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DATOS IDENTIFICATIVOS

Al darse de alta como autébnomo te evitas unos costes de constitucion de
sociedad que son bastante altos en comparacion con los de autbnomo. La idea
seria empezar como auténomo Yy, si el negocio funciona y se consiguen unos
beneficios altos, cambiar la forma juridica de la empresa a sociedad limitada.
Asi nos evitarfamos pagar unos tributos al estado mas altos. '

La ubicacion del local seria la calle colén. Una travesia que une la Plaza de
Cort con la Plaza Mayor de Palma, siendo un enclave perfecto para captar la
afluencia de turistas.

El nombre escogido para el negocio es Pop Art Palma. EI nombre recoge el
termino Pop Up en su base, asi como a los artistas que se encontraran en el
local. Se precisaria de una licencia de bar con musica ademas de la de
comercio.

SUMARIO EJECUTIVO Y DESCRIPCION DE LA IDEA

SUMARIO EJECUTIVO

El negocio consiste en una tienda polifacética. Una tienda relacionada con los
conceptos Showroom y Pop Up Store (conceptos mas adelante detallados), y
con un bar en su interior. El local dispone de unos 300m2 y esta ubicado en el
centro de Palma, con posibilidades asi de tener mas afluencia de gente. En
este local se alquila el espacio por m2 para vender producto. En el local
siempre habria dependientes conocedores del producto que se encargarian de
la venta y promocion de los mismos, cobro de productos y todo lo relacionado
con la venta.

Ademas de la venta directa de productos, se realizaran eventos mensuales
para captar mas mercado: conciertos, desfiles, mercados...

La idea va destinada a personas originales quienes no disponen de la
capacidad economica suficiente como para comprar o alquilar un local, o que
no puedan dedicarle todo el tiempo que un negocio necesita.

También iria relacionado para empresas en funcionamiento, las cuales estarian
interesadas en ampliar mercado y tener un punto de venta mas bien ubicado.

Al haber siempre algun dependiente, los propietarios de los negocios no tienen
por qué estar durante todo el horario comercial en la tienda y ni siquiera cada
dia, pudiendo combinarlo con su trabajo habitual.



Las personas o empresas que pueden encontrar llamativa esta idea estan
relacionadas con creaciones tales como: disefios propios, complementos, ropa,
decoracidn..., personas con trabajo fijo que suefian con tener un negocio
propio, una tienda de ropa, una floristeria, una pasteleria, una tienda de regalos
originales...

El local ademas de cobrar mensualmente el alquiler de cada stand, se quedaria
un porcentaje de las ventas de cada proveedor, y asi poder contribuir a la
liquidez econdmica del negocio.

Las Unicas ganancias integras por los servicios ofertados en el local al publico
serian las del bar.

IDEA DE NEGOCIO

El concepto de Pop Up Store esta reconocido por la mayoria de centros
dedicados a este tipo de selling strategy como una tienda efimera, cambiante,
donde no encontraras otro vestido igual, o dénde el cuadro que te compres
tengas la certeza de que va a ser dnico.

El concepto iria en paralelo, pero teniendo en cuenta que el producto que solo
sera efimero en el local, si al propietario de la “marca” le ha ido bién para seguir
el negocio por su camino. Realmente es una Pop Up Store lanzadera para los
emprendedores que quieren darse a conocer también fisicamente, poder
interactuar cara a cara con los clientes y poder establecer un vinculo de
confianza entre su producto y el consumidor final.

Relacionado también con el concepto Show-room/Exhibition veremos un local
abierto, en el sentido de amplitud y sin paredes, donde el objetivo es que el
entorno y la colocacion sean Optimos para que el cliente tenga la perfecta
vision del producto y pueda interactuar directamente con sus creadores.

El producto sera muy diverso y seleccionado, hay mucho emprendedor y ya no
tan solo emprendedor. Hay muchos artistas con ideas geniales que se dedican
a hacer sus productos a amigos y gente del pueblo, y aun siendo buenos en lo
suyo no salen de ahi por un tema de costes de produccién, porque no es
legal,...

Desde moda (pasando por todo tipo de ropa, incluso menaje), accesorios, arte
para la vista y arte para el olfato y el gusto, cultura,... toda esta mezcla se
puede ver reflejada en el local.

La idea principal es que los emprendedores que no tienen la capacidad
econdémica para iniciar la comercializacién de su producto por su propia cuenta,
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tengan un lugar donde vender, bien situado y con unos costes notablemente
mas bajos que realizando ellos la misma tarea por su cuenta. Dentro de unos
margenes de tamafio, los mismos emprendedores son los que elegiran el
espacio necesario para llevar a cabo su tarea. Aportando un alquiler asequible
y recibiendo a cambio seguridad, agua, suministro eléctrico y, lo mas
importante, su punto de venta directa con los clientes.

Ademas de ser un sitio de venta, estard dotado de un Bar/Café donde
mensualmente se realizaran actividades para atraer al puablico. El entorno sera
acogedor, buscando una experiencia positiva para los visitantes y les quede un
dulce sabor y les inquiete el hecho de volver a visitarlo. El bar sera llevado por
el duefio del negocio, ya que los ingresos del bar seran el unico beneficio bruto
y directo que se obtendra.

Locales entre 200 y 400 metros cuadrados Yy con ubicacién céntrica son los
gue han sido buscados, encontrando por un valor de 3.900 euros el mas caro y
gue mas se adecuaba a las necesidades del negocio. Precio que esta muy bien
viendo la zona donde estan situados.

ESTUDIO DE MERCADO

MACROENTORNO
No hace analizar mucho el estado econdmico a nivel nacional, como tampoco a
nivel de las Islas Baleares como para saber que después de estos largos afios
de crisis parece que este afio se empezard a notar una pequefia mejora tras
tocar fondo la temporada pasada.

