cuyo origen esté en operaciones de
limpisza, reparacion, restauracion o renovacion del mizmao.

* Loz dafios causados a las alfombras v tapices por manchas indelebles, zalvo laz gue sean
consecuencia de hechos propiamente sarantizades bajo las coberturas de la poliza.

* Loz dafios debidos a la evolucion de los componentes quimdess de la obra.

*  Las pérdidas o datios causados a los bienes asegurados cuando éstos s& presten para una
EXpoIIcIon,

* Loz dafos causados por la ausencia de embalaje o por un embalaje madecuado a las
caracterizticas de los objetos asegurados.

* Lo dafios producides cuando el edificio gque contiene los objetos asegurados estuviess
abandonade, desocupads, deshabitads o sin viglancia mas de cuarenta v cinco dias
consecutives,

*  Los datios producides cuando en el momento de su comision, los objetos azezurados no
tuviesen laz medidas de seguridad y protecciomes declaradas en laz Condiciones
Parficulares de la Poliza o, s1 existiendo, las mizmas se encuentren inoperantes,

BIENES ASEGURADOS

Estaran garanfizades los objetos v bienes indicados a confimacion, hasta la suma total del capital
declarade en las Condiciones Particulares, sin perjuicio de las exclusiome: y lmitaciomes
establecidas en las Condicione: Generales ¥ Particulares para cada riesgo ¥ cobertura,

*  Tos ohjetos de Are, antisnedades, alfombras, tapices, colscociomes, pisles. mstmmentos
miczles v dermnzs Wenes de valor especial.

» Loz objetos fizgles come los olbyetos de onstal, las botellas de vme, porcslanz, loza ¥
piedra, ast como estatuas v obyetos decorativos

Se debera hacer constar en cada caso, dentro de las Condiciones Particulares, la modalidad en
que quedan pactados los valores correspondientes a los bienes asegurades.

En el cazo de “Valor convemido”, las sumas aseguradas para estos bienes representan el lommte

mamme de mdenmizacion para cada wme de ellos, por lo que el Assmwader ne aplicarz 1a Fagla
Proporcional para los nusmos.
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EXCLUSIONES GENERALES

Chuedan excluidos los damios v peérdidas causados directa o indirectamente a los bienes
azegurados, azi como las responzabilidades que se produzcan con motive o a consecuencia de:

*  Simjestros provecados intencionadamente por el Tomador v /o por &l Azegurado o por un
tercero instruide por el Tomador v /o por el Asezurado o por alguna de las personas gue
convivan en la vivienda azegurada, asi come los canzades por dolo, frande o cualguier acto
penalizado por la Ley.

* L.os sinjestros producidos a consecusncia de guerra civil o internacional hayva o no mediado
declaracion oficial, levantamientos populares o militares, insurreccion, rebelion, revolucion
u operaciones belicas de cualguier clase.

*  Smiestros calificados por el Poder Publico comoe Catastrofe o Calamidad Nacional.
* Terrorismo, rebelion, sedicion, motin ¥ tumulto popular.

* Hechos o actuaciones de las Fuerzas Armadas o de las Fuerzas ¥ Coerpos de Sezuridad en
tiempo de paz.

* Loz efectos mecanicos, térmicos o radioactivos debidoz areaccione: o trasmutaciones
nucleares, cualgwera que sea la canza que las produzea ¥ los zastos de descontaminacion,
busgueda ¥ recuperacion de isotopos radicactives,

*# Las wmltas o sanciones, confizcaciones, secuestros v embargos por orden de cualguier

autoridad publica.

*  Los perjuicios o perdidas indirectas de cualguier clase gue se produzean con ocasion del
siniestro,

*# Los datios producides por hechos o fenomenos que ze encuentren cubiertos por el
Conzorcio de Compensacion de Segures, o cuands el misme no les admita por
incumplimiento de las norma: gue ze encuentren establecidas en su Reglamento v
Disposiciones vigentes en la fecha de ccurrencia del simiestra.

* Las diferencias entre los datios producides v las cantidades indemmzadas por el Consorcie

de Compenzacion de Seguros, en razon de la aplicacion de franguicias, detracciones,
aplicacion de reglas proporcionales o resto de Imitaciones aplicadas por dicha Entidad,

DISPOSICTONES GENERALES

PERFECCION, COMIENZO Y DURACTON DEL CONTRATO

El contiato = perfaccionz por acusrdo entrs las partes mediante la fimmz por el Tomador ¥ el
Azamnador da la poliza.

Tuestras oblizaciones comenzaran a parto de las 00-00 heras de la fecha de efecto indicada en las
Condiciones Parieulates de la poliza, stemepre que se hava pagade |z promz comespondiente o bian a
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EXCLUSIONES CENERALES

Cuedan excluidos los datios v pérdidas cansados directa o indirectaments a los bienes
asegurados, azi como las responzabilidades que se produzean con motive o a consecuencia de:

* Siniestroz provocados intencionadamente por el Tomador v /o por el Asegurado o por un
tercers instruide por el Tomador v ‘o por el Asesurado o por alguna de las personasz que
convivan en la vivienda azegurada, asi como los canzades por dolo, fraude o cualguier acto
penalizado por la Ley,

*  Los sintestros producidos a consecuencia de suerra civil o nternacional hava o no mediado
declaracion oficial, levantamientos populares o militares, insurreccion, rebelion, revolucion
u operaciones belicas de cualguier clase.

* Sinjestros calificades por el Poder Pablico come Catastrofe o Calamidad Nacional.
* Terrorizsmo, rebelion, sedicion, motin v tumulto popular.

* Hecho: o actuaciones de las Fuerzas Armadas o de las Fuerzasz ¥ Coerpos de Seguridad en
tiempo de paz.

* Lo efectos mecanicos, térmicos o radicactivos debido: areacciones o trasmutaciones
nucleares, cualguiera gue sea la canza que las produzea ¥ los zastos de descontaminacion,
busqueda ¥ recuperacion de isotopos radicactives,

* Las multas o sanciones, confizcaciones, secuestros ¥ embargos por orden de cualguier

autoridad publica.

*  Los perjuicios o pérdidas indirectaz de cualguier claze gue se produzean con ocasion del
siniestro,

*# Los dafos producides por hecho: o fenomencos gque ze encuentren cublertoz por el
Conzorcio de Compensacion de Segures, o cuande el misme no les admita por
incumplimients de las normas que ze encuentren establecidas en su Reglamento ¥
Disposiciones vigentes en la fecha de ecurrencia del siniestro.

#  Las diferencias entre los datios producidos v las cantidades indemnizadas por el Consorcie

de Compensacion de Seguros, en razon de la aplicacion de franguicias, detracciones,
aplicacion de reglas proporcionales o resto de limitaciones aplicadas por dicha Entidad.

DISPOSICTONES GENERALES

El contate = perfeccionz por acuerdo enfra las partes medizite [z fmma por ol Tomader v el

Asamuador da la poliza.

Muestras cbligaciones comenzaran a partn de las 00000 heras de la fecha de efecto indicada en las
Condiciones Partienlares da la poliza, stemopre que s2 hava pagade |z prima comespendiente o bian a
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DECLARACTONES

El Tomader del semuo v /o el Asemwrado deberan comwumucar al Asegurador tam pronto les sea
posible lo sigments

- Cualguer vamacien de las cooimstancias que agraven el neszo.

