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RESUMEN

A través del presente trabajo, se pretende dar al lector una vision global sobre la
implantacién y viabilidad de un concesionario de automéviles de alta gama en
Cantabria. En primer lugar, es necesario investigar como funciona este tipo de
mercado en la regién. Para ello, se ha realizado en primer lugar un estudio de
mercado, tanto a nivel nacional como regional. En este sentido, se analizaron distintas
variables, como por ejemplo el nivel de competencia, el tipo de consumidor mas
adecuado para nuestro producto, o los precios.

Posteriormente, es indispensable elaborar un plan de marketing. Aqui damos a
conocer como es huestro negocio que vamos a desarrollar, y como esta constituido el
mercado en el cual se va a desarrollar la compafia. Asimismo, dicho plan de
marketing nos ayuda a conocer cuales son aquellas variables -tanto internas como
externas- que mas nos afectan y, por tanto; desarrollar y poner en marcha una serie
de objetivos estratégicos que permitan el buen funcionamiento de la organizacion.

Una vez realizados los sucesivos estudios de mercado y el plan de marketing, se
procede a la constitucién de la organizacion. En este sentido, se establece la forma
juridica mas ventajosa para la organizacién, asi como la futura localizacion para
empezar a desarrollar la actividad. Finalmente, definimos como est4d organizada
internamente la compafila, mediante la elaboracibn de un organigrama y el
establecimiento de los distintos departamentos y personal que lo componen.

Por dltimo, partiendo inicialmente de un escenario pesimista, se elaboran los analisis
de viabilidad, que nos permiten saber hasta que punto merece la pena la implantacién
de un negocio de estas caracteristicas. Para ello, a partir de un desembolso inicial -
necesario para empezar cualquier actividad-, se configuran las distintas previsiones de
ingresos y gastos mensuales para un horizonte temporal de cinco afios, necesarias
para elaborar los correspondientes flujos de caja. Una vez hecho, se analiza la
viabilidad y rentabilidad de proyecto mediante las herramientas del VAN y el TIR, las
cudles nos ayudaran en la toma de decisiones. Estas herramientas, también nos
ayudan para observar distintos escenarios. En este sentido, mediante la modificacion
de algunas de las variables que mas afectan a la compafiia, se podra comprobar los
resultados obtenidos para un escenario probable y otro optimista.

ABSTRACT

Through the present work, is intended to give the reader an overview of the
implementation and viability of a high-end car dealership in Cantabria. First, it is
necessary to investigate how this type of market works in the region. To this end, a
market study has been carried out, both at national and regional level. In this sense,
were analyzed different variables, such as the level of rivalry, the type of consumer
most suitable for our product, or prices.

Later, it is essential to develop a marketing plan. Here we announce how is our
business that we are going to develop, and how is constituted the market in which the
company is going to develop. Also, this marketing plan helps us to know what are
those variables - both internal and external - that affect us the most and therefore, to
develop and implement a series of strategic objectives that allow the proper functioning
of the organization.

Once completed the successive market studies and the marketing plan, the

organization is constituted. In this way, is establishes the most advantageous legal
form for the organization, as well as the future location to begin to develop the activity.
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Finally, we define how the company is organized internally, through the elaboration of
an organization chart and the establishment of the different departments and people
that compose it.

Last, starting from a pessimistic scenario, the viability analyzes are carried out, that
allow us to know the extent to which it is worth the implementation of a business of
these characteristics. For this, starting from an initial outlay - required to start any
activity-, the different estimates of monthly income and expenses for a five-year time
horizon, necessary to elaborate the corresponding cash flows, are configured. Once
done, the viability and profitability of the project is analyzed through the tools of the
NPV and the TIR, which will help us in decision making. These tools also help us to
observe different scenarios. In this sense, by modifying some of the variables that most
affect the company, it will be possible to verify the results obtained for a probable
scenario and another optimistic one.

1. INTRODUCCION

1.1.JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

La idea de abrir un concesionario de automdviles distinto al resto y destinado a un
publico distinguido, ha permanecido como un suefio dentro de mi desde la infancia.
Este suefio, unido a la gran aficion del automovilismo que poseo donde los
vehiculos de altas prestaciones ocupan una posicién privilegiada, junto a los
conocimientos en administracion y direccion de empresas adquiridos en todos mis
afos de estudio, ha permitido que por fin se haga realidad.

Dado que Cantabria es una region donde no abundan los coches exéticos
deportivos y de alta gama, he visto la oportunidad de crear un concesionario de
segunda mano de vehiculos de este tipo, destinados principalmente a un publico
con alto poder adquisitivo, que tienen o bien desean tener su primer deportivo de
ensuefio, y no tengan que acudir a concesionarios oficiales fuera de la regién o a
particulares para hacerse con uno.

1.2.0OBJETIVO DEL PROYECTO

El objetivo general perseguido con este proyecto es la compra-venta y alquiler de lo
gue se conoce como automoviles Premium semi-nuevos! o usados. Estos son
automoviles de alta gama, con buenas prestaciones, y un precio de partida situado
por encima de la media. Sin embargo, lo que de verdad se pretende con este
negocio es ofrecer vehiculos Premium, pero de una categoria superior, a todo aquel
sector de la poblacion que destaca principalmente por un alto poder adquisitivo. Es
decir, todos aquellos automéviles de alta gama situados en un escaldn prohibitivo
para la mayoria de la poblacién, siendo Ferrari, Porsche o Aston-Martin algunas de
las marcas mas representativas.

2. ESTUDIO DEL MERCADO

2.1.INTRODUCCION

El primer paso antes de la creacion de cualquier negocio, es la realizacion de un
estudio de mercado, con el objetivo de ayudar a conocer no solo como es el sector
en el cual uno se quiere mover, sino también para averiguar cual es el

1 Es un tipo de coche de segunda mano, el cual no suele tener mas de 25.000 km con una edad de entre
uno y dos afios (IBANEZ, 2014)
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comportamiento de la competencia. Todo esto, supone proyectar el producto
ofrecido de una manera mas clara y directa, y por lo tanto facilita la definicién de
unos buenos objetivos estratégicos de marketing como se veran mas adelante, que
permitiran que el producto obtenga un mayor valor afiadido.

En este sentido, se pretende ofrecer un Unico producto al cliente -automoviles
usados de alta gama-, para lo cual ha sido necesario la realizacion de dos estudios
de mercado de distinto ambito; en primer lugar, uno a nivel nacional y en segundo
lugar otro a nivel regional. Asimismo, la informacion contenida en estos estudios de
mercado, se verd complementada posteriormente con informacion incluida en el
plan de marketing. Esto es asi, debido a que realmente el estudio de mercado debe
formar parte de dicho plan, pero se decidié hacerlo de manera individualizada para
tener una primera idea general del mercado del automévil de alta gama, asi como
de los diversos factores que pueden ayudar a entender dicho mercado.

En primer lugar, para realizar el estudio nacional analizamos diversas variables que
afectan a nuestro negocio. En este sentido, se analiza la competencia -tanto directa
como indirecta-, las ventas de vehiculos de alta gama en términos de
matriculaciones de vehiculos, la facturacién de un grupo de compafiias que se
dedican a la venta de este tipo de vehiculos, y por ultimo analizamos los precios de
los vehiculos de alta gama.