Sociedades mercantiles i

constituidas por periodo y El gréfico situado en
tipo de sociedad. la parte de arriba

nos indica el estado

. 3000 en cuanto a namero
5 5800 = Sociedades
a / Limitadas en las
g: 2600 — islas Baleares a
E 2400 cierre del 2014. En
S 5200 2014 se han creado

unas 239 empresas
de media mensual.
Cifra que ya se ha superado en los dos primeros meses de 2015. Enero y
Febrero se han cerrado con la creacion de 270 y 280 empresas
respectivamente.
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El turista que visita Mallorca segun edad, sexo, motivo del viaje, tipo de

organizacion del viaje, alojamiento y categoria hotelera (2011-2013)

2011 2012 2013
Home/ Hombre/ Man 47,6% 45,4% 46,0%
Dona/ Mujer/ Woman 52,4% 54,6% 54,0%
Menys de 6/ Menos de 6/ Under 6 2,7% 29% 3,0%
Entre 6 i 14/ Entre 6 y 14/ Between 6 and 14 45% 4,7% 5,2%
Entre 15i 24/ Entre 15 y 24/ Between 15 and 24 12,4% 11,6% 10,0%
Entre 25 i 44/ Entre 25 y 44/ Between 25 and 44 39,9% 40,1% 40,5%
Entre 45 i 64/ Entre 45 y 64/ Between 45 and 64 32,3% 33,3% 33,8%
Més de 64/ Mas de 64/ Over 64 82% 75% 7,6%
Oci i vacances/ Ocio y vacaciones/ Leisure and holidays 94,5% 94,0% 95,4%
Altres motius/ Otros motivos/ Other reasons 55% 6,0% 4,6%
Hotels i similars/ Hoteles i similares/ Hotels and similar 75,1% 72,4% 72, 7%
Allotjament en propietat/ Alojamiento en propiedad/ Owned
accommodation 6,2% 6,3% 6,6%
Allotjament en lloguer/ Alojamiento en alquiler/ Rented
accommodation 6,7% 9,4% 9,5%
Allotjament de familiars o amics/ Alojamiento de familiares o
amigos/ Accommodation of family or friends 86% 9,0% 7,7%
Altres tipus/ Otros tipos/ Other types 33% 2,9% 3,4%
Hotel 5 estrelles/ Hotel 5 estrellas/ 5 stars hotel 33% 4,4% 3, 7%
Hotel 4 estrelles/ Hotel 4 estrellas/ 4 stars hotel 36,4% 41,3% 46,6%
Hotel 3 estrelles/ Hotel 3 estrellas/ 3 stars hotel 49,8% 43,0% 39,0%
Hotel 1 o 2 estrelles/ Hotel 1 o 2 estrellas/ 1 or 2 stars hotel 35% 4,0% 3,4%
Altres allotjaments col-lectius/ Otros alojamientos colectivos/
Other collective accommodation 70% 72% 7,2%

En este estudio se especifica que el segmento de edad sobre el cual recae la
mayoria de demanda turistica en el destino Mallorca es el turista entre 25y 44

afos. Coincidiendo asi con el cliente objetivo.

Los otros datos nos dejan entre lineas que no es un cliente de un budget muy
reducido, dado que la gran mayoria se hospedan en hoteles de 4 y 3 estrellas.

Poblacién
la isla de Mallorca.

sobre

Sobre total de poblacion de 864,763

Piramide indica que el cliente objetivo
se encuentra en el segmento de la
poblacion por edad que mas
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MICROENTORNO

CLIENTES
Como podemos ver en los resultados de la encuesta, sin tener un local fisico
de venta, a muchos de los emprendedores les funciona la venta del producto.

El cliente estard interesado en ir a ver el producto al local, encontrando asi el
resto de productos que puede encontrar en €l y potenciando lo que puede ser
una venta indirecta de otro producto. Vas a ver lo que te interesa y al final te
llama la atencién otro producto y te lo llevas.

Ademas de los clientes que estan “fidelizados” con los emprendedores, el
siguiente cliente objetivo sin apenas hacer nada, son los amigos de éstos. Sin
duda alguna que por el boca a boca se dara a conocer. Siendo tan diferente el
producto y abarcando un gran rango de cliente objetivo no dudo que la ayuda
de las redes sociales y el boca a boca haran rapidamente que el local sea
conocido. También cabe destacar que estamos hablando de una ubicacion
céntrica en Palma, que también nos pueden encontrar de casualidad.

Como he citado anteriormente, la promocion via redes sociales nos hara
visibles para el publico objetivo. No hablo sélo de crear una péagina en
Facebook, un perfil en Twitter y otro en Instagram. Todas las “marcas” o
emprendedores que finalmente tengan su rincén en el local hardn promocion
del mismo en sus propios perfiles, abarcando asi un gran abanico de clientes
en muy poco tiempo.

Pese a que todos los emprendedores consideren que su producto es para
todos los publicos, tengo claro que no sera asi, pero si que abarca un gran
segmento de la poblacion. Jovenes entre 18 y 40 afios seran el segmento de la
poblacién que mas visiten y encuentren productos de su agrado en el local,
ademas de asistir a diferentes tipos de eventos como los citados conciertos y
promociones. Jovenes de mentalidad abierta y creativos que valoren realmente
el trabajo de los emprendedores.

Al estar Ubicado en una zona céntrica no descarto que el turismo llegue al local
y curiosos quieran entrar a dar una vuelta, es algo que encuentro importante,
dado a la gran afluencia de turistas que recibimos en las Islas Baleares durante
la temporada alta.

La idea es que la experiencia, tanto del cliente como del curioso sea buena,
que el local le cautive y la musica sea de su agrado, ademas de un amable
trato. Si se sientan a tomar un café y dan una vuelta por el local estoy seguro
de que algo les llamara la atencion.

La idea del local sigue por identificar y poder adaptar la tendencia de y los
gustos de la poblacion joven, que quizas es lo mas cambiante. Ofrecer lo que
esta de moda y encaja con el local. Es una idea que esta muy relacionada, ya
gue al ser un local cambiante lo convierte en muy polifacético. Por ejemplo, se
esta poniendo muy de moda una simple merienda a la media mafiana, lo que
se conoce en la vida neoyorquina como Brunch, entre Breakfast-Lunch.