- Cualgquer transmsion de la propredad o de los objetos asegurades, ko eual debera ser hecho
potr escrite ¥ denfro de los 12 dias sigwientes 2 lz misma

- Loz nomhres v direcciones de los demas Asegmadeores, =1 ofro v ofros conratos de seguro
cubren cuzlesquiera de los neszos cublerfos por este contrato. En caso de simestro todos

ellos comtnbumran al abone de la mdeninizacion en proporcicn a la propla suma asezwada,
sin que pueda superarse la cuantia del dagio.

MODIFICACTONES DEL RIESGO

- Agravacion del riesgo.

En caso de que durante la vigencia de la p-:-h.za le fizese conmmeadza al Asegurador ima agravacion
del nesgo, 8ste pueds propenar uns modifcarion de las condiciones del confrato en vm plazo de dos
meses a confar del dia en que la agravacion le hava sido notificada. En tal caso, el Tomador del
segiro dispons de quince dias, a contar desde la receperm de esta proposicion, para aceptarla o
rechazarlz. En case de recharo o de silencio por su parte, el Azegurador puede, transcurido diche
plazo, resemdy el contrato prevta advertencta al Tomader del segure, dandole para que contests, 1m
nuevo plazo de gquince dias | trnsonndes los cuzles v denfro da los ocho siguientes, commuzcara al
Tomador dal segure la resasion defiotiva.

El Asemuader podm, 1gralmente, rescindir 2] conbato commmucandolo por esento al Tomador dal
sepre dentro del plazo da un mes, a partr del dia en que himo conorineents de 1z asravacion del
nesgo. Dicha rescision debera ser notificada com una anficipacion de quince dias a o toma de
efecio.

%1 el Tomador del semaro v /o el Asemurade no declaran la agravacion del nesge al Assmwador
anfes de sobrevemir un smoestro, la indemomaracion se reducira proporcionzlmente a la diferencia
enfre la prima conveida v 1z que se hubzerz aplicade de haberse conocide la verdadera entidad del
rieszo, 51 actud de buenz fo. En 2l case de que no se lmldera declarade la zgravacion del nesgze
debide a dele o culpa grave del Tomador v/ o del Asegurado, &l Asesurader quedara liberado del
pago de la mdemmuzacicn,

% lz zzravacion del mesgo no le fuera impatable al Asemade v el Asepurador mo aveptara Iz

modificacion, aste debera proceder 2 1a devolicion de la primea devengada

- Disminucion del riezgo.

Dhirante la vigencia de 1a pohza, el Tomadeor del seguro v/ o & Assgwade podran conmmear al
Asemwador todas las eveunstancias que dismomryvan el nesge. En fal case, al finalizar el panode en
oo el Asepurador debera reducir 2] moports de la primea fuhoa en |z cusntia comespondiente.
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En caso contraio, el Tomadeor del sepuro tiens derecho a la resclucion del contrato al venemuento v
a la devolucion de la diferencia enfre la prma satisfecha v la que le bubiera comespondide pagar
desde &l momento de la puesta en conocimento de la disnumicion del nasgo.

- Transmision,

En case de mansmusion del objeto assgwado, el adourente se subroga en el momento de la
enajenzcion an los derechos v obligacionss que le correspondian en o] contrato al Asepurado, el
cuzl esta oblizado a conmmicar por esento al adgquirents la existencia del contato sobre la cosa
mansmatda v wma ver verificada la temsmusion, tambien debsra commuoucarla por escuto al
Asemwador en el plazo de quince dias .

Seran solidariaments respomsables del pago de las pimas vencidas en el momento de Iz
ransousion, &l adoquirents v el anterior tritular o, en caso de que aste bubiera fallecido, sus heredaros.

El Asemwrader podia reseindir el contrate dentro de los quinee dias sizmentes a aquel sn que fenga
conocmuenty de la wansmusion verificada. Ejercifade dicho derecho v notificade por escuto al
nuavo propietane, ] Assgurador estara obligado por &l confrato duants el plazo de un mes a partor
de la motificacion v restifiuira la parte de prma que coresponda al penode de seguo por el que,
ooy consertencia de la rescision no hava soporiado el nesgo.

El adourente del objeto asegurado también puede rescindir el contrato =1 lo comwauea por ssorito al
Asemwrador en el plaze de gquinee dias contzdos desde que timo conociments da su existencia. En
este caso, el Asepwador tiene derecho a la prima comespondients al penode que bubierz
comenzade a comer cuando se produce la reseision

Estas musmas normas regnzn tambien para los casos de nmerts, suspension de pagos, quita v espera,
quishra o conowss,

COMUNICACIONES

Las commuucactones ¥ pago de pomas que efectis el Tomador a su agents de sequwos, swtnzm los
nusmes efactos que 51 se lubiesen realizado divectamente al Asepurador.

Las commmicacionss efectuadas por un Agents de seguros al Assguador en nombre dal Tomador
del semwo, swinan los mosmos efectos que =1 las mealizarz ol propio Tomador del semwo, salve
indicacion en sentido contrario,

El confrato de seguro v sus suplementos deberan ser formalizados por esciito.

TREATAMIENTD AUTOMATIZAIN) DE DATOS PERSONALES

El Tomador del segune daclara que los datos recogideos en la presente poliza son ciertos v oforga su
consentmuents express para que pusdan ser tratados aufomatzadamente con el fin de susentbor 2]
seguro, de acuerdo con lo regulade en la Lev Ohgamuca 571992, de 29 de Octubre, sobre fatanuento
automiztizado de los datos de caracter personal.

Esta mformacion podia ser cedida en su totalidad o en parte a obas Entidades asemuwadoras com el
ohbjeto de facilitar la ranutacion de los snuestros asi como por razones de Coaseguro o Feaseguro v
a otvas Instituciones colaboradoras con el Sector asegurador con fines estadisticos o de hucha conbra
el frande.
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Asmusme, podra hacerse wso de esfza mformacion para offrecer al Asepwrado ofos productos o
servictos que comercialice el prupo ATA.

El Tomador del sepure v el Asepurado podran ejercer &l derecho de mformacion, rectificacion o

cancelacion ds la avtorizacion dsl uso de dichos datos de caracter personal, que en todo momento
seran tratadeos por el Asemwador de fooma confidencial

DEPARTAMENTO DE ATENCION AL ASECURADO

Con el fin de offecer ] maxmo sermicio posible a2 nuestros Clientes, &l Assgwader ha creado un
Departamento de Atencion al Assqwade que actuara bajo la supervision del Director General, v al
que el Tomader del ssguwo pusds efectuar la oporhuna rechmacion por sscnfo, en caso de
desaruerdo sobre cualquier mterpretacion del Contrats.

La adopeion de este procedimento es mn framufe necesario para que ol Assmnado pueda recumir a
la Direceion General de Seguros v no afectzra a su derecho 3 fomar las oporhunas acciones legales
anfe los Tribumales da Tusticia. Mo obstante, la reclamacion previa a nuestro Departamento de
Atencion al Asegurade es un requisite mprescindible para poder presentar cualguier ofra
reclamacion ante la Direccion General de Se guros, de conformidad con la Legizlacion vizgente
de aplicacion, en relacion con la interpretacion o cumplimients del contrato de segura.

sIN[ESTROS
TRAMITACION

Dbligaciones del Asesurador en caso de siniestro

Al oy vm sowestre v a2l temume de las mvestigaciones v penfaciones necesaias para establecer
la existencia del nusmo, el Assguador estz oblizado a satisfacer al Asemnado, o a la persona que
esta desipne como Bensficiano, 1z indermuzacion de los dafios que 1esulten da dicho smoastra,
Dbligaciones del Asegurado en caszo de sindestro

Al oovmdr vm sowestro, el Asepurado estara obligado a:
*  Demmeiar, en el plazo mas breve posible, el hecho en los smuestros de mobo, expoliacion v
hnte, v en los que se presuma malgrerencia de terceros ante la Policta o Autonidad Local.