El estudio de mercado regional es mas genérico y no tan especifico como el estudio
a nivel nacional debido a la falta de competencia directa, aunque esto no significa
gue no es tan importante, mas bien todo lo contrario -Cantabria es la futura
localizacién para el negocio-.

Debido a esto, se analizara por un lado el nimero de matriculaciones de vehiculos,
asi como el nivel de facturacién de un grupo de empresas.

Para la realizacion de dichos estudios de mercado, se ha acudido a diversas
fuentes, asi como a la utilizacion de alguna que otra herramienta de analisis como
se vera a continuacion.

2.2.INVESTIGACION DEL MERCADO AUTOMOTRIZ EN ESPANA

Este estudio de mercado comienza en un primer momento con el analisis de la
oferta -competencia- que afecta al negocio a nivel nacional, para lo cual resulta
necesario saber en qué actividad econémica se encuentra actualmente. En este
sentido y segun la CNAE -Clasificacién Nacional de Actividades Econdmicas-, el
negocio pertenece a la division 45 -Venta y reparacién de vehiculos de motor
ligeros-, y dentro de ésta se sitla en la clase 4511 -Venta de automoviles y
vehiculos de motor ligeros-.

Una vez conocida la actividad econémica, se procedi6 a la utilizacion de la base de
datos SABI para buscar todas aquellas empresas que hacen la misma actividad,
aungue con ciertos matices; ya que muchas de ellas a pesar de estar incluidas en la
misma actividad que en nuestro negocio, no se adecuaban al objetivo perseguido.
En este sentido, se buscaron todas aquellas empresas dedicadas a la venta de
automoviles en Espafia. El resultado de la busqueda, fue de un total de 5.734
empresas repartidas por toda Espaiia.

De todas estas compafiias, se procedié a hacer una depuracion de las mismas.
Para ello se analizé empresa por empresa, eliminandose las que no tenian pagina
web, asi como aquellas que se encontraban en situacién de liquidacion o bien que
estuvieran extinguidas. En definitiva, el ndmero de empresas se redujo
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considerablemente hasta un maximo de 1.588 compafias. Una vez hecho esto, las
empresas se clasificaron en estas cuatro categorias:

TABLA 2.1. Categoria de concesionarios en funcién del tipo de vehiculo

Concesionarios de vehiculos nuevos y/o usados

: 27
exclusivamente de Alta gama
Concesionarios de vehiculos nuevos yfo usados
que en su mayocria predominan marcas 157
Premium
Concesionarios de vehiculos nuevos y/o usados,
que en su mayeria predominan marcas 1.101

Generalistas

Concesionarios de vehiculos nuevos ylo usados
que predominan marcas Generalistas vy 303
Premium indistintamente

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacion obtenida de la base de datos SABI

Como se puede ver, y a pesar de que el informe se centra en exclusiva en
vehiculos de lujo y de gama alta; a la hora de hacer el estudio de mercado se
tuvieron en cuenta todo tipo de categorias de automdviles, ya que al fin y al cabo es
un tipo de competencia que también hay que tener en cuenta. De todas ellas, la
categoria predominante es la compuesta por marcas generalistas, con un total de
1.101 empresas analizadas.

Es necesario hacer una distincion entre lo que se conoce como marca Generalista y
marca Premium, puesto que conviene tener una idea clara del tipo de clase de
vehiculo que a partir de ahora sera objeto de estudio en el presente informe. La
distinciébn entre ambos tipos de marcas viene determinada por una serie de
parametros que son los siguientes (Luis, 2014):

CUADRO 2.1. Parametros a tener en cuenta en la distincién entre vehiculo
Premium y Generalista

Marca
/’ R — \
Confort Precio
. )
I\I\
/ \
{ |'Il
Seguridad Calidad

\ ' ]
\ !

\ /

Caracteristicas
generales

- —_—

~ -

Motor

Servicio

Fuente: elaboracién propia a partir de lainformacién obtenida de la web Cambiosecuencial
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Si dicho vehiculo supera unos estandares de calidad por encima de la media en
todos o en la mayoria de los parametros, se podria considerar como un vehiculo
Premium. De todas formas, y tal como especifica (Luis, 2014), esta clase de
vehiculos no tiene porqué ir dirigida a un segmento especifico de la poblacién, ni
tiene porqué representar el estatus de poder de una persona. Factores como el
“querer darse un capricho” o “el querer aparentar frente a los demas”, son también
determinantes a la hora de adquirir un vehiculo de la categoria Premium. De hecho,
en una encuesta realizada a 73 personas de la provincia de Cantabria (ver anexo),
se lleg6 a la conclusion de que el 46,6% estarian dispuestos a comprar un coche de
este tipo por capricho, mientras que un 37% afirmaban como factor méas importante
para la compra de un automovil de estas caracteristicas, el placer de conducir y
viajar.

Por lo tanto, el tipo de vehiculo a considerar en este caso de estudio, y que sera el
escogido de cara a montar el futuro negocio, es un vehiculo ante todo Premium,
pero con un “plus” adicional de prestigio, exclusividad y elegancia que permitira a la
empresa ser uno de los principales oferentes en este tipo de automoviles.

Dicho esto, y atendiendo a las clasificaciones de categorias mencionadas
anteriormente, la escogida como objeto de estudio en el presente informe es la
primera de ellas, incluyendo aqui tanto concesionarios de vehiculos nuevos como
de segunda mano que por su naturaleza se pueden considerar de alta gama y con
un precio prohibitivo para la inmensa mayoria de la poblacion.

La categoria estd compuesta por 27 empresas? las cuales se encuentran
repartidas por toda Espafia, estando la mayoria de ellas en las principales ciudades
del territorio nacional. En el siguiente mapa, se puede observar la localizacién de
dichas compaiiias:

CUADRO 2.2. Mapa con la localizacién de las principales empresas
competidoras en territorio nacional

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacion obtenida de la base de datos SABI

2 A pesar de haber analizado 27 empresas oferentes de vehiculos de alta gama, se ha tomado como
muestra 13 de éstas, debido a que algunas de ellas tienen la misma concesién de una marca determinada
estando repartidas por toda Espafia, por lo tanto, los vehiculos son los mismos de cara a sacar los precios
gue se tendran en cuenta mas adelante. El ejemplo mas claro esta en la marca Porsche, con mas de 10
puntos de venta por toda la region.
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Madrid, Barcelona, Valencia y Malaga son las ciudades donde mas concesionarios
de este tipo hay, con siete, cuatro, tres y dos empresas respectivamente. Todas las
demés provincias reflejadas en el mapa tienen un solo concesionario de este tipo.
Asimismo, hay que destacar a la marca de automoviles de alta gama Porsche como
la més importante en nuestro pais, puesto que es la marca que mas ventas obtuvo
en el periodo 2016, con un total de 2.204 matriculaciones y un crecimiento del 6,2%
respecto al afio 2015 (SERVIMEDIA, 2017). De hecho, algunas de las compafias
analizadas se dedican casi en exclusiva a la venta de estos automoviles.