Ofrecerlo un dia o dos a la semana ya nos hace diferenciarnos aiin mas de los
diferentes locales de la zona.

Lo bueno de hacer cosas diferentes es que es una manera de estudiar a la
clientela y ver qué les motiva, en qué estan interesados, ya que la afluencia de
publico (y el consumo, por descontado) es el mejor indicador y el factor por el
qué se mueve cualquier negocio.

PROVEEDORES

No hace falta decir llegados a este punto que los mejores proveedores van a
ser los que aporten los diferentes productos al local. El estudio de mercado nos
ha proporcionado informacion muy util sobre los mismos.

Los productos estrella donde hay mas oferta, y sin ser analizados diria que
demanda también, son los relacionados con la moda y complementos. En
segunda opcion la decoracion, con productos muy atractivos como un joven
que se dedica a hacer ldmparas con cadenas soldadas. Hay que verlo, muy
atractivo.

Las necesidades del bar seran cubiertas por el local, aunque tendra un corner
de pasteleria por parte de uno de los diferentes encuestados, que son muy
atractivos a la vista.

La idea es alzar al vuelo a estos proveedores. Que se den a conocer, que les
funcione el producto y contratarlos por tiempo limitado. Acabado este contrato,
si ambas partes estan interesadas en continuar en el local, continuaria.

Cada proveedor dispondra de una superficie de entre 6 y 10 m? para exponer y
vender su producto. El local albergaréd hasta un total de 9 stands en su inicio,
cada uno personalizado e identificado con su nombre/marca. El producto se
pagara en una caja Unica y se llevara un control exhaustivo de cada proveedor
y sus ventas. Ademas, el local se quedara con el 10% de los beneficios
mensuales de cada proveedor. De esta manera estan pagando algo simbdlico
entre el alquiler y la parte que se lleva el local, para estar ubicados en el centro
de la ciudad y no tener que pagar gastos de autbnomo.

El precio del producto de cada proveedor sera de libre eleccion para él. La
Gnica condicion en cuanto al producto sera que siempre se disponga de la
cantidad fijada por contrato, que sera la suficiente para abastecer por completo
el stand de venta y un rincon en un pequefio almacén interior de donde se
podra reponer el producto que es vendido.

Una vez por semana sera citado cada proveedor para poder analizar las ventas
de la semana anterior y poder encontrar puntos de inflexion desde donde cada
uno podra mejorar sus ventas y poder satisfacer mas al publico objetivo.

El periodo minimo de alquiler de cada stand sera de cinco meses. Si el proveedor
decide marcharse antes de estos cinco meses tendrd que abonar el alquiler del mes



siguiente, teniendo asi margen para encontrar un sustituto adecuado y
consiguiendo que las pérdidas sean minimas.

En resumen, los servicios que tendra cada proveedor seran los siguientes:

- Servicio de alquiler por m2

- Seguridad 24 horas en el local (alarma, camaras, control de accesos en
entrada/salida)

- WIFI, luz general, agua

- Servicio de bafo y probadores

- Promocioén en péagina web y redes sociales de "x". Cada dia promocion
de uno de los negocios y promocién general en eventos.

- Uno o dos eventos mensuales (mercado, desfile, merienda concierto...)

- Resultados de ventas y progresos semanales y mensuales, asi como
asesoramiento para mejorar dichos resultados

- Decoraciéon general de la tienda (entrada, escaparate semanal, obra
general, pintura, luces, paredes, suelos...)

- Mantenimiento del local

- Carné socio del local con un 20% de descuento para los propietarios de
los negocios en el resto de negocios

- Contrato de cinco meses prorrograble con un mes de fianza y devolucién
al finalizar el contrato si no ha habido ningun problema en el local y todo
esta bien por las dos partes.

COMPETENCIA

En cuanto a competencia dentro de este mundo, cabe destacar las firas que se
llevan a cabo en los pueblos y son un importante muestrario de artesania y por
donde, en muchos casos, se empiezan a comercializar productos propios.

El Petit Comerc de Palma también seria un competidor importante, ya que son
quienes tendremos en nuestro alrededor.

Pero bajo mi punto de vista uno de los principales aspectos a tener en cuenta
son las ventas que hagan nuestros proveedores por vias ajenas al local. Hay
gue controlar bien este tema.

Por ese mismo motivo (ademas de que la mayoria no se dedican al producto
en plenitud, ya que tienen su trabajo), los proveedores no se encontraran
normalmente en el local y seran dependientes que, evidentemente conoceran
cada producto y los origenes, podran asesorar y explicar a cada cliente el
producto que estan viendo y podran inducirles un poco en todos los stands del
local. Hay que controlar bien este aspecto ya que a ellos les puede convenir
vender por via ajena al local para poder evitar ese 10% mensual de las ventas
que se queda el local.

El negocio tiene un punto muy importante en cuanto a diferenciacion. La
experiencia que se perciba en el local tiene que ser muy buena y que invite a
volver a visitar el local. Ademas bajo mi conocimiento, no hay ningin negocio
gue sea fijo en un punto y que ofrezca lo que ofrece el local. Ademas de
diferentes productos de moda, complementos, decoracion,... el bar, y los
diferentes eventos que se realizaran. Desfiles para presentar los productos,



conciertos para que la gente se acerque al local y poder realizar ventas

indirectas,..

ANALISIS DAFO

DEBILIDADES
Empresa nueva

' AMENAZAS

Venta directa de proveedores por via
ajena al local

propietario del local para adecuarlo a
las necesidades
FORTALEZAS

local

La experiencia del adquirida en el

Recursos economicos financieros | Posibilidad del proveedor de dejar el
bajos local
Necesaria  negociacion con el

OPORTUNIDADES

Posible captacibn de proveedores

productos innovadores

Negocio innovador y muy diferente
bastante atractivo para la comunidad
joven.