*  Fmplear los medios a su alcance para salvar v conservar los bienes asegurados v amunorar
las consecuencias dal snuesiro.

*  Commuvcar al Asepurador el acascinvento del sovestro dentro de un plazeo de siefe dias
dasde la oowrencia del musmo, v cuanto anfes, v a mas tardar en un plazo de 48 horas 1z
recepeion de cuzlquer nobficacion pudicial, extrajudicial o admnvstrativa gue legues a su
poder o conociments v que esté relacionzada con el simestro, haciendo constar por escrito:

# Lafecha, hota v tempe de duracion del souesto,

#  Las causas conocidas o presimitas del simdastro,

# Loz datios sufindos, en forma de uma breve relacion de los que el Aseguzdo pueda
conocer en ] memento de la commueacion.

# Copia de la demmicia efectuada, en su caso.
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# Enel cazo de exasto vanios Asepuradores, esta conmmczacion debera hacerse 2 cada vmo

de ellos, con mdicacion del nombre de los demmas.

El meumplimisnte de estos deberes podra originar nuestro derecho a reclamarle daties ¥
perjuicios,

*  Conservar los restos ¥ vestgios del souestro hasta tfemuinada la tasacion de los datios, salvo

en caso de mnposibilidad material justificadz, lo cual no dara hgar a mdemmuzacion
especial; cmdar que no e produzean mueves desperfectos o desaparicionss v no hacer
abandeno total o parcial de los bienss asezwades.

*# L& meumbe al Asegurado la prueha de la piesrastencia de los olbjetos. am cuande el
contenide del Contrato de sepuro comstrhna wma presuncion 2 su fSver cuando
razonablements no puedan aportarse pruebas mas eficaces. El beneficiario de una
indemmizacion en caso de sindestro debera aportar la prueba del valor real del objeto
sinjestradas,

Eu caszo de incumplimisnts del deber de informacion, la perdida del derecho a indemnizacion
solo se producira en el supuesto de gue hubieze concurride dolo o culpa grave por su parte.

TASACTON DE DANDS

El Asemnzdor ze personara, con la mayor brevedad pesible, en 2l lugar del simestre por medio de 12
persons que designe para comenzar las operaciones de comprobacicn de las causas v forma de
oorenciz del simestro, de las declaracionss contenidas en la poliza v de las perdidas sufindas por
los olyetos asemmados.

51 las partes, o bien ol peyjudicado v el Azapurader, mos pusisrames de acuerdo sobre el impeata v la
forma de 1la mdenmizacion, deberemos pagar la sumea comvenidz de acuerde con lo estipulado an las
Condiciones Particulares de esta poliza para cada coberiura.

En cualgqmer supuests, el Asemurador debara efactuar, dentro de los 40 dias |, 2 patir de la recepoion
de la declaracion del zimiestro, el page del muperts minime de lo que pueda deber, sepin las
cucimstancizs conocidas por el puzme.

51 no se lomase un acuerdo en el plazo mavime da 40 dias 2 partir de la receperon de la declaracion
de smuestro, cada parte designara um Perito, debiendo constar por esento la aceptacion de estos.

51 uma de las partes no hubiera hecho la desigmacion, estara obligada a rezhzanlz en los ocho dias
sigmantes 2 la fecha en gue ez requenda por 1a que hubterz designado 2l suye v, de no hacerlo en
este ultime plazo, se entendera que aceptz ol dictamen que etz &l pertte de la oba parts, quedando
vinculade por el mesme.

En caso de gue los pentos lleguen a un acuerds, se reflejard en um acta conpumta, en la que se haran

constar las cansas del sovestro, la valoracion de 1o dafios, las demnds enoumstancizs que m.ﬂu]rau 11
la determmazcion de la mdemmzammt la propuesta dal mperte liqudo de la 1

Cuando ne hava acusrdo entre los perttos, amhas partes desigmaran mm tercer pertte de condomudad
v, de no exastir tal desizmacion, se hara por el Joez de Prmera Instancia del luzar en qus se hallaren
los bienes, en acto de juisdiceion volutana v por los tramutes previstos para la msaoulacion de
perztos en la Ley de Exjmetammento Tl En este caso el dictamen pencizl e emrtnz en 2l plazo
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sefialade por las pates o, en su defecto, en el de teinta dias, a partr de la acepizcion de su
nombranvento por el perito tercero.

El dictameen de los perifos, por unanimmdad o por mayvonia, se nobficara a las partes de manera
mmedizta v en forma mdubitada, stendo vineulafe para estas, salve que mbervenga una
mpugnacion judicial que debara ser realizada:

¥ Dentio del plazo de 180 dias a partr de [z facha de dicha netifcacion, 21 & &l Assmnado
ouen efecmiz dichs mopusnacion,

#  Dentro del plazo de 30 dias, =1 es el Asegurader quzen efsctina 1z mosma.
%1 no se interpusiese en dichos plazos la correspondiente accion, el dictamen pericial devendra
inatacable.

Cadz parte satizfara los honoranos de su pento. Los del pertte tevcere v demas gastos, sabvo los de
desescombro, que ocasione la tasacion pernicial se repariiran por partes 1guales ents el Asegurado v
el Asepurador.

Mo obstants 51 enalquiera de las partes hubiera hecho necesaniz 1z pentacion por haber mantenide
una valoracion del dafio mamfiestamente desproporcicnada, sexa ella |z wnnea responsable de dichos
gastos.

DETERMINACION DE LA INDEMNIZACTON

La suma asegurada por cada uen o cobertura represanta el lmute masomo de mdsnyizacion a pagar
por el Asemnador en cada smzestro por todos los conceptos.

El seguo no pusde ser olyeto de enriquecimienio injusto para el Asegurado. Fara |z determmmacion
del dafio se atendera al valor del mterés azegmado en el momento mmediataments anfenor a la
oowrencia del simestro,

51 la sumz asepwrada supera notablemente el valor del mteres asepwrade, cualgmera de las partes
podra exigir la reduccion de dicha suma azegurada v de la prima, debiende restihr el Asegurador el
excaso de las pnmas percibidas. 51 52 produera el smmestro, el Assgmzdor nderswzara el dafio
efectivamente cansado.

o1 el sobresezune previsto en el apartado antenior se daltiera a mala fe del Tomador, el confrato sera

meficaz. El Asepwador, de buena fe, podiz mo obstante, retener las prmas venoidas v las del
periodo en curso.