Por detras de Porsche, y muy lejos de las cifras conseguidas por ésta, se
encuentran las dos marcas italianas por excelencia: Maserati y Ferrari, con un total
de 275 y 54 matriculaciones respectivamente en el afio 2016. De hecho, en el caso
de Maserati y al igual que sucede con Porsche, hubo un crecimiento con respecto al
afio previo de un 46,3% (SERVIMEDIA, 2017).

Segun la encuesta realizada a los 73 residentes de la provincia de Cantabria (ver
anexo), éstos valoraban a Porsche en cuarto lugar a la hora de adquirir un
automovil de dicha marca, con un 19,2% de los encuestados. Mientras que, por
delante de Porsche, estaban Mercedes, Audi y BMW con mas de un 20% de los
encuestados. Curiosamente estos tres gigantes automovilisticos que gustan tanto a
la gente, pertenecen a la misma nacion -Alemania-.

Actualmente y segun la patronal que integra actualmente las asociaciones de
concesionarios oficiales -FACONAUTO-, se est4 siguiendo la misma tendencia que
en el 2016, ya que el nimero de matriculaciones de vehiculos esta aumentando
cada vez mas, aunque la razon de tal aumento significativo en el nimero de
matriculaciones viene dada por las auto matriculaciones que los concesionarios se
han visto obligados a realizar (FACONAUTO, 2017). Segun Raul Morales, -director
de la patronal de los concesionarios FACONAUTO- las marcas de automoviles
estan poniendo a los concesionarios objetivos de venta dificiles de lograr, estando
éstos por encima de la realidad del mercado (FACONAUTO, 2017). Debido a esto,
para lograr los objetivos impuestos por las marcas, los concesionarios se ven en la
obligacion de auto matricular ellos mismos muchos de sus vehiculos, puesto que un
vehiculo auto matriculado supone una ventaja para el cliente, que obtienen grandes
descuentos, aunque esto a su vez supone un inconveniente para la empresa,
debido a un aumento en el stock de vehiculos en los concesionarios, lo que
perjudica a los resultados (FACONAUTO, 2017).

Todo lo anterior se recoge en los siguientes graficos, donde reflejan el nimero de
matriculaciones en Espafia desde enero hasta junio del 2017 de vehiculos Premium
deportivos, correspondientes a algunas de las marcas mas prestigiosas
(FACONAUTO, 2017):
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GRAFICO 2.1. Nimero de automoviles deportivos matriculados

MATRICULACIONES DEPORTIVOS ENERO-JUNIO 2017 (N2
VEHICULOS)
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Fuente: elaboracion propia a partir de los datos sobre matriculaciones de la patronal
FACONAUTO

GRAFICO 2.2. Namero de automéviles deportivos matriculados (incluyendo la
marca Porsche)

MATRICULACIONES DEPORTIVOS ENERO-JUNIO
2017 (N2 VEHICULOS)
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Fuente: elaboracion propia a partir de los datos sobre matriculaciones de la patronal
FACONAUTO

La razon por la cual se incluyé a Porsche en el segundo grafico, es por la enorme
cantidad de dichos vehiculos matriculados, que practicamente solapan a las demas
marcas, sobre todo aquellas cuyas matriculaciones apenas sobrepasan la docena.
De todas formas, se puede observar como en todos los casos las cifras son
superiores al 2016 durante el mismo periodo analizado de enero hasta junio,
llegando incluso a doblar el numero de vehiculos matriculados como en el caso de
Maserati o la americana Tesla.

A pesar de todo, todo este aumento en las matriculaciones también ha traido un

aumento en el nimero de ventas en los vehiculos Premium y deportivos. A nivel de
facturacion, y siguiendo con la muestra de las 27 empresas seleccionadas para el
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analisis, se realiz6 un promedio de los ingresos obtenidos por cada una de estas 27
compafiias para cada uno de los siete afios, que se cogié como periodo. Dicho
periodo comprende los afios 2009-2015. Los resultados se muestran a continuacion
en la siguiente grafica:

GRAFICO 2.3. Nivel de facturacion concesionarios alta gama

Nivel de facturacion (miles de euros)

7000

5,000
4 000
3000
2000
1. 000

2005 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Fuente: elaboracién propia a partir de la informacion obtenida de la base de datos SABI

A la vista de los datos, parece que las ventas de automdviles de deportivos no han
ido tan mal, estando en continuo crecimiento desde 2013. Dicho crecimiento
representa un 34,52% desde el 2013 hasta el 2015 en las 27 empresas analizadas.
Cabe destacar por otra parte, que la marca Premium mas vendida en Espafia es
Porsche, cuyas ventas en 2015 aumentaron un 29% con respecto al afio 2014,
siendo su modelo 911 el mas vendido a nivel nacional (Ribagorda, 2016). Otra de
las marcas Premium que ha sorprendido por su nivel de ventas, es Jaguar. En este
caso, consiguié un crecimiento récord en ventas en 2015, llegando a alcanzar un
81% en Espafia.

Asimismo, este buen nivel de ventas que esta experimentando el mercado de los
automéviles de alta gama y deportivos en Espafia, contrasta con un aumento
progresivo en los precios de los automaviles de lujo, tal y como se puede ver en el
siguiente gréafico, donde se refleja el IPC de los coches en relacion al IPC general
(ANFAC, 2016):
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GRAFICO 2.4. IPC automdviles (% variacién anual)

Indices de precios de consumo (%% de wariacién anual)
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Fuente: grafico extraido del Informe Anual ANFAC 2016

Se puede observar como el IPC del afio 2016 ha aumentado en torno a un 4% con
respecto al 2015, lo que significa que en Espafia cada vez estan circulando mas
vehiculos caros, y este continuo aumento en las ventas de automdviles de alta
gama y deportivos dan fe de ello.

Actualmente, el rango de precios en el que normalmente se mueven este tipo de
automoviles, se sitla entre 18.000 y 565.000 euros. Estos precios fueron obtenidos
cogiendo una muestra de 10 automéviles de alta gama aleatorios, ya sean de
segunda mano con muchos o pocos kildbmetros, antiguos o bien nuevos a estrenar,
de 13 concesionarios de vehiculos alta gama repartidos por toda Espafa, y
analizados en la base de datos SABI (ver anexo). Asimismo, también se obtuvo una
media de los precios de los 10 vehiculos ofertados por cada concesionario
analizado, tal y como puede verse en el siguiente grafico:

GRAFICO 2.5. Precio medio ofertado de un automévil de alta gama

PRECIO MEDIO DE VEHICULOS DE
ALTA GAMA EN EUROS
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Fuente: elaboracién propia a partir de la informacion obtenida de la base de datos SABI.

Como puede apreciarse, los precios son muy variables en funcion muchas veces
del estado del vehiculo, como por ejemplo que el coche tenga muchos o pocos
kilometros, la antigliedad del mismo o incluso el trato que haya recibido, que implica
gue afecten a determinados parametros del coche como puede ser la mecénica o el
bastidor. De todas maneras, el precio medio nunca baja de los 50.000 euros,
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manteniéndose en un rango de entre 50.000 y 150.000 euros en casi todos los
casos analizados.