Si el negocio funciona, posibilidad de
traslado a un local mas grande y
posibilidad de albergar mas productos
interesantes

Ubicacion del negocio

Oportunidad ya no solo para el
negocio, sino también para aumentar
las ventas de cada proveedor y ser
mas competitivos en el mercado

Gran servicio a los proveedores a un
precio atractivo para donde estan
situados

ESTRATEGIA
Llegado este punto se debe plasmar los resultados de la encuesta para darle
viabilidad al negocio y con los mismos poder adaptar la estrategia a seguir.

La gran mayoria de los
encuestados son jévenes
de hasta 30 afios, que
son quienes siguiendo
las modas y tendencias
actuales han realizado
productos adecuados a la
época donde vivimos.
Los dos segmentos de
edad de los que mas
resultados hemos
obtenido son jévenes de

Mas de 40
4%

Entre
30y 40
11%

—

é¢Cuantos anos tienes?

Menos de
25 afios
30%

menos de 25 afos, con

un 30% de respuestas, y jovenes de entre 25 y 30 afios con un 55% de

respuestas.




¢Qué tipo de musica te La respuesta del tipo de

gusta?

Otro

60's, 70's, 80's, Soy un clasico
Electrdnica

Alternativo

Indie

Clasica

Rock

Pop

musica es para conocer el
cliente que puede encajar
también con el ambiente del
local, no es para descartar a
nadie por sus  gustos
musicales. También es para
saber lo que mas gusta hoy en
dia para poder encaminar la
busqueda de diferentes

10 15 20 grupos que quieran

promocionarse y poder tocar

de manera gratuita en el local en los diferentes eventos que se puedan realizar.

En cuanto al producto, el
56% de los encuestados
realizan tareas
relacionadas con la moda
y complementos. Por lo
tanto, visto esto y viendo
los resultados, el
porcentaje de stands de
moda y complementos
sera superior al de otro
tipo de productos.

éDe qué se trata tu producto?

Otro
Sector 18%

servicios
0%

Moday
complemen
tos
56%

A este sector de encuestados les sigue el de la decoracion. Uno de los
encuestados que se dedica a la decoracion se dedica a la restauracion de
muebles antiguos. Una idea interesante seria también dotar el local del
mobiliario restaurado por este encuestado, con todos los muebles a la venta.
Ya sean mesas, sillas, estanterias, baules para guardar productos...todo

marcado con el precio.

Otra idea para ganar espacio de venta seria decorar ciertas partes del local con
productos de artistas que se dedican a pinturas y collages. Y, evidentemente,
marcado con el precio y a la venta.

Asi ademas de los stands, casi todas las partes del local se utilizarian para
ensefiar y poder vender los diferentes productos.




éPara quién va enfocado tu

Otro producto?
0%

Para
jévenes
de hasta
30 afios

Turistas 26%
en Mayores de
general 30 afios
0% 18%

La gran mayoria de los
proveedores consideran que
su producto va dirigido a todo
tipo de cliente,
independientemente de la
edad, seguido de los que por
otro lado segmentan su
producto a jévenes de hasta
unos 30 afos de edad.

Quienes limitan la edad son
mayoritariamente productores

de moda y complementos enfocados a un publico joven.
Con este amplio rango de edad podemos captar la mayor parte de cliente

objetivo posible.

Las seis preguntas siguientes de la encuesta van muy ligadas entre si. La
principal via de comercializacion de los productores son paginas en redes

sociales y el boca a boca.

Si, les da resultado para vender. Pero lo que da pie a este negocio es la
ambicion de cada encuestado. La respuesta para la pregunta de si creen que
podrian vender mas de lo que venden es muy contundente: Si. EI 100% de los
encuestados piensan lo mismo, y la gran mayoria de barreras que le ponen es
qgue no le dedican el tiempo suficiente, ya que no se dedican expresamente a
eso. Casi el 75% de los encuestados ven muy posible y estarian interesados en
tener un punto de venta fisico y bien ubicado en palma.

Tienda
fisica
8%

Via de comercializacion

¢Qué RRSS utilizas mas para
comercializar?

Otro No utilizo
3% redes
sociales
10%

Todas
16%

Instagram
21%
Twitter
13%

0%

¢Crees que puedes vender
No  mas de lo que vendes?




A continuacion una pequefia muestra de respuestas con motivos sobre por qué
pueden vender méas y si se han planteado abrir una tienda fisica propia.

¢Por qué crees que puedes/no puedes vender mas el producto?

- Por falta de tiempo para comunicarlo mas.

- Podria vender mas con una buena promocion del producto y un acceso
mas directo al producto

- Porque mi socio y yo no ponemos todos nuestros esfuerzos en vender
mas. Estamos también aprendiendo y formandonos acabando carrera,
proyectos, viviendo fuera viajando, trabajando pero seguimos con ello
después de 4 afos

- Vamos a hacer uso de canales de ventas que aseguran el éxito en las
ventas. Gracias a distribuidores y minoristas, aunque el margen sera
menor, se anulan los costes de marketing y distribucién pero llegando a
un nimero mayor de clientes.

- Por varios motivos, por ejemplo aun no cubrimos el canal online (aunque
abriremos en menos de dos semanas)

- Por falta de tiempo e inversion y otros obstaculos como por ejemplo la
alta cuota mensual de autébnomo.

- He d'ampliar mercat.

- Porqué no dispongo de los medios econémicos para una productividad
mayor.

- No puedo llegar a todo el mundo por tiempo y dinero

- Deberia dedicarle mucho mas tiempo y potenciar mucho mas su
presencia en las redes sociales.

- Porque haremos mayor inversion, tendremos mas producto y la
dedicacion del tiempo serd mayor

- No tengo el tiempo necesario tanto como para fabricarlo como para
hacerme ver en el mercado via redes sociales, por ejemplo

¢, Te has planteado abrir un local para comercializar tu producto?