PAGO DE LA INDEMNIZACTION

El pago de |z indenyizacion se ajustara a lo sigmente:

51 la fyacion de los dafios ze hizo por aregle anmstose, el Asemmader debera pagar la simia
comvernida en 2] plazo maximo de cmeo dias a contar de 1z facha en que a:.uba_; partes finmiaron el

acuerdo. Tode ello zin perjuicio de muesta oblizacion de abonale el noperte mmmme a que estemos

obligados.
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%1 la fyacion de los datios se lizo por acuerdo de peritos, el Asepurador abonara el mnporte sefialade
por aquellos en wm plazo de cinco dias 3 partir del momsnto en que amwbas partes hayan consentido v
aceptado el acuerdo penicial, con lo que &l mismo devendra mataczble.

a1 el dictamen de los perttos foera mpumzde, el Assgmador debera zbonar, dentro de los cinco
dizs sigwientes a dicha mopugmacion, el mporte minimeo de lo que &l mismo pueda deber, sezim las
clcwmstancias conocidas por el Asegurador en ese momento.

=1 el Assmmador no lmbiera safisfacho la mdemmizacion, mediante pago, en el plazo de tres meses
desde la producoion dal simdeshio o no hubiera procedids al pago dal mporte mommo de lo que
puada deber denbio de los cuarenta dias, desda la recepcion de la daclaracion del simestro, por cansa
no justificada o que le fuera moputable, la mdennizacion o el importe minimeo 52 merementaran con
el pago de wn mteres anual 1zuzl al dal miterés legal del dmere vigente en el momento en que s
devengue, incrementado en el 30 por clento.

o chetante, franscwridos dos afios desde 1z produccion del stestro, el interes anval no podia sex
mferior al 20 por clento.

RECUPERACTON DE OBJETOS

En cazo de recuperacion fotal o parcial, en cuslaquier epoca, de los objetos perdides, extraviados o

robados, el Asegurado debera notificar dicha recuparacion al Asepuradeor mediante carta carbficada.

%1 dichos objetos fueran recuperados antes del pazo de la indemnrzacion, el Assmmado debaz
tomar posesion de sllos v, el Azegurador debera abomar s perdidas defiutivas v el deteroro que s2
pudiera haber producido.

%1 se recuperaran 1m: vez pagada la mdemmarzcion el Asepurado tendid la facultad de volver a
tomar pocesion de elles, restiirvendo 2l Asepurador la mdemnizacion 2 que por los nusmes fove
derecho, deducidos los deterioros que podieran haberse producido. o obstante, 21 tansciurido un
mes desde 1z fecha de 1z recuperacion, el Asepurado no ha comumeado al Asegmador su mtencion
de readmqunr dichos obyetos, nos convertremos en sus propietarios de pleno derecho.

En ambos casos, le mdenmizaremos los gastos en gue razonablements se hava meowndo para la
recuperzcicn de los objetos.

DESCABALAMIENTO

En caso de simesto que afects a wun componente de una pars)a, tm juege o conpumio, O UIA
coleccion, el Asepurador mdenmizara el coste de reposicion del bien simestrade o 2] coste de la
reparaclon necesana, asl como la difsrencia entre el walor comercial de la pareja, comnmio o
colecoon, antes v despuss del snuestro.

SUBROGACION

Una vez pagada la indammizacion, el Asemurader podia ejercitar los derechos v las acciones que por
razom del smuestro comrespondan al Asemurado frents a las personas responsables del musme, hasta
el linite de mdenmizacion v sm que tal derecho pueda gercitarse en su pajuicto.
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El Aszegurado sera respomsable de los perjuicios gque com sus actos u omisiones, pueda
causarno: en su derecho a subrogarse,

Este derecho no podma ejercitarse m comtiz, mo en peyuicto del Asegmade, m de panente en lmea
directa o colateral, dentro del tercer grado de consanmumdad padre adeptante o hyo adeptive que
comvivan con el Asegurado, ni de sus representantas.

Esta norma no tendra efecto =i Ia responsabilidad proviene de dolo o esta amparada mediante
un contrato de seguro. En este tltmo supuesto, |2 subrogacion estara himtada en su aleance de

acmerdo con los térmunes de dicho contrato.

En case de concurir el Asegmado v el Asemwador Sente a tercere responsable, el recobro obtamido
5@ reparina ente ambos, en proporcion al mterss respectivo de cada parte.

PRESCRIPCION, JURISDICCTON Y ARBITRAJE

Las acciones dertvadas del presente contrate prescitben a los dos atios, a contar desda la facha en
que prdiaron ejercitarse.

El presents contrate queda sometide ala jurisdiceion espafiola v sera Juer commpetsnte para el
conocimiento de las acclones dervadas del contrato de seguo el del domucbio dsl Asegurado en
Espatia, siendo nulo cualqueer pacto en contrario,

El Azammado v el Asemmador podian someter conpuifamente sus diferencizs al qoeo de arbiros,
de conformudad con la legizlacion vigents.
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CLAUSULA DE INDEMNIZACION POR EL CONSORCIO DE COMPENSACION DE
SEGUROS DE ©LAS PERDIDAS DERIVADAS DE ACONTECIMIENTOS
EXTRAORDINARIOS ACAECIDOS EN ESPFANA

Diatios en loz bienes

De confomudad con lo estableside en los arficwlos & v B del Estatuio legal del Consorcio de
Compensacion de Seguros, aprobads por el artioulo cvarte de la Ley 2171990, da 19 de diciembrs
(BOE de 20 de dictemsbrs), el tomador de v confrate da sepuo de los que deben oblipatoriamente
meorporar recarge a faver de la cifada Enbidad Publica Empresannal, mencionades en el artioule 7
del pusme Estatuto legal, fiene la facultad de comverur la cobertuna de los nesgos exbaordinarnios
con cualquoer Enfidad asepuradora que 1eima las condiciones eagdas por la legislacion vigents.
Las mdemmizaciones denvadas de sindestros producides por acontecimientos extracrdinarios
acaecidos en Espata v que afecten a nmesgos en ella situados, ssram pagadas por el Consorcio de
Compensacion de Seguros cuando el asegurado Imbiese satisfecho, a mu vez, los comespondientes
recargos & su favor, ¥ se prodera algua de las sigwentes simacionss:

Chie el nesgo extacrdinano cublerie por el Consorcio de Compensacicn de Segmos no esie
amparade por la poliza de seguro contiztada con la Entidad asezuwadora.

e, sun estande amparado por dicha poliza de segure, las obligaciones de la Entidad asepuradora
no pudisran ser cumplidas por haber nide declaada judicialments en conovrss (Ley 2272003, de 9
de ulio, Conoursal ), o porque, hallandose la Entidad asepuradora en vma situacion de misolvencia,
eshmiese sujeta a un procedimuento de hgqudacion intervendda o esta bubiera sido asunmda por el
Censorero de Compensacion de Seguros.

El Ceonsorcio de Conpensacion de Seguros ajustara su actuacion a lo dispuesto en el mencionado
Estatute legal (modificado por la Lew 30019935, de & de noviembre, de Chdenacion v Superision de
los Semmos Pravados, por la Ley 442002, de 22 de noviembre, de Medidas de Beforma dal Sistemaz
Fmancisro, ¥ por la Ley 3472003, de 4 ds nowviembre, de modificacion v adaptacion a la normativa
conmmitaria de la legislacion de segures privados), en la Lay 30715380, de 8 de octubre, de Confrato
de Segure, en &l Feal Decreto 3002004, da 20 de febrero, por el que se apmieba el reglamento del
seguro de resgos extracrdinarios, v disposicionss complementanias,

I. EESUMEN DE NOEMAS IFGALES

1. Acontecimientos extraordinarios cubiertos

Se enfiende por aconfeciouentos exfracrdmanios:

Los sigmentes fenomencs de la nahwaleza: teremotos v maremotos, nmndaciones extracodinanas
(ichuyendo los embates de mar), emupelones woleanicas, temipestad cicloniea atipica (incluyendo los
vientos extaordmanios de rachss superorss a 135 Emwh v los tomades) v caidas de ouspos
siderales ¥ asrolitos.