2.3.INVESTIGACION DEL MERCADO AUTOMOTRIZ EN CANTABRIA

Como futura localizacion para situar un negocio dedicado a la compraventa de
automoviles deportivos de lujo y de alta gama, Cantabria es una region donde no
existen concesionarios de este tipo de vehiculos, aunque esto no significa que
estemos exentos de competencia. De hecho y segun el ICANE -Instituto Cantabro
de Estadistica-, existen 1.102 empresas en Cantabria dedicadas tanto a la venta
como a la reparacién de automoviles y de motocicletas (ICANE, 2017). Asimismo, y
segun la base de datos SABI, hay 20 de ellas que pueden considerarse como las
mas solventes y que gozan de una mayor importancia frente al resto, a pesar de
que en dicha muestra hay tanto compafilas que ofertan vehiculos de marcas
generalistas, como concesionarios de vehiculos Premium, tal y como puede verse
en el anexo. El grafico siguiente muestra la localizacion de estas 20 empresas:

CUADRO 2.3. Localizacién de los principales competidores en Cantabria

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida de la base de datos SABI

Estos concesionarios estan repartidos entre los municipios de Santander,
Torrelavega, Colindres, Cartes y Laredo. Logicamente estas pocas compafiias
analizadas estan repartidas en su mayoria en Santander puesto que es el municipio
mas densamente poblado de la regién, con un total de 14 empresas. Las demas
regiones poseen un solo concesionario, salvo Torrelavega que posee dos.

A pesar de todo y en base a la encuesta realizada a las 73 personas de la region
(ver anexo), se llegé a la conclusion de que el 68,5% de los encuestados no
conocen ningun concesionario de segunda mano de vehiculos de alta gama en la
provincia de Cantabria, mientras que el resto afirmaron positivamente que si que
conocian alguno. Aunque esta Ultima respuesta pueda llevar a una cierta confusion,
hay que dejar bien claro la existencia de diversos concesionarios ya sean oficiales o
de segunda mano de marcas Premium que se ofrecen en la regiéon, donde
efectivamente se venden vehiculos de alta gama e incluso deportivos al mas alto
nivel, aunque también se venden a la vez vehiculos mas accesibles. Pero en
Cantabria no existen concesionarios de segunda mano donde vendan Unicamente
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de manera exclusiva vehiculos de alta gama y deportivos exclusivos de lo mas
selecto del mercado, que es el objetivo principal del presente informe.

Cabe destacar que el numero de matriculaciones de vehiculos en Cantabria en lo
gue llevamos de afio -desde enero hasta junio- se sitia en una cifra de 5.266
vehiculos -ya sean turismos de marcas generalistas como de marcas Premium-,
presentando una cuota de mercado del 0,8% con respecto al total de Espafa
(FACONAUTO, 2017). A continuacion, se puede ver el siguiente grafico donde se
recoge el nimero de matriculaciones de vehiculos en Cantabria, y su comparacion
con el resto de Espafia:

GRAFICO 2.6. Matriculaciones de turismos en Cantabria vs Resto de Espafia

Matriculaciones Enero-Junio 2017

Pais Vasco
Navarra

Murcia

Madrid

La Rioja

Galicia
Extremadura
Comunidad Valenciana
Ceuta y Melilla
Catalufia

Castilla y Ledn
Castilla La Mancha
Cantabria
Canarias

Baleares

Asturias

Aragon

Andalucia

0 50.000 100.000 150.000 200.000 250.000
Fuente: elaboracién propia a partir de los datos del informe de FACONAUTO -Matriculaciones
turismos junio 2017-

A pesar de la pequefia cuota que presenta -muy por debajo de la media nacional,
establecida en un 5,55%-, Cantabria es una regién que ha visto incrementada un
aumento en las matriculaciones de vehiculos en un 6% con respecto con respecto
al afio 2016 en el mismo periodo analizado (FACONAUTO, 2017).

En cuanto a nivel de facturacion y tomando como muestra los 20 concesionarios
analizados, se hizo el mismo procedimiento que en el estudio de mercado a nivel
nacional. Es decir, se realizé un promedio por cada afio de los ingresos que estas
compafiias obtuvieron, tomando como referencia un periodo de siete afios, 2009-
2015. Asi pues, los resultados son muy parecidos con los obtenidos en el estudio
de mercado previo en el caso de los automoviles de alta gama, tal y como se puede
ver a continuacion:
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GRAFICO 2.7. Nivel de Facturacion de los concesionarios analizados en
CANTABRIA
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14000

12000

10000
8000
6000
4000
2000

0

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida de la base de datos SABI

Se puede observar como las ventas cada vez van en un progresivo aumento a
partir del 2013. Esto es debido en gran medida a las numerosas ayudas y
subvenciones que el gobierno proporciona a las familias para la compra de
vehiculos nuevos y asi rejuvenecer el parque automovilistico espafiol. Entre dichas
ayudas caben destacar especialmente dos: El plan PIVE y el Plan RENUEVA,
siendo este Ultimo proporcionado de manera exclusiva por el gobierno regional de
Cantabria, y orientado al canal de empresa para rejuvenecer parte de su flota de
vehiculos.

3. PLAN DE MARKETING

3.1.PRESENTACION DEL NEGOCIO

El negocio a desarrollar, tiene como objetivo principal la venta de automdviles
exclusivos y de alta gama semi nuevos a todos aquellos clientes interesados en
esta clase de vehiculos, aunque también se ofrecera un servicio de alquiler de los
mismos, tal y como se vera mas adelante. Para cumplir con dichos objetivos y una
vez definido el estudio de mercado, es necesario la realizacion de un plan de
marketing que permita conocer a la empresa no solo quién es el tipo de cliente al
cual se le va a ofrecer el producto, sino también conocer sus necesidades para
enfocar y adaptar dicho producto ofrecido de una manera mas adecuada, asi como
la oportunidad de conocer de antemano a la competencia mas directa a la que
tendra que hacer frente el negocio. Todo esto permitira a la empresa saber en qué
situacion se encuentra en el mercado, mediante la elaboracion de un analisis
DAFO.

Asimismo, sera necesario establecer una serie de objetivos fundamentales a
conseguir por la organizacién, asi como la realizacion de un plan de acciones que
permita facilitar la consecucién de dichos objetivos marcados por la compafiia.
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3.2.MISION Y VISION DE LA EMPRESA

El plan de marketing comienza en un primer momento, con la definicién de la
mision y la visién de la compafiia con el objetivo de dar a conocer al mercado cual
es la actividad del negocio, asi como establecer los objetivos a corto y medio
plazo que se pretende conseguir.

La mision de la empresa es la siguiente:

“Somos una empresa especializada en la compraventa y alquiler de automoéviles
semi nuevos de alta gama, cuya pasion por los turismos de altas prestaciones nos
ha llevado a ofrecer por primera vez en Cantabria el lujo y la elegancia, a un
publico selecto y distinguido que busca ante todo emocion al volante.”