- Alguna vez si pero desde luego no empezaria abriendo un local. Hay
muchos pasos que dar antes de meterte en tu propia tienda. Primero
buscaria partners diferentes tiendas con una imagen muy similar que se
comprometan a vender mi marca, o haria exposiciones d venta de pocos
dias en diferentes tiendas de Espafia para sacar exclusividad y dar a
conocer el producto, crear una web de clientes mas grande

- Si, pero mas adelante. Cuando tengamos mas producto y sea mas
conocido.

- Si, es mi suefio pero cuesta mucho..Demasiada burocracia Pensando la
idea de alquilar un local-vivienda para no asumir dos pagos de alquiler y
tener todo en uno

- No, pero no descartaria hacerlo en un futuro si el proyecto sigue en pie y
tengo la posibilidad.
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- No. A través de ferias nauticas Europeas nos daremos a conocer,
estableceremos contactos con clientes y distribuidores, y quizas
realicemos algunas ventas directas aprovechando el stand.

- De moment no, hi ha molt de gasto i és més facil comencar via on-line

- Lo he sofiado, pero, actualmente no esta dentro de mis posibilidades.

- No tengo solvencia para abrir un negocio.

- De momento es una cuestion totalmente inviable.

Estarias interesado en tener un
punto de venta fisico de venta
directa al consumidor final?

No
19%

81%

Qué ves mas posible, éuna
tienda en propiedad o un punto
de venta en una tienda?._ .. .,
Otro

1% T

Punto de
venta en
una tienda
74%

propiedad
15%

Para fijar el precio del alquiler del stand, las respuestas no se han desviado
mucho de las exigencias de la primera idea de negocio.

El 41% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre 100 y 250 euros por
el alquiler de un stand de venta propio en una buena ubicacion y seguidos de
un dato que me ha sorprendido bastante, que el 26% de los encuestados
estarian dispuestos a pagar entre 250 y 500 euros mensuales.

De la Gnica pregunta no obligatoria de la encuesta también se ha reclutado
informacion interesante de encuestados que facturan una interesante cantidad
de dinero para no dedicarle todo el tiempo a su producto.

Mas de

500
euros
18%

Aproximadamente, ¢ Cuanto estarias dispuesto
a pagar mensualmente por tener un sitio fisico
donde poder vender tu producto en el centro

de la ciudad?

Menos de
100 euros
15%

Entre 250y |
500 euros
26%

Entre 100y
250 euros
41%

Mas de 500 euros
Entre 200 y 500 euros

Entre 100y 200 euros

Menos de 100 euros
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En base a los resultados obtenidos en la encuesta se puede garantizar la
viabilidad del negocio debido a varias deducciones.

La trayectoria de cada proveedor por su cuenta es buena, en muchos casos
simplemente con la comercializacion online. A pesar de que el comercio online
va aumentando considerablemente con el paso del tiempo, también es cierto
que si puedes ver el producto antes de comprarlo muchos clientes se decidan
por tener una toma de contacto fisica antes de adquirir el producto.

Como ya se ha citado anteriormente. El local dispondra en su mayor parte de
stands de moda y complementos, ya que es la materia en este segmento que
mas demanda y oferta encuentra. En segundo lugar encontraremos la
decoracién, que por una parte serd el sector que decore el local. Un proveedor
sera exclusivo para el mobiliario, y otro para la decoracion de las paredes.
Ademas de esto, contaran con varios stands con productos diferentes. Un
producto llamativo es la creacion de lamparas personalizadas con cadenas
soldadas, que también se podrian repartir por el local estando a su vez a la
venta. Ademas de contar con el bar donde también habra un proveedor
exclusivo en reposteria que ofrecera diariamente sus llamativos dulces y
realizara talleres mensuales de diferentes recetas de cocina en funcion de la
demanda.

La diferenciaciéon con el resto del mercado actual es también clave para
asegurar el éxito. En las Islas Baleares no existe un negocio igual. Si bien es
cierto que en diferentes puntos de Espafia existen negocios parecidos como, el
Palo Alto Market'ubicado en Barcelona. Un mercado callejero con un look
llamativo que se realiza una vez al mes y cobrando una entrada simbdlica.
Puestos de artesania, moda y gastronomia se dan cita mensualmente en un
mercado con un ambiente en paralelo con este negocio. En este caso la
exclusividad del negocio es la clave del éxito.

Con la diferenciacion también esta la idea de realizar mensualmente eventos.
Eventos musicales que atraigan al publico, desfiles con de los proveedores del
local y eventos relacionados con las diferentes épocas del afio. En la época de
Navidad cambiar el look de la tienda para ofrecer productos de decoracion,
papeleria, regalos y crear un ambiente atractivo para la época.

También la idea de hacer Weeding Events, captar profesionales del mundo de
los eventos y que puedan exponer proyectos tales como decoracion,
fotografia,...

Y al ser tan polifacético se ira estudiando el mercado para realizar mas tipos de
eventos.

Las redes sociales seran un punto clave para la comunicacion de eventos y
también el boca a boca. Ademas de la fidelizacion de clientes. El negocio
dispondra de pagina web propia, y presencia proactiva en las redes sociales
con mas afluencia de afiliados: Facebook, Instagram, Twitter,... no sélo para
promocionar el producto sino también para seguir las tendencias y escuchar las
recomendaciones del cliente. Se dard maxima importancia al feedback recibido
por los clientes.
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La buena ubicacién ya va a ser una ventaja competitiva importante, pero lo que
mas ventaja competitiva nos daria es poder encontrar un local mas grande
dentro de la misma ubicacion para albergar mas marcas y que las ventas sean
superiores.

No podemos empezar pidiendo més. Si se diese la posibilidad de que el
negocio funciona y podemos traspasarlo a un local mas grande, podriamos
ofrecer a los proveedores stands de mas grandes dimensiones que
multiplicados por el incremento de proveedores y de precio por stands nos
darian unas ganancias superiores, pese a que el alquiler del local también seria
mayor.