Los orasionados wiclentamente comeo consecuencia de temorsmoo, rebelion, sedicion, motim v
fumalto popular.

Hechos o actuaciones de las Fusizas Armadas o de las Pusrzas v Cusrpos de Segunidad en dempo
de paz.
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2. Riesros excluides

Die conformmdad con el articulo & del Esglamento del semuro ds nesges extracrdmanios, no seran
mdemmuzzble s por el Consoreto de Compensacion de Seguros los dafios o smoesros siguentas:

Loz que no den lugar a mdemnizacion segun la Lev de Contrato de Seguro,
Loz ecasionados en bisnes asegurades por contrate de sesuro distinto a aguellos en
gue &3 ohligatorio el recargo a favor del Consorcio de Compenszacion de Segurss,

* Lo del{id-lus- a victo o defecto propio de la cosa asegurada, o a su manifiesta falta de
mantenimiento,

* Los producides por conflictes armados, aungoe no haya precedido la declaracion
oficial de guerra,

*  Los dertvados de la energia nuclear, sin perjuicio de lo establecide en la Ley 1571964,
de 19 de abril. No cbstante lo anterior, =1 se enftenderan incluides todos loz danes
directo: ocasionados en una mstalacion nuclear asegurada, cuande sean consecuenia
de un acontechmiento extraordinario gue afecte a la propia mstalacion,

* Loz debidos a la mera accion del tempo, ¥ en el caso de bienes fotal o parcialmente
sumergides de forma permanente, los mmputables a la mera accion del oleaje o
corrientes ordinarios.

*  Los producides por fensmenos de la naturaleza distintos a los setialados en el articulo
1 del reglaments de segure de riesgos extraordinarios, ¥ en particular, los producidos
por elevacion del nivel freatico, movimiento de laderas, deshzamiento o asentamisnto
de terrencs, desprendimiento de rocas v fendmenos similares, salve gue estos fueran
ocasionados manifiestamente por la accion del agua de Havia, gue a su vez, hubiera
provecade en la zona una situacicn de inundacion extraordinaria ¥ se produjeran con
caracter simultanes a dicha inundacion,

* Los cauzados por actuaciones tumultuarias producidas en el curso de reuniones ¥
manifestaciones llevadas a cabo conforme a lo dispuesto en la Ley Organica 91983, de
1% de julio, az1 como durante el transeurso & huelgas legales, salvo gue las citadas
actuaciones pudieran ser calificadas como acontecimientos extraordinarios conforme
al articulo 1 del reglaments del seguro de riesges extraordinarios.

Los causados por mala fe del azegurada.
Los dertvados de simestros cuva ocurrencia hava tenido lugar en el plazo de carencia
establecide en el articuls 8 del reglamento del seguro de riesgos extraordinarios.

*  Loo correspondientes a simestros producides antes del pago de la primera prima o
cuando, de conformidad con lo establecido en la Ley de Contrato de Segure, la
cobertura del Consorcio de Compenszacion de Sezuros se halle suspendida o el seguro
guede extinguido por falta de pago de las primas.

*  Los indirectos o pérdidaz derivadas de datios directos o mdirectos, distintos de la
perdida de beneficios delimitada en el reglamento del segure de riesgos
extracrdinarios. En particular, no quedan comprendidos en esta cobertura los datiss o
perdidas sufridas como consecuencia de corte o alteracion en el suministro exterior de
energia electrica, gases combustbles, fueloll, zas-oil, u otres fluidos, i cualesguiera
ofros datics o perdidas indirectas diztintas de las citadas en el parrafo amferior,
aungue estaz alteraciones se deriven de una causza incluida en la cobertura de riesgos
extraordinarios.

*  Laos sinlestros gque por su magoitud v gravedad sean calificados por el Gobierno de la
Nacion como de “catastrofe o calamidad nacional”.
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Eu el caso de dafios directos, la franguicia a cargo del assgurado sera de un 7 por cento de la
cuantia de los datos mdemmnizables productdos por el simestro. No obstante, esta franguicia
uo sera de aplicacion a los dafios que afecten a veluculos asezurados por la poliza de sezuro de
automoviles, viviendas ¥ comunidades de propietarios deviviendas.

Eu el cazo de la cobertura de perdida de beneficios, la franguicia a cargo del azegurado sera la
previsia en la poliza, en fiempo o en cnantia, para danes consecuencia de simlestros erdinarios

de perdida de beneficios, se aplicaran las prevista para las cobertura principal.

4. Extension de la cobertura. Pactos de inclusion facultativa en el zeguro ordinario

El Consorcio de Compeanzacion de Segumes mdsmmizara, en regimen de compensacion, las perdidas
derivadas de acontecimmentos exbzordinanos acaecidos en Espania v que afecten a niesgos en ella
situados.

En los casos en que lz poliza ovdinana mehrva clausulzs de segures a primer neszo (2 valor pareal,
con limite de mdenmizacion, a2 valor cowvemdo, ofros semwwos con derogacion de [z megla
proporcional); seguwes a valor de muevo o a valor de reposicion; seguros de capitzl flotants; sepuros
con revalorzacion automatica de capitales; semuwes con clausulz de meargen: o semwos con clausula
de compensacion de capifales enwe distintos apartados de |z musma poliza, o ente contemdo ¥
contments, dichas fomas de asemmanuents seran de aplicacion tamehien a la compensacion de
perdidas denvadas de acontecmuentos extzordizanos en los mismes temmnos, amparando dicha
cobertura los mosmios bienes vsumsas asepwradas que la poliza ordmanaz. Sm opermcio de lo
antertor, &) Comsorcio de Compensacton de Semwos aplicara en tode caso, tmocamente en el
supuesto de dafes dmectos, la compensacion de capitzles dentro de vma pusma polizz enfre los
conespondientes a confenido v continente,

Tales clansulas no podian melunze en la cobertwa de nesgos extracvdinaros sm que lo estén en la
poliza crdinara.

. Infrasesuro v sobresezurs

51 en el momento de produccion de un simesto debide 2 wm acontecimmeanto extzordinans, la suma
asepurada a valor tofal fusra infener al valor del imteres asegurade, o] Consorcio de Compensacion
de Zegmos indemmizara o] dafic causado en |z musma proporeion en que aquella cubra dicho interss
asegurado. A estos efecios se endran en cuemta todos los capitales fjades para los bienes
simiestades amoue lo estuieran en distoxtzs polizas, con recarge oblizatono a favor del Conscrcio
de Compensacion de Semuros, siempre que estovleran en viger ¥ 52 hallaran en periedo de efecio.

Lo anterior ze efectuara de forma separada e independiente para la cobertma de datios directos v [
de pérdida de benefeios.

Mo obstante, en las polizas que cubsan dafos propios a les veluenlos a motor, la coberhma da
nesgos exracrdmanies por el Consorcie de Compensacion de Semuwos garanhzara la totzlhidad del
miferes asegurable aumgque la poliza crdinana solo lo haga parcialoeente.