La visidn de la compafiia se define de la siguiente manera:

“Lograr ser el primer distribuidor de vehiculos de alta gama en toda Cantabria,
posicionandose como uno de los concesionarios referentes en materia
automovilistica a nivel nacional en los proximos diez afios, con una amplia
variedad de automoviles de alta gama”

3.3.VALORES CORPORATIVOS

Se han establecido cinco valores en la empresa que tienen que ver con la forma
en la que ésta actlia y como quiere ser reconocida por el resto. Estos valores se
materializan en cinco palabras: Pasion, Experiencia, Exclusividad, Garantia, y
Responsabilidad.

o Pasion. El disfrute y el gusto por el automdvil es algo que llevamos dentro
desde siempre, trasladandolo a cada vehiculo que ponemos a disposicion
del cliente.

e Experiencia. Somos una compafiia con amplios conocimientos sobre el
mundo del motor, tanto a nivel técnico como a nivel de mercado,
ofreciendo un especial asesoramiento en cada vehiculo.

o Exclusividad. Todos nuestros vehiculos presumen de ser los mas lujosos
y exclusivos de sus respectivas marcas, con gran infinidad de detalles que
sorprenden a todo el que lo ve.

e Garantia. EIl mimo y el cuidado con el que tratamos a nuestros productos,
gqueda patente en su buen funcionamiento.

e Responsabilidad. Todo nuestro personal actia de manera coordinada, en
base a la ética y los principios establecidos por la organizacion,
proporcionando una especial atencion al cliente.
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3.4.ANALISIS ESTRATEGICO DEL MERCADO

El andlisis estratégico del mercado esta compuesto por la delimitacion del mercado
de la empresa y por el andlisis del entorno de la misma, con el objetivo de formular
posteriormente una serie de objetivos estratégicos para el buen funcionamiento de
la organizacion (QuestionPro, s.f.). Por lo tanto, la empresa tiene que hacerse dos
preguntas para saber hacia donde quiere ir y hasta donde quiere llegar
(QuestionPro, s.f.):

° ¢,Como esta constituido el mercado?
° ¢,Como son los clientes activos en este sector?

3.4.1. DELIMITACION DEL MERCADO

Para definir el mercado de la empresa, se va a hacer uso de una herramienta
que permite tener una imagen estatica de cédmo es el mercado, y permitir
delimitar los limites del mercado de referencia en el que trabaja la compaiiia.
Dicha herramienta es denominada como Matriz de Abell, y a través de un
esquema tridimensional, se representan los grupos de clientes o consumidores,
las necesidades o deseos que se satisfacen a dichos clientes -Funciones-, y las
formas de satisfacer las necesidades del consumidor -Tecnologias-. Dichos
parametros -Funciones, Tecnologias y Consumidores- son los siguientes:

Consumidores

La organizacion ofrece un tipo de producto -vehiculos de alta gama- orientado
a un segmento de la poblacién que se caracteriza mas bien por un alto poder
adquisitivo. Si bien, también hay que tener en cuenta que el producto en
funcion de sus caracteristicas, es accesible a mas segmentos de la poblacién
como por ejemplo aquellas personas con profesiones liberales -abogados,
médicos...-, y que no tienen por qué tener un alto poder adquisitivo como los
primeros, pero mantienen un buen nivel de vida con una profesion bastante
estable, y se pueden permitir comprar un automévil de alto nivel.

Funciones

El producto que se ofrece por la compafia -automoviles exclusivos de alta
gama- satisface una serie de necesidades Unicas, demandadas por el publico
objetivo. En este caso, las altas prestaciones, imagen o incluso aumentar el
“ego” personal del cliente, son algunas de dichas necesidades e incluidas todas
ellas bajo un mismo denominador comun, -el lujo-. De todas formas, el
producto no descuida las necesidades mas basicas ofrecidas por otro tipo de
clase de vehiculos, como por ejemplo la seguridad o el confort.

Tecnologias

La empresa ofrece distintos tipos de productos con los que satisfacer las
necesidades del cliente, englobados todos ellos dentro de lo que se conoce
como automodviles exclusivos de alta gama. En este sentido, los
superdeportivos, berlinas y SUV2 de lujo, coupés de alta gama o clasicos
deportivos son algunas de las tecnologias de las que dispone la empresa a
disposicién del cliente para satisfacer sus necesidades. No obstante, aqui
también se ha identificado a todos aquellos posibles competidores que existen
en el mercado, y que son considerados productos sustitutivos del que ofrece la

3 Sport Utility Vehicle (SUV). Término para definir aquellos automéviles con aspecto de todoterreno, pero pensados para circular por asfalto -lo que

cominmente se denomina todocamino-.
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compafia. En este caso, hay que considerar ciertas categorias de motos de
alta gama -deportivas, de carretera, custom- que compiten con el producto
ofrecido por la compaifiia.

Asi pues, el mercado de referencia de la empresa esté definido de la siguiente
manera:

GRAFICO 3.1. Mercado de referencia en el que trabaja la compafiia
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Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion de los apuntes de la asignatura
Marketing Estratégico (MBA)

Dentro del mercado de referencia, la empresa trabaja ofreciendo una Unica
tecnologia -automdviles exclusivos de alta gama a dos grupos de clientes bien
diferenciados, esto es lo que se denomina como mercado relevante:

GRAFICO 3.2. Mercado relevante en el que trabaja la compaiiia
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Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion de los apuntes de la asignatura
Marketing Estratégico (MBA)

Finalmente, dentro del mercado relevante se ha definido el segmento de
mercado al que la compafiia se dirige de manera especial, es decir; se ha
definido el area de actividad en el que la empresa quiere estar presente y por lo
tanto competir con el resto de empresas. En este caso se trata de un perfil de
consumidor con un elevado poder adquisitivo, que demanda ante todo el lujo
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en su mas pura esencia, y que ve satisfecha dicha necesidad con un tipo de
tecnologia que la compaiiia les ofrece de manera especifica. Esto es lo que se
conoce como producto-mercado:

GRAFICO 3.3. Producto-Mercado con el que trabaja la compafiia
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Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion de los apuntes de la asignatura
Marketing Estratégico (MBA)

3.4.2. ANALISIS DEL ENTORNO

Definido como “el conjunto de actores y fuerzas que afectan a la empresa para
desarrollar y mantener transacciones y relaciones exitosas con sus publicos
objetivo” (Ruiz, 2017), el entorno de la empresa est4 compuesto a su vez por
dos entornos adicionales, tal y como se muestra en la siguiente imagen:

CUADRO 3.1. Tipologia del entorno

Macroentorno Externo

ENTORNO
= Externo
Microentorno

Interno

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion de los apuntes de la asignatura
Marketing Estratégico (MBA).