En ese caso veo una muy clara ventaja competitiva en cuanto a posibles
competidores que surjan de la idea de negocio.

MARKETING

En cuanto a marketing cabe hacer un analisis de las tendencias para poder
enfocar el producto. Un documento escrito por Anne Lise Kjaer analiza las
tendencias clave de la evolucion de los pensamientos de la gente y de sus
necesidades enfocadas al consumismo que vivimos actualmente. Es un texto
interesante ya que son analizados los cambios que se han producido en los
intereses y el consumo de las personas. Anne Lise Kjaer, encuentra 8 cambios
clave en la evolucién de los intereses”: Transparencia total, Némadas ligeros,
transformacién digital, “Betapreneurship”, Ciudadanos globales y movilidad
cultural en ciudades inteligentes, Economias emergentes, Estilos de vida
conectados y por ultimo la experiencia.

- Transparencia total no hace falta que se analice, somos conscientes de
gue cada dia se exige mas transparencia y no solo a nivel de economia,
sino de empresa. Ligado también a una estructura lineal en la empresa y
no piramidal, donde el jefe y el trabajador tengan facilidad para
comunicarse. Ganar reputacién con hechos es la base.

- Nobmadas ligeros son definidos cono Anne Lise Kjaer como “Millenials’.
Son trabajadores sin fronteras, con movilidad y muchas ganas de
trabajar.

- Transformacion digital. Esto toca el tema de la tecnologia. Quiero ver
como gueda el sofa en mi salén. Pues bien, el objetivo es que tu lo veas
sin haberlo comprado. Es un ejemplo, pero valdria para muchos casos.
Creatividad y diferenciacion son las claves de este punto.

- Betapreneurship. Nuevas ideas para empresarios y emprendedores, hay
gue montar algo diferente o no se monta.

- Ciudades inteligentes. Se preve que para el 2050 el 70% de la poblacion
vivird en ciudades. Esto implica a un corto plazo la renovacion de los
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mecanismos como ordenadores, teléfonos,... Se sustituira todo por
dispositivos inteligentes con una innovaciéon continua.

- Economias emergentes.
El sector de redes sociales y telecomunicaciones esta teniendo un
crecimiento brutal en los dltimos afios. Se espera un poder mucho mas
grande de este sector de empresas, ademas de todo lo relacionado con
marketing y publicidad.

- Estilos de vida conectados.

No solo fisicamente la gente estara conectada. El internet de las cosas
esta dando mucho de que hablar. Nadie pasara inadvertido de nuevas
Apps sociales. Todos los dispositivos van a estar creados para poder
estrechar vinculos entre la gente. Un detalle curioso en 2008 ,segin un
estudio que aparece en el documento, El numero de aparatos
conectados a internet en todo el mundo excedid el nUmero de personas
en todo el mundo

- Experiencia. La gente quiere sentir y disfrutar. La experiencia va a ser
una de las claves para el comercio. Las marcas que empatizan con el
cliente y fidelizan al mismo, van a poder sobrevivir.

Casi todos estos puntos estan tocados indirectamente por el negocio, y digo
indirectamente porque van implicitos en él. Se requiere innovacién, ganas y
ganar al cliente con la experiencia en el local

En medio de la incertidumbre econdmica y global, los empresarios rebuscan en
su apetito insaciable por la novedad. La industria minorista ha visto multiples
tendencias que van y vienen. Uno de ellos han sido las tiendas Pop-up.

El termino pop up fue denominado por primera vez a estas tiendas que se
abren y se cierran a corto plazo sin previo aviso. Fue inspirada por primera vez
por los minoristas a pequefia escala que surgian para atender la demanda
estacional de fiestas como Halloween, navidad, pascua, san valentin,...

Los minoristas y vendedores han intentado analizar la psicologia del
consumidor y la conducta sobre las tiendas pop up. El consumidor lo define
como elementos de novedad y sorpresa. Ese es el principal atractivo. Una
tienda pop up tiene que tener la capacidad de despertar la curiosidad de los
consumidores y satisfacer su deseo de novedad.

En el norte de Londres, un almacén abandonado se transformé en el CLUB
DOBLE. Un local Pop Up y discoteca a su vez.

Un documento llamado Trends in Pop Up Retail”™
analiza lo siguiente:

, editado por Cradle Point

El Pop Up Retail en su mayoria consigue un alto nivel de participacion de los
consumidores.

El compromiso con carteles publicitarios, television y presupuesto no son
motivos suficientemente eficaces para comprometer a un gran segmento de las
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nuevas generaciones. Las tiendas Pop Up actian como medo eficaz para
fomentar la participacion de los consumidores. A menudo se ponen en marcha
tiendas Pop Up sin previo aviso en instalaciones en desuso o lugares no muy
bien ubicados. Puesto que las vias de comercializacion y promocion son
minimas en muchos casos, los consumidores tienen que hacer un esfuerzo
extra para ubicar los locales Pop Up.

Lugares donde se puede encontrar un Pop Up:

- Espacio Libre en centros comerciales u otros escaparates comerciales

- En autobuses u otros vehiculos que viajan a través de diversos
mercados de destino o de prueba

- En mercados de agricultores

- En eventos de caridad y solidarios

- Mdsica y artes festivales y conciertos

- Eventos deportivos, carreras, y exposiciones de fithess

- Cualquier area de mucho trafico

- Contenedores de transporte reciclados (Muy practico)

Otra descripcion interesante de Pop Up la he encontrado en un ensayo
periodistico escrito por Beth Ann Kaminkow para la revista Hub"™, en el que
relaciona la tendencia Pop Up con la economia del entretenimiento y la
economia de la experiencia.

PRODUCTO
¢ Qué tipo de negocio tiene cabida en Pop Art Palma?

Todos los negocios deben tener una relacion de estilo vintage, prendas Unicas,
regalos originales, productos handmade...