51 la suma asepurada supera netablemente o] valor del mtevas, se mdemmu=ara el daie efectvaments
causado,
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II. PROCEDIMIENTO DE ACTUACION EN CASO DE SINIESTRO INDEMNIZABLE
POER EL CONSORCIO DE COMPENSACION DE SEGUROS

Procedmuents de actuacion en caso de snuestro

1. En casc de smiesto, 2] asesurade, tomader, bensficiario, o sus respectives representantes
legales debaran:

a) Commmicar, dentro dal plazo mesmme de siste dias de haberls cononido, la cowrencia
dal simiestro, en la Delegacion regional del Consorcio que conesponda, segin el lugar
donde s prodwo el simesto, bien divectzmente o blen a través de la entdad
asegquradorz con la que s conbatd el segmo ordinano o del mediader de semuwos qus
Intervimera en el nusmeo. La commmcacion s fomoulara en el medalo establaade al
efacto, que estaa  dispomchle em la pagina  “web”  del  Consormo
(www.conzorzesuros.es) o en las ofiomas de éste o de la enfidad aseguradora, al que
debera adjuntarsa la sigmiente decumentacicn:

Fotocopia del DN /W IF. dal preceptor de la mdenmuzacion

Fotocopia de las condiciones senmerales v partieulares de la poliza (indiadual o
colectiva) v de todos sus apéndices o suplementos, <1 los hubiera,

Fotocopia del recibo de page de la prima vigente en la facha de cowrencia del simeste,
donde se especifiquen claramente los mupertss comespondientas 2 la proma comercial ¥
al recarzo pagado al Consorclo de Compensacion de Segumos.

Datos melatves a la enfidzd bemcana donde deban mamesarse los  importes
indemmizables, con indicacion del mimere de enbdad, mmoero de sucwmsal, dimie de
contrel ¥ mimero de cuenta (Codize Coenta Cliente, 20 digitos), a5t como el domictho
da dicha entidad.

b} Conservar restos v vestizios del simlestro para la actuacion pencizl v, en caso de
impostbilidad absoluta, presentar documentacion probatoriz de los dafios, zles come
fotomafas, actas notanales, videos o certificados oficales. Asnmusmo se conservaran
las factwmas comrespondientes a los henes simisstrades ouya desuecion ne pudierz
delmorarse.

¢} Adoptar cuantzs medidas sean necesarias para anunorar los dafios, asi como para evitar
oque se produzcan meves desperfectos o desapanciones, que zerlan a cargo del
asegurado.
Fara aclarar cuzloqueer duda que podiers swmgir sobre el procedmmiento a sagur, al
Consorcio de Compensacion de Semuros dispons del sigudente teléfono de atencion al
aseguwado: 902 227 6455

2. La valoacion de las pardidas dertvadas de los acontecinuentos extraordmartos se realizara por

el Consoreio de Compensacion de Sezuros, sin que éste quede vineulade por las valoraciones
que, en 51 caso, lnbiese realizade |2 entdad aseguwadora que cubriess los nesgos crdinanes.
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5. Manual de Imagen Corporativa

Logotipo

ART EVIT A

Peow Aade con T Vida

Pow Aate o Ten Vida
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Fuentes

Nombre: Rasp (Escala 125%)
ABCDPEFGH/IJKLMNNOPRRSTUVUVWXY Z

dbcdefgh/ pkl/mpmipopgrstuvwxyz

O/253 45678593y %&/\N(D)=,.7+[1i!,5.:-

USP: Mistral (Escala 125%)
ABCDEFGHIVKLMNNOPQRSTUVWXYZ2

45646&$£&jk£ma&af~7¢41auwz¢y}
01234S67898S% % /\N()=C(2+(]i!,;.:-_

Colores

Amarillo PANTONE 116 C

Azul PANTONE BLUE 072 C

Rojo PANTONE 812 C

Tarjeta de visita

ART EVIT A

Direccidn: Teléfono:91 1112233

C/Claudio Coello, 16 Fax:91 1112233

28006 Madrid Correo: artevitagallery @gmail.com
Nombre y Apellidos h

Puesto ART EZVITA

Medidas: 85 x 55 mm.

Fuente: Calibri (tamafo: 7)
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Modelo de carta
Tamano: A4

ART EVITA

C/ Claudio Coello 16 28006 Madrid

Nombre y Apellidos
Direccion

00000 Ciudad
Provincia

I a9

]
Telf/Fax: 911112233 - artevitagallery@gmail.com
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Modelo de sobre
Tamafio: Sobre 10 (24,13 x 10,477 cm)

iy

ART EVIT A

C/Claudio Coello, 16 28006 Madrid
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6. Presupuestos catalogos

:lNFORMATION ONLY

Seacpenl Gl + Pt § » TH08 Meirid
Empresa

Artevita

Juan Pedro Ladn

Flyer —oferis onfine: 17042000

L& agradecemos su interés. En relacion a su peticion, tenemes las siguientss
ofertas:

Tamario final {cermado) A4 (290 x 267 mm) vertical

HNisner de paginas: 40 caras - folleto
Color: #/4-color ChiYH

Tipo de papel: 138 g/n¥* acabado mats
Oitros procesaos: cartar, doblar, grapar
Perforacion: =in parforacion

Tiempo de elaboracion: Produccion estandar Produccion entre 7 dias laborables 25/04/2000

Prueha de impresion: Sin Muesira para Comeccion
Control de dalns: Sin Revisicn de Datos
Patrocinio: Con patrocinio (5% Descuenic)
Envio & Espara
Tipo de enwio: Erwio estandar - desde 3 dias laborables
Pregio final con gasios de enwvio: 1340.84 € neto
214, 50€ VA
155514 € VA NG,

Garantia Tooo Inciuide™ 108 precice Indlcalos Inchryen 13 IMpresion ¥ & [Rcesamienia,
emialaje, envio al pals que ha indicads & A,

Eslamos ercartados o2 Siaborar &1 pedida 2n & tempo Indcaa ¥ 50N 12 caldad dessans.
Haga su peries drectamants d25de |2 paging web o cansURenos par kesdona. fan o amall

Son valdss Ias Condiclones Cenaraies Je Versa oe 2 5axaprint.es

Sl ene aiguna pregurka o Eugerencia, en el 1elsfons B00354332 o par emal en senviceg@eancprint es
ESLATEMOE

ENCarsatiog te ayutaie.
Lin salute
Samoprirl
{Cormeaniqaes o s ks I pidigina Wb hetp: [ coope in e Brnpes sam o
= Flyer - Folletes - Torjetas devislta + Ewobezodosde corta - Postoles - Posters
oot posral reliboo: 0T TR Wil 163 “amogrity Grabe oenfabowana 500 Hodnd
San i Gt fa TR ] oo i oped Cresdin cnderiofe $ e o ometa: 01620001 27O RS
A 5 el s e o LR O 01277 Cresden s ESFT (e (il 2
T ke i ol rene Thara Bobn &l onia e

118 MO
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7. Presupuesto acto inaugural

k.
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i
=

inaugura
Galeria ARTEVITA
Barcelena, 24 abril de 2009

comimicocian & relociones pdblicas

- 2 b
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| “
{
Tk =
[ &
Vg F
” ’
| el r
i F J—
| _—
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8. Solicitud ArtMadrid