Este andlisis del entorno abarcara tanto el macro como el microentorno, si bien
dentro de éste Ultimo Unicamente se ha hecho un andlisis a nivel externo.
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ANALISIS DEL MACROENTORNO

El macroentorno incluye todas aquellas fuerzas genéricas externas que
afectan a la compaifiia, y que no son controlables por ésta. Dichas fuerzas
pueden observarse en el siguiente gréfico:

CUADRO 3.2. Factores del macroentorno

Demograficos
Tecnoldgicos Medioambientales
l MACROENTORNO
Politico-legales : Econdmicos

Socio culturales

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacién de los apuntes de la
asignatura Marketing Estratégico (MBA)

De todos estos factores, dos son los mas importantes para la compafiia:
los demogréficos y econémicos. En el caso de los demogréficos, se ha
analizado principalmente el turismo, ya que supone un verdadero reclamo
para el negocio tal y como se vera a continuacion, y en el caso de los
factores econdémicos se ha hecho un andlisis del poder adquisitivo de la
poblacion residente en Cantabria, para comprobar cuanta gente esta
dispuesta a comprar un vehiculo de alta gama. Por lo tanto, el analisis del
macroentorno se centrard exclusivamente en el analisis de estos dos
factores.

Factores Demogréficos

Cantabria es una region que cuenta actualmente con una poblacion de
582.206 habitantes (ICANE, 2017), representando casi un 1,3% de la
poblacion total espafiola. Esta poblacion estd repartida en 102
municipios, de los cuales 11 de ellos son donde se concentran una mayor
poblacién. Asi pues, estos 11 municipios -ordenados de mas a menos
habitantes- son los siguientes (ICANE, 2017):
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TABLA 3.1. Municipios de Cantabria con mayor niumero de

habitantes
Woricpios | Nimero e babanis |

Santander 172.656 habitantes
Torrelavega 52.819 habitantes
Castro Urdiales 31.901 habitantes
Camargo 30.611 habitantes
Piglagos 24 574 habitantes
El Astillero 18.134 habitantes
Santa Cruz de Bezana 12.679 habitantes
Laredo 11.446 habitantes
Santofia 11.085 habitantes
Los Caorrales de Buelna 11.003 habitantes
Reinosa 9.495 habitantes

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacién obtenida del ICANE
GRAFICO 3.4. Municipios con mayor poblacién de Cantabria
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Fuente: elaboracién propia a partir de lainformacién obtenida en el ICANE

Como se puede observar, Santander es el municipio que cuenta con una
mayor poblacion, representando un 30% del total de Cantabria, y
contando incluso con mas poblacion conjunta que los seis siguientes
municipios, lo que a priori podria significar que pueda ser una buena
decision a la hora de ubicar el futuro negocio, aunque para ello se haya
tenido que analizar mas en detalle otras variables o indicadores.

De hecho, el 89% de los encuestados (ver anexo) estan satisfechos de
montar un concesionario de segunda mano de automoviles de alta gama
en Cantabria, y al preguntar a éstos por la mejor zona de Cantabria para
montar un concesionario de este tipo, el 85,7% de éstos muestran su
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interés de localizar un negocio de este tipo en Santander, aunque
también es cierto que la mayoria de los encuestados piensan que
Cantabria no es una buena region debido a mdltiples razones, como por
ejemplo el bajo poder adquisitivo de la poblacion, que no hay demasiada
gente dispuesta a adquirir un automovil de este tipo e incluso por el poco
tamafio de la region.

Turisticamente hablando, Cantabria es una regién que ha experimentado
fuertes mejoras en el sector. En este sentido el turismo es una de las
actividades principales de la region, y no ha hecho mas que crecer en los
ultimos afos, llegando a contar durante el afio 2016 con un total de
1.163.341 turistas, lo que supone un fuerte incremento de un 8,3%
respecto a la cifra conseguida en el afo anterior, tal y como se puede ver
en el grafico siguiente (ICANE, 2017):

GRAFICO 3.5. Volumen de turismo total en Cantabria
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Fuente: elaboracidn propia a partir de la informacién obtenida del ICANE

Las razones principales de este aumento en el turismo, viene dado por un
lado debido al incremento de la internacionalizacién y en segundo lugar
por la desestacionalizaciéon del turismo cantabro (eldiario.es, 2016). Por
otro lado, aunque en menor medida; este incremento también vino dado
por un adecuado clima en verano con temperaturas moderadas
(eldiario.es, 2016). Del total de turistas que visitaron el afio pasado la
region de Cantabria, el 80% de éstos provinieron del resto de Espafia.
Por otro lado, la cuota restante cifrada en un 20%, son turistas
provenientes del extranjero. En la grafica siguiente se puede ver la
procedencia de dichos turistas (ICANE, 2017):
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GRAFICO 3.6. Volumen de turismo extranjero en Cantabria
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Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida del ICANE

A la vista de los datos, Europa es la procedencia de donde viene la
mayoria de los turistas extranjeros a Cantabria siendo Francia y Reino
Unido los principales clientes del turismo cantabro extranjero, sobre todo
éste ultimo con casi un 20% de la cuota del turismo extranjero cantabro.
De hecho, se puede observar como el nimero de turistas ingleses que
visitan Cantabria, va en progresivo aumento a medida que pasan los
afnos.

La época del afio mas fructifera para los turistas que visitan Cantabria, es
como es légico la temporada de verano, siendo los meses de julio y
agosto donde mas ocupacién hotelera existe, tal y como puede verse en
el gréfico siguiente (ICANE, 2017):

GRAFICO 3.7. Volumen de turismo en Cantabria en funcion de la
época del afio
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Fuente: elaboracidn propia a partir de la informacion obtenida del ICANE
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Aqui de todos los turistas que visitaron Cantabria el afio pasado, el 55%
lo hicieron en la época de verano, siendo finales de julio y todo el mes de
agosto los meses donde mayor estancia media en ocupacién hotelera
hubo. Esta gran cantidad de turistas en estos meses, coincide
principalmente con el comienzo de las fiestas de Santiago de Santander,
si bien también hay que tener en cuenta que es a partir de primavera; es
decir a finales de marzo, cuando empieza a incrementarse el turismo en
Cantabria.

El destino al cual acuden los turistas que visitan Cantabria es variable, en
funcién de la época del afio y del tipo de turista. De todas formas, se
puede decir que son dos las zonas que mas visitaron los turistas en el
ultimo afio. Estas son Santander y la zona Ason-Agiiera con un 39% y
casi un 7% de turistas sobre el total respectivamente.

Factores Econémicos

Para analizar el poder adquisitivo de la poblacion, se ve necesario
analizar la renta bruta disponible en Cantabria, que al igual que sucedi6
al analizar la poblacion de Cantabria, se acudié al ICANE para averiguar
los municipios cantabros donde existe una mayor capacidad econémica
en las familias, tal y como puede verse en el gréfico siguiente (ICANE,
2017):

GRAFICO 3.8. Municipios de Cantabria con mayor renta disponible
bruta total

Municipios con mayor renta disponible bruta
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3.000.000
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000
500.000 |

m2013 m2014

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida en el ICANE

A pesar de la falta de datos actualizados, basta hacerse una idea de que
Santander es actualmente la zona de Cantabria con mayor renta
disponible. Siguiendo con la informacion que aparece reflejada en el
gréafico, del total de renta disponible que obtuvo Cantabria durante el
2014, cifrada en 8.141.675.000 euros; el 34% de ésta corresponde a
Santander. Aun asi, Cantabria no destaca por un alto poder adquisitivo, o
al menos asi lo confirma el 30% de los encuestados (ver anexo) que
perciben unos ingresos anuales por debajo de los 8.000 euros brutos.
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Sin embargo, el IPC general anual de Cantabria ha experimentado una
pequefa disminucién desde el 2013, debido principalmente a una bajada
en los precios de determinados sectores, aunque el IPC anual en la
adquisicidn de vehiculos se ha visto fortalecido especialmente a partir del
afio 2014, estando practicamente a la par que el IPC general tal y como
se puede ver en el gréfico siguiente (ICANE, 2017):

GRAFICO 3.9. Comparacién del IPC general con el de adquisicion de
vehiculos de Cantabria

IPC general anual vs IPC adquisicion vehiculos en
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Fuente: elaboracidn propia a partir de la informacion obtenida del ICANE

Una de las razones que explican este incremento aparte de la subida en
los precios de los vehiculos de todo tipo, es un incremento de los precios
en los carburantes y lubricantes.