- Moda

- Accesorios y complementos

- Calzado

- Papeleria/Libreria

- Floristeria (en este caso el propietario deberia estar gran parte del

horario comercial)

- Mobiliario y decoracion del hogar

- Productos handmade

- Regalos originales

- Pasteleria (galletas, cupcakes, tartas...)
En Pop Art Palma seremos fieles a un Unico miembro del mismo sector (a
excepcion de moda, complementos, bisuteria, calzado...)
Por ejemplo, s6lo aceptaremos un unico negocio de floristeria, de papeleria, de
mobiliario, reposteria
Si otro negocio quisiera entrar con la misma tematica, cabria la posibilidad de
realizar un precontrato si la incorporacion es viable e interesada por ambas
partes. Evidentemente habria que esperar a la finalizacion de contrato del
stand alquilado actualmente

16



Entre los proveedores encuestados mas interesantes se encuentran los
siguientes:

- AILE by Elia, Atractiva moda para mujer y camisetas de hombre

- ReaperseriesCO, moda sport hombre y mujer

- Melicotd, productos de papeleria y regalos

- Fuster, gafas de sol organicas.

- Beltzay Luna. Marroquineria artesana por Silvia Moreno

- Joanmi Fluixa, decoracién. Lamparas soldadas con cadenas

- Aina Moroms. Taller de costura. Vintage Design.

- Marga Lépez. Artista, collages.

- Xisco Fuster. Fotografo. Posibles exposiciones de fotografia.

- Rocio Mesa. Mum&friends. Ropa y complementos para Madres e hijas.

- CNG. Carpinteria Nautica General y también restauradores de muebles.

- Petit taller Na Marieta. Cestas y bolsos personalizados.

PLANIFICACION DE EVENTOS POSIBLES.

A corto plazo seria muy interesante dar a conocer el negocio, evidentemente
por redes sociales y con la creacion de una App con descripcion de los eventos
préximos y los productos que pueden encontrar en el local.

La posibilidad de incentivar a los proveedores con las visitas seria interesante
ofreciendo descuentos del 40% en los diferentes stands para familiares y
amigos. Pero los objetivos los pondria globales, no seria interesante una
disputa entre los diferentes stands. La idea seria luchar todos juntos por un
objetivo. El objetivo de alcanzar un definido numero de “me gusta” en redes
sociales podria ser uno de los incentivos.

Con esta pequefia repercusion lo que seria interesante es dar a conocer el
local con los primeros eventos y que el negocio empiece a rodar.

En los tres primeros meses seria interesante realizar:
- Minimo 3 conciertos de diferentes estilos.
- Un evento de emprendedores que muestren sus productos a clientes
- Un evento de App’s moviles.
- Si se abre cerca de la época de navidad, mercadillo de navidad. Con
objetos de decoracion, regalos,...

Todo eso con la promocion de las redes sociales y de la App moévil. La
intencion es planificar los eventos con dos o tres meses con antelacion y
siempre ir trabajando en buscar nuevas vias de colaboracion para aumentar el
namero de visitas y dar a conocer el local.

Clausulas contrato:
- Derecho a todos los servicios incluidos en el alquiler en el horario
comercial definido (Ejemplo Lunes-Sabado de 10.00-20-00)
- Obligacion de ir al local minimo unas horas a la semana
- El local dispone de la maxima seguridad, pero a nivel de cada stand
proponemos las alarmas en los productos, en el caso de robo, "x" no se
hara responsable
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Cada uno de los propietarios debe tener bien surtido de productos su
stand, y reponerlo, minimo, una vez a la semana. Ya sea él mismo o
contratando el plus de atencion personalizada de stand

- Deberan pagar a fianza de un mes en el momento en el que se cierre
el contrato para que se le guarde el puesto. (al tenerlo antes de abrir, se
resta a la inversion inicial)

- El servicio deberd pagarse del 1 al 5 de cada mes mediante
transferencia bancaria

- Los propietarios no podran cobrar a los clientes, seran los encargados
de "x" los que cobraran a los clientes en el mostrador principal

- Los propietarios deberan respetar las normas del local tales como no
exceder el ruido, respetar a los demas propietarios, no tocar el resto de
los stands, proveer de productos suficientes su stand.

SERVICIOS EXTRA PARA LOS PROPIETARIOS DE LOS LOCALES:

Espacio extra en almaceén.

Precio especial en Gestion de Redes Sociales a nivel individual (entra la
promocion en la web y redes sociales de Pop Art Palma), pero si un
proveedor quiere creacion de pagina web, gestion de la misma y redes
sociales, tendria un precio especial en dicho servicio

Precio especial en disefio y asesoramiento del stand (x€/hora)

Precio especial en alarmas para los productos

Precio especial en la organizacién de eventos (ademas del evento
mensual que entra con la cuota)

Posibilidad de alquiler de mas parte del local para eventos, talleres,
desfiles...

Precio especial en material de publicidad tradicional (tarjetas, folletos,
cartas, disefos, bolsas...)

Todas estas vias serian vias de estudio para poder aumentar los ingresos por
parte del local.

PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

¢,Cuanto riesgo asumes montando tu propio nhegocio?

Cuando decides montar tu propio negocio el gran problema es asumir el gran
coste del alquiler (sobre todo si hablamos de un negocio en el centro de
Palma). A esto debemos sumarle los gastos propios de un local como luz,
agua, internet y, sobre todo, debemos sumar lo que perdemos en el caso de
gue nos arriesguemos a dejar nuestro trabajo fijo para dedicarnos a un suefio.
Si no se deja le trabajo habitual, se debera contratar a alguien para que trabaje
en tu negocio.
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PLAN DE INVERSION™

Concepto

Gastos de constitucion y puesta en marcha
Edificios y construcciones

INVERSION

€ 5.500,00
€ 3.600,00

Instalaciones

Elementos de transporte

Mobiliario

Equipos para procesos de informacién

Aplicaciones informaticas

Patentes y marcas
Depésitos y fianzas
Existencias

Provision de fondos(*)

TOTAL

€ 3.000,00
€ -
€ 1.000,00
€ 50,00
€ 400,00
€ -
€ 3.600,00
€ 1.000,00
€ 3.000,00
€ 21.150,00

Si bien es una aproximacién, no seria muy descabellado contar como minimo con
25.000 euros para poner en marcha el negocio. El pago de las licencias, comprar todo
el material necesario y una posible reforma del local para adecuarlo a las necesidades
del negocio es lo que mas desembolso implicito llevaria.