SOLICITUD DE PARTICIPACION

— PROGRAMA GALERIAS

Galerias Intemacionales osya ehea comprenda s vanguardias

Qf:. histaricas, el aste mademo y £l arte cenfemparines actual
Py

APPLICATION FOR EXHIBITION SPACE

GALLERIES PROGRAM

Internaticral gaifenes embracng hisoos’ awanigardes,

coniemparary and emenging o

Dierechas de imdcripeidn | Regiametian rghts
[ Decesiadas on la faciura final | To be deducted in the fing! ivvaive] han ¢

At Maidrid M2 salictadas fdesde g2 3 108 o) | Faped for Ant Madnd sqm [fam &0 fo 108 ¢[ma) X fma

Inseriiém en el cabilogn | Gofmiegue inseriian Gone

Sesurn ohligatorio | Cevmpuliery sumance 504

fialsia

MNombre De La Empresa
Company Name

Cif | N* Ifensicagisn Fiscal
Tew fe &

[lireshan
Manager

Dirsign
Ackdraegs

Ciudad Prawingda CR
ity Seare Pestal Code

Pais

Couniey

Teléfena Ml Fax
Telephione Mibile Fax

E-mail Pagina Weh
E-mait Wl Site

Se arempaniard a la selicind la sigusente decumentacidn:

The following docomendation should be enclesed with this appiioatian form:
Ceriificada de estar al cmrente de la abligacianes sihutanas (sduda JAE L
Adeninisteanioe certificate of cemplance with alf i ebigatien:

Certificada de estar al comiense de [as abligaciones cen la Saqundad Sacal
Adwministrative cerfificate of compdance wim alf soo's sequmily abiiganans,

Enwear par oo, fxe o oorren eleceanioa a la sguente direcdan:
Send by mail fan o pemail fa

ART MADRID

Maria Parés, 7 [ocal Madrid 25003
E=Mall: Artsniadiidaart-madridcam
Tel gn-535 &y 12 Fax 01 20033

* B salicitante deglaa oemacer bas narmas generales de participecian en ART MADRID v las aceia, dompremerénidade & 20 ediricln cosplimisnia,

* The applicant declaves b understanding of general noles of participation of ART MADRID, accepfanse and cammitment ia sampdy with them fn full
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INFORMATGH DE Ly GALERIA
GALLERY INFORMATION

ARO DEISAUGURACIN

OPENING FEAR

N* DE ECPOSICIONES ANUALES
& OF ANNLAL EXRTETIONS

HORARND OE APERTURA

DPENING HOURS

My 06 EXPOEEEGN

SUF OF TRE GALLER Y[ 30M]

ARTISTAS A LS DUE REPRESENTA
ARTISTS REFRESENTED

PROGRAMA DE EXPOSKEINES root-a00g
EXHISITIONS MW 2004-2000

FERIAS EN LAS DUE PARTICIFS

PARTICIPATION IN OTHER FAIRS

DESCRIPCCN DE LA LINEA DE L& GALERIA
GALLERY FOCLS

ARTISTAS QUE PROPONE PARA ART MADPID s [acompaiiar cesriouls, decurmentacitn arifica de b obea de cada artisia y oentificadies si procede
JARTISTS TO BE SHOWN IN ART MADRNT 09 [enciese curntm's, images and ceriificaies 6 catheniic ity

DECLARATION DE RESPONSABILIDAD | STATEMENT OF RESFUNWSABIITY

0 en remiie  epresentacien de a Galeria manifiesia
e todas las dates y documenias aqui aperiadas son veraces, v que [ Galsia = entuenira al comiente de sodas s respansabilidades dervadas del
ejercicio de su actyidad incluyendo |23 respansabilidades tibuiaras y con la Seguridad Sadal,

¥ para gue ast povete 2 los efecins spariunas y bafe mi esparsabiidad, free la presente dedaracidn e 3 s fe anak
M in the mame af and representing sihiliry, thar
ol the information given & true, fas been ooming aut it aoifaties constantly, and i oot compbance with aif far ang soo seourily obdigatons.
And o this effect insofar it cancems ART MADRID. | sign my nawme fe present declanation, on [date] 200
Fo, | Sign
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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 tendran acceso a 530 centros médicos privados en Espafia.

Entre las caracteristicas del contrato del seguro médico quedard determinado que la edad
limite para contratar la asistencia sanitaria para cualquiera de nuestros empleados sera de 64
afios. Pudiendo aprovechar diferentes descuentos en funcién de la forma de efectuar el pago,
entre otros.

Contratacién de familiares: Oferta extensible a familiares directos (siempre y cuando el
empleado también se dé de alta en la pdliza). Condiciones econémicas del seguro:

Asistencia Sanitaria Sanitas Pymes 2009 (empleados y familiares directos).

Edad Hombre Mujer
0-2 50, 89 € 49,83
€
3-23 39, 30 € 41,20 €
54,68 €
45-64 58,38 €

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 contratacién de este servicio como un gasto social en la
declaracion del Impuesto de Sociedades.

- Vemos como para nuestra empresa es mds econdmico ofrecer un Seguro Médico por un
valor determinado que el hecho de incrementar esa misma cantidad en el salario de un
empleado.

Estimacion 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%) S.S. Empresa (31.30%) que no se tiene en
cuenta debido al seguro.

18.780€

Coste para la empresa Coste para la empresa (igual)

78.780€

Deduccidn tipo gravamen (32,5%) Deduccion (32,5%)

25.603€ 19.500€

Coste real para la empresa Coste real para la empresa

53.177€ 40.500€

llustracion 1: Ventajas Fiscales para la empresa

Podremos deducir el 100% de la contratacién de este servicio como un gasto social en la
declaracion 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 econdmicas para nuestros empleados:

- Hay una menor tributacidén, puesto que no se consideran retribucion en especie los primeros
500 €, con lo que no los declarara en el IRPF.

- No computa en la base de cotizacidn a la seguridad social los primeros 500 €, y no esta sujeto
aingreso a cuenta.

- Para nuestros empleados, al contratar el seguro médico a través Arte Vita, el precio del
mismo sera inferior al precio particular, con las mismas prestaciones.
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10. Finanzas