ANALISIS DEL MICROENTORNO

El andlisis del microentorno de la empresa, se centrara en el estudio de
las cinco fuerzas competitivas de Porter. Mediante esta herramienta, se
pretende averiguar cual es el grado de competencia que existe en un
mercado a través de la representacion de las siguientes fuerzas (Ruiz,
2017):

CUADRO 3.3. Representacion de las cinco fuerzas competitivas de
Porter

Poder de negociacién de los
- proveedores

Rivalidad entre
los
competidores
existentes

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion de los apuntes de la
asignatura Marketing Estratégico
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Rivalidad entre los competidores existentes

Como se puedo comprobar anteriormente con el estudio de mercado, la
compafia opera en un mercado muy selecto. Es decir, esta dentro de una
industria en la cual hay pocos competidores en toda Espafia que ofrezcan
exactamente el mismo producto, e incluso se puede permitir el lujo de ser
la Unica empresa en ofrecer este tipo de producto en toda la regién de
Cantabria. Ademds, de los pocos competidores que existen, éstos se
distinguen entre si ofreciendo algun elemento diferenciador en sus
automoviles de gama alta que permiten atraer a un determinado publico
en concreto.

Por lo tanto, la existencia de pocos competidores con un grado elevado
de diferenciaciébn en sus productos, estariamos hablando de que la
empresa opera en un mercado con un grado de rivalidad bajo, y por lo
tanto estaria dentro de un oligopolio diferenciado.

Entrada de nuevos competidores

El andlisis de esta fuerza competitiva, consiste en el andlisis de
determinadas barreras de entrada que impidan el acceso de
competidores al mercado en el cual opera la compafia. En este caso, se
han detectado las siguientes barreras de entrada:

> Elevadas necesidades de capital. La apertura de un
concesionario no es tarea facil, puesto que requiere un elevado coste, y
mas aun si se dedica a la venta de un tipo de vehiculo especial y distinto
al resto, como son los automoviles exclusivos de alta gama.

> Necesidad de experiencia y conocimiento. Todo aquel que desee
acceder a este mercado, debe saber que es necesario tener un amplio
conocimiento y contacto previo con esta clase de vehiculos, puesto que el
cliente que normalmente compra un automovil de alta gama sabe muy
bien el producto que esta comprando.

El acceso a este tipo de mercado no es nada sencillo. Por lo que resulta
especialmente necesario destacar frente al resto aplicando determinadas
estrategias de mercado para poder acceder a dicho mercado.

Amenaza de entrada de productos sustitutivos

Una de las grandes amenazas a las que se puede enfrentar un
concesionario de automoviles exclusivos de alta gama es el mercado de
las motos, dentro de las cuales conviene destacar a las de tipo deportivo
o de competicion, las de carretera y las denominadas tipo custom. En
estos casos se tratan de un producto que cubre unas necesidades
parecidas y cuyo precio es muy inferior al producto ofrecido por la
compafiia.

Poder de negociacion de los proveedores

En este caso, la dependencia con proveedores es total puesto que los
vehiculos que la compafiia pone a disposicion de los usuarios no los
produce ella misma, sino que los adquiere a través, bien de particulares
gue desean vender su vehiculo, e incluso ven la oportunidad de venderlo
a través de la compafiia, o bien a través de marcas oficiales. En estos
casos, el niumero de proveedores es extenso y numeroso con unos
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costes de cambio asociados a los mismos no demasiado elevados, lo que
disminuye su poder de negociacion. Esto significa que la empresa pueda
exigirles facilidades en los pagos, asi como el establecimiento de
determinadas condiciones ventajosas por parte de los proveedores.

Poder de negociacidon de los consumidores

El tipo de producto que la empresa oferta no tiene mucha aceptacién o
demanda en el mercado, por lo tanto, los clientes de la empresa se
prestan a tener un mayor poder negociacién pudiendo reclamar unas
mejores condiciones en los vehiculos (CreceNegocios, s.f.), ya que éstos
siempre pueden optar a adquirir un vehiculo nuevo de este tipo en una
marca oficial de impecables condiciones, sin importarles demasiado el
precio.

Sin embargo, también hay que tener en cuenta, que dicho poder de
negociacién disminuye en la siguiente situacion

» La gran dificultad que los clientes tienen de poder acceder a otro
concesionario de este tipo, debido a la poca competencia
existente en el pais.

3.5.DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Una vez establecido y analizado el entorno en el cual se va a mover la empresa, se
ha realizado un analisis DAFO, donde se han recogido todas aquellas debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades que afectan a la organizacion en cuestion:

Debilidades

= Bajo poder adquisitive de la poblacion de Cantabria.

TABLA 3.2. Matriz DAFO

Amenazas

* El mercado de las motos deportivas y demas categorias de
alto rango supone un inconveniente para la compaiia,
debido al menor coste que le supone al usuario.

= Exigencia por parte de los clientes, de unas condiciones

= Poce tamarfio de la region.

dptimas del preducto, debido a la poca aceptacion del
mismo en el mercado.

= Necesidad de una gran inversion para montar un negocio de
este tipo.

= Necesidad de un gran conocimiento y experiencia en la
venta de vehiculos de alta gama.

* Poca aceptacion del producte en el mercade

Fortalezas

Oportunidades

= Alto crecimiento del turismo en Cantabria

= Lawenta de vehiculos supone una de las actividades mas
importantes del sector para la region

= Escasa competencia

= Llaépoca de verano resulta especialmente importante para
la compafiia, debido a la gran cantidad de turistas que
visitan la region.

= Gran cantidad de proveedores, cuyos costes asociados a los
mismos no resultan demasiado elevados

= Las zonas de Santander y Ason Aglera, son las mas ideales
de cara a localizar el establecimiento del negocio.

Fuente: elaboracién propia

3.6.0BJETIVOS ESTRATEGICOS

A continuacion, se establecen una serie de objetivos estratégicos que la empresa
pretende conseguir en un plazo superior al afio. Estos objetivos estan claramente
enfocados con la mision y visibn de la compafiia, aunque convenientemente
ampliados y supeditados al buen funcionamiento de la organizacién. Ademas, como
bien indica (Ruben, 2016), estos objetivos tienen como finalidad “proporcionar las
pautas a seguir para que se mejore en la actividad que se desarrolla y en el
rendimiento de la organizacion” (Ruben, 2016).
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TABLA 3.3. Objetivos Estratégicos

Aumentar la calidad del producto ofrecido para conseguir una mayor aceptacion y
reconocimiento para los potenciales clientes en los tres primeros afios.