Tarifas y posible distribucién del local:

TARIFA INGRE FI INGRE FI
/PROVEED;RES GALC?LCJ)ISI_ERJOS TARIFAS /PROVEEDORES GALCilCJ)ISI_ERJOS

TARIFA 1 3m’ 230,00 € |TARIFA3 8m’ 300,00 €
Beltza y Luna 230,00 € ReaperseriesCo 300,00 €
Fuster 230,00 € Na Marieta 300,00 €
Relojes con Botellas 230,00 € |[TOTAL 600,00 €
TOTAL 690,00 € |TARIFA4 10m’ 350,00 €
TARIFA2 6m’ 270,00 € | Melicotd 350,00 €
Aina Moroms 270,00 € | AILE by Elia 350,00 €
X 270,00 € |TOTAL 700,00 €
Rocio Mesa 270,00 €

TOTAL 810,00 € INGRESOS MENSUALES ALQUILER
Reposteria 300,00 € 3.400,00 €
Decoracion Paredes 150,00 €

Decoracién Mobiliario 150,00 €
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Teniendo en cuenta las cifras anteriores, analizaremos un caso supuesto de
facturacioén a continuacion:

SUPUESTO DE FACTURACION

DS FACEL:\IRAC' - FACTURACIO INGRESOS INGRESOS
TENEUAL N IVA PROVEEDOR | AUTONOMO
DESCONTADO

TARIFA 1

Beltza y Luna 400,00 € 84,00 € 316,00 € 252,80 € 63,20 €

Fuster 500,00 € 105,00 € 395,00 € 316,00 € 79,00 €

Relojes con

Botellas 600,00 € 126,00 € 474,00 € 379,20 € 94,80 €

TARIFA2

Aina Moroms 550,00 € 115,50 € 434,50 € 347,60 € 86,90 €

X 500,00 € 105,00 € 395,00 € 316,00 € 79,00 €

Rocio Mesa 750,00 € 157,50 € 592,50 € 474,00 € 118,50 €

TARIFA 3

ReaperseriesCo 800,00 € 168,00 € 632,00 € 505,60 € 126,40 €

Na Marieta 700,00 € 147,00 € 553,00 € 442,40 € 110,60 €

TARIFA 4

Melicotd 900,00 € 189,00 € 711,00 € 568,80 € 142,20 €

AILE by Elia 850,00 € 178,50 € 671,50 € 537,20 € 134,30 €
Reposteria 850,00 € 178,50 € 671,50 € 537,20 € 134,30 €
Decoracion

Paredes 300,00 € 63,00 € 237,00 € 189,60 € 47,40 €
Mobiliario 200,00 € 42,00 € 158,00 € 126,40 € 31,60 €

FACTURACION

MENSUAL 7.900,00 € |[1.659,00 € 6.241,00€ |4.992,80 € 1.248,20 €

FACTURACION

ANUAL 94.800,00 € |19.908,00 € 74.892,00 € |59.913,60€ |14.978,40€
INGRESOS BAR |4.500,00 € |945,00 € 3.555,00€ |- € 3.555,00 €

INGRESOS BAR

ANUAL 54.000,00 € |11.340,00 € 42.660,00€ |- € 42.660,00 €
EVENTOS 3.300,00 € |693,00 € 2.607,00€ |- € 2.607,00 €

EVENTOS

ANUAL 39.600,00 € |8.316,00 € 31.284,00€ |- € 31.284,00 €
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TOTAL INGRESOS:

FACTURACION + 129.722,40 €
INGRESOS DE ALQUILER

PREVISION CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS

INGRESOS

Ventas

Existencias finales

Ingresos financieros
Subvenciones

Otros

TOTAL

GASTOS

Compras

Existencias iniciales
Arrendamientos y cdnones
Reparacidn y conservacion
Servicios de profesionales independientes
Transportes

Primas de seguro

Servicios bancarios y similares
Publicidad, propaganda
Suministros (agua, luz,...)
Tributos

Sueldos y salarios

Seguridad social a cargo empresa

Gastos financieros

IMPORTE
129.722,40 €
- €
- €
- €
- €
129.722,40 €
IMPORTE
1.000,00 €
- €
43.200,00 €
250,00 €

500,00 €
400,00 €
4.500,00 €
2.000,00 €
43.200,00 €
14.400,00 €
2.000,00 €

TOTAL GASTOS 111.450,00 €
TOTAL INGRESOS 129.722,40 €
TOTAL GASTO VARIABLE 8.150,00 €

MARGEN DE CONTRIBUCION (INGRESOS- GASTOS VARIABLES)

121.572,40 €

TOTAL GASTO FlJO

103.300,00 €

EBITDA = ( MARGEN DE CONTRIBUCION - TOTAL GASTO FIJO) 18.272,40 €
INTERESES 2.000,00 €
BAT = (EBITDA-INTERESES) 16.272,40 €
IMPUESTO DE SOCIEDADES 4.068,10 €
BENEFICIO NETO O CASH FLOW= BAT- IMPUESTO DE SOCIEDADES 12.204,30 €

Como podemos observar siendo no muy optimistas en la facturacion de cada stand. La
previsiéon del primer afio seria finalizar con aproximadamente 12.000 euros de

beneficio.




Para finalizar el proyecto me gustaria plasmar la idea con un pequefio plano que refleja

aproximadamente la distribucién en un local de 270 m? de superficie.
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