ART EVITA

10.1 Escenario realista

ADO D OS D O ESCENARIO REALISTA
ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. Resultado del ejercicio antes de impuestos. -100.943 113.763 458.248 765.075 1.442.763
2. Ajustes del resultado. 40.042 35.255 26.161 13.485 11.729
a) Amortizacion del inmovilizado (+) 13.840 13.840 13.840 13.840 13.840
b) Ingresos financieros (-) 0 0 0 -355 -2.111
c) Gastos financieros (+) 26.202 21.415 12.321 0 0
d) Otros ingresos y gastos (-/+) 0 0 0 0 0
3. Cambios en el capital corriente. -42.962 7.823 -28.010 -28.198 -71.886
a) Existencias (+/-) 0 0 0 0 0
b) Deudores y otras cuentas a cobrar (+/-) -108.925 23.661 -76.540 -76.770 -198.911
c) Otros activos corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
d) Acreedores y otras cuentas a pagar (+/-) 65.963 -15.838 48.530 48.572 127.025
e) Otros pasivos corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
f) Otros activos y pasivos no corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
4. Otros flujos de efectivo de las actividades de expl ion. -26.202 -25.260 -149.795 -229.167 -430.718
a) Pagos de intereses (-) -26.202 -21.415 -12.321 0 0
b) Cobros de dividendos (+) 0 0 0 0 0
c) Cobros de intereses (+) 0 0 0 355 2.111
d) Cobros (pagos) por impuesto sobre beneficios (+/-) 0 -3.846 -137.474 -229.522 -432.829
e) Otros pagos(cobros)(-/+) 0 0 0 0 0
5. Flujos de efectivo de activ. de explotacion (+/-1+/-2+/-3+/- -130.066 131.580 306.604 521.194 951.888
6. Pagos por inversiones (-) -26.640 -24.304 -26.734 -48.069 -143.941
a) Inmovilizado intangible 0 0 0 0 0
b) Inmovilizado material -26.640 -24.304 -26.734 -24.408 -26.849
c) Otros activos 0 0 0 -23.661 -117.092
7. Cobros por desinversiones (+) 0 0 0 0 0
a) Inmovilizado intangible 0 0 0 0 0
b) Inmovilizado material 0 0 0 0 0
c) Otros activos 0 0 0 0 0
8. Flujos de efectivo de las actividades de inversion (7-6) -26.640 -24.304 -26.734 -48.069 -143.941
9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio 0 0 0 0 0
a) Emisién de instrumentos de patrimonio (+) 0 0 0 0 0
10. Cobros y pagos por instrumentos de pasivo financiero -13.294 -79.797 -151.560 -205.349 0
a) Emisién
2. Deudas con entidades de crédito (+) 0 0 0 0 0
4, Otras deudas (+) 99.206 32.703 0 0 0
b) Devolucién y amortizacion de
2. Deudas con entidades de crédito (-) -112.500 -112.500 -112.500 -112.500 0
4. Otras deudas (-) 0 0 -39.060 -92.849 0
11. Pagos por dividendos y remuneraciones de otros instrumentos (1] -27.479 -128.309 -267.776 -807.947
a) Dividendos (-) 0 -27.479 -128.309 -267.776 -807.947
12. Flujos de efectivo de activ. de financiacion (+/-9+/-10-11) -13.294 -107.276 -279.870 -473.125 -807.947
D) Efecto de las variaciones de los tipos de cambio 0 0 0 0 0
Efectivo o equivalentes al comienzo del ejercicio 200.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Efectivo o equivalentes al final del ejercicio 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
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RATIOS ESCENARIO REALISTA

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Liquidez
Ratio de Liquidez General 0,28 0,28 0,63 1,98 2,22
Ratio de tesoreria 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 Inmovilizacién 82, 7% 85,4% 78,2% 70,5% 53,9%
ROA -9,32% 16,66% 37,94% 54,15% 76,63%
Margen -11,99% 14,58% 20,23% 22,78% 24,85%
Rotacion 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 €
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SCENARIO OPTIMIST

DE FLUJOS DE EFE

ARO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ARO 5
1. Resultado del ejercicio antes de impuestos. 26.825 307.061 690.387 1.060.457 1.828.275
2. Ajustes del resultado. 34.229 27.181 20.391 13.298 11.602
a) Amortizacion del inmovilizado (+) 13.840 13.840 13.840 13.840 13.840
b) Ingresos financieros (-) 0 -159 -199 -542 -2.238
c) Gastos financieros (+) 20.389 13.500 6.750 0 0
d) Otros ingresos y gastos (-/+) 0 0 0 0 0
3. Cambios en el capital corriente. -46.223 -6.007 -29.391 -34.263 -79.733
a) Existencias (+/-) 0 0 0 0 0
b) Deudores y otras cuentas a cobrar (+/-) -111.156 -14.174 -76.924 -89.713 -211.920
c) Otros activos corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
d) Acreedores y otras cuentas a pagar (+/-) 64.933 8.167 47.534 55.450 132.187
e) Otros pasivos corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
f) Otros activos y pasivos no corrientes (+/-) 0 0 0 0 0
4. Otros flujos de efectivo de las actividades de explotacion. -28.437 -105.460 -213.667 -317.595 -546.244
a) Pagos de intereses (-) -20.389 -13.500 -6.750 0 0
b) Cobros de dividendos (+) 0 0 0 0 0
c) Cobros de intereses (+) 0 159 199 542 2.238
d) Cobros (pagos) por impuesto sobre beneficios (+/-) -8.048 -92.118 -207.116 -318.137 -548.482
e) Otros pagos(cobros)(-/+) 0 0 0 0 0
5. Flujos de efectivo de activ. de explotacion (+/-1+/-2+/-3+/- -13.605 222,776 467.720 721.897 1.213.899
6. Pagos por inversiones (-) -46.210 -64.972 -65.258 -89.773 -190.065
a) Inmovilizado intangible 0 0 0 0 0
b) Inmovilizado material -46.210 -54.392 -62.550 -66.933 -76.973
c) Otros activos 0 -10.580 -2.708 -22.840 -113.093
7. Cobros por desinversiones (+) 0 0 0 0 (]
a) Inmovilizado intangible 0 0 0 0 0
b) Inmovilizado material 0 0 0 0 0
c) Otros activos 0 0 0 0 0
8. Flujos de efectivo de las actividades de inversion (7-6) -46.210 -64.972 -65.258 -89.773 -190.065
9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio [] [] [] (] (]
a) Emisién de instrumentos de patrimonio (+) 0 0 0 0 0
10. Cobros y pagos por instrumentos de pasivo financiero -110.185 -114.815 -112.500 -112.500 (]
a) Emisién
2. Deudas con entidades de crédito (+) 0 0 0 0 0
4, Otras deudas (+) 2.315 0 0 0 0
b) Devolucién y amortizacion de
2. Deudas con entidades de crédito (-) -112.500 -112.500 -112.500 -112.500 0
4. Otras deudas (-) 0 -2.315 0 0 0
11. Pagos por dividendos y remuneraciones de otros instrumentos 0 -42.989 -289.963 -519.624 -1.023.834
a) Dividendos (-) 0 -42.989 -289.963 -519.624 -1.023.834
12. Flujos de efectivo de activ. de financiacion (+/-9+/-10-11) -110.185 -157.804 -402.463 -632.124 -1.023.834
D) Efecto de las variaciones de los tipos de cambio 0 0 0 0 0
Efectivo o equivalentes al comienzo del ejercicio 200.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Efectivo o equivalentes al final del ejercicio 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
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Liquidez

Ratio de Liquidez General
Ratio de tesoreria

Periodo Medio de Cobro
Periodo Medio de Pago
Solvencia

Ratio de Solvencia
Endeudamiento

Ratio de Endeudamiento

Grado de Dependencia Financiera
Ratio de Cobertura de intereses
Ratios de Estructura del Activo
Ratio de Inmovilizacién

ROA
Margen
Rotacion
ROE

Rentabilidad por dividendos

Fondo de Maniobra

82,9%

4,76%

4,45%
1,07

4,48%

0,00%
73.908 €

i

ART EVITA

ESCENARIO OPTIMISTA

Ao 2

33,5%
24,76

81,3%

25,70%
17,91%

1,44
36,39%

10,75%
92.810 €
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Afio 3

22,9%
105,30

75,9%

48,17%

23,81%
2,02

61,64%

72,49%
124.909 €

Afo 4

69,7%

62,76%

25,69%
2,44

73,74%

129,91%
182.012 €

Afio 5

56,5%

81,47%

27,02%
3,02
101,35%

255,96%
374.838 €
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