Ofrecer una amplia variedad de automoviles exclusivos de gama alta para todo tipo de
clientes en un plazo de cuatro afios.

Alcanzar mas de un 10% de cuota de mercado en el sector del automovil de lujo en los
préximos cinco afos.

Conseguir una facturacion media mensual de 50000 euros durante los dos primeros
anos.

Consolidarse entre los 10 principales concesionarios de automdviles usados de gama
alta en un plazo de cinco afios.

Fuente: elaboracién propia

3.7.DEFINICION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Mediante la definicion de las estrategias de marketing, se pretende poner en
marcha los objetivos estratégicos asignados anteriormente, aplicando las cuatro
variables que forman parte del Marketing Mix -producto, precio, comunicacion y
distribucion-. Con ello, se pretende facilitar el logro de dichos objetivos (Manuel,
s.f.).

CUADRO 3.4. Variables del Marketing Mix

Producto

Marketing
Mix

Distribucion Precio

Comunicacion

Fuente: elaboracién propia

Politica de producto

La compafiia ofrece al cliente un producto; la venta de automéviles de gama alta,
asi como un servicio de alquiler de los mismos, cuyo objetivo es ofrecer un tipo de
automovil unico, exclusivo y diferente. Todos los automadviles son proporcionados
en unas inmejorables condiciones, con toda la documentacién en regla, y con un
mantenimiento periédico por el preparador de vehiculos de la compafiia, si bien
también se tendrd subcontratado un servicio externo de mantenimiento -un taller de
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reparacion- y un seguro a todo riesgo para cubrir los posibles dafios que pudieran
ser ocasionados a los vehiculos.

Para proveerse de vehiculos, ya sea para la venta o alquiler, la compaiiia tiene tres
opciones:

Adquirir el vehiculo mediante depdsito. Esta opcion consiste en que el
cliente acude al concesionario a dejar su automovil, para que la empresa se
haga cargo de su venta e incluso se acuerde un alquiler del mismo con el
propietario del vehiculo. En este caso es la opcién a priori mas rentable para
la companiia, ya que la empresa no compra el vehiculo, aunque si se hara
cargo de su mantenimiento y del pago de los seguros. Aqui, la empresa
valora y tasa previamente el vehiculo llegando a un acuerdo con el cliente, y
ambas partes se llevan un porcentaje especifico de comision sobre el precio
de venta del automavil, -30% la compafia y el resto el cliente-. En el caso
de alquiler del vehiculo, ese porcentaje ascenderd a un 50% para la
empresa y el resto para el cliente.

Adquirir el vehiculo, mediante su compra a un particular. Mediante esta
opcidn, la compafiia a través de webs de anuncios -Milanuncios, Vibbo, etc-
contacta con el anunciante del vehiculo para la compra del mismo.

Adquirir el vehiculo, a través de la red oficial. En este caso es la Ultima
opcién a tener en cuenta para adquirir los automoviles, ya que es la mas
costosa. Aqui la empresa acude a concesionarios de las marcas oficiales,
para la compra del vehiculo.

Los automodviles de lujo que ofrece la empresa, estan clasificados en ocho
categorias distintas, ya que hay numerosos tipos de vehiculos de alta gama y no es
lo mismo por ejemplo un SUV de lujo que un superdeportivo a pesar de ser ambos
vehiculos de alta gama. Estas categorias son las siguientes:
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TABLA 3.4. Tipos y categorias de vehiculos para la compraventay alquiler,
ofrecidos por la compafia*

|

Compactos Premiunn

Segmento C

Berlinas Premium

Segmento D

Segmento E

Segmento F

SuUw

Compacto

NREER

Grande

Superdeportivos

Coupeés Premium

Berlina Coupé

Coupé 2+2

Coupé 2 plazas

NAYAYRIE

Coupé Fastback

Gran Turismo

Cabriclet Premium

Roadster

Cabrioclet 2+2

AIAYAN

Spider

Clasicos Premium vy de coleccionista

Fuente: elaboracién propia

Por otra parte, el servicio de alquiler de vehiculos que posee la compafiia es muy
completo, contando con su propia flota independiente de vehiculos vy

proporcionando seis tipos de servicios:

TABLA 3.5. Servicios de alquiler

Tipo de servicio

Definicion

O Alguiler semanal

Posibilidad de alquilar el coche por semanas
o meses. Minimo dias de alquiler: 7 dias

O Alguiler por dias

Alguiler del vehiculo por uno o mas dias, sin
llegar a la semana

O Alquiler sin limite de kilometraje

Posibilidad de alguilar un vehiculo sin tener
en cuenta el tipo de kilometraje. Apto para
largos viajes de vacaciones o por trabajo.
Minimao dias de alquiler: 2 dias

O Alguiler por fin de semana

Tipo de alquiler exclusivo para el fin de
semana. Dias de alquiler: 2 dias

O Alguiler eventual

Fuente: elaboracién propia

Alguiler en funcidn de cualquier evento: luna

de miel, bodas.... Minimo dias de alquiler: 1
dia

El servicio mas basico sera el alquiler por dias, siendo los otros especificos en
funcion de las necesidades de cada cliente.

Por otra parte, el servicio postventa y de atencion al cliente se dara de manera
Premium de igual manera que con la venta y alquiler de los vehiculos, y se
proporcionara de manera personalizada en funcidon del vehiculo adquirido. De
hecho, se implantard un CRM en la compafia que permita hacer un seguimiento
pormenorizado de cada cliente, proporcionado toda la ayuda necesaria en la

4 La clasificacion en segmentos, va en funcién del tamafio del vehiculo. A mayor segmento, mayor tamafio. El segmento F de las berlinas seria el mas superior

de todos, siendo los vehiculos de esta categoria con una longitud superior a los cinco metros.

Los Gran Turismo, son automéviles de aspecto coupé de cuatro puertas, con portén trasero o maletero en funcién del vehiculo. Normalmente suelen

automoéviles de gama alta.
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resolucion de cualquier problema. Este CRM también ayudara a la empresa a
mejorar su gestion mediante encuestas de satisfaccion a sus clientes, siendo éstos
los que valoren el servicio proporcionado por la empresa. Por otra parte, a pesar de
no ofrecer un servicio interno de reparacion de vehiculos, todos los automdviles
cuentan con una garantia de dos afios o de 60.000 kilbmetros a partir de la entrega
de llaves a su orgulloso propietario, cubriendo cualquier tipo de problema que
pudiera afectar al vehiculo. Ademas, previa compra del vehiculo, el cliente tendra la
opcion de probarlo sin coste alguno para que compruebe todas sus virtudes.

Politica de precios

Al igual que sucede con otros concesionarios de este tipo de vehiculos y tal como
pudo observarse en el estudio de mercado, los precios variaran en funcion del tipo
de vehiculo y sobre todo del estado del mismo, puesto que al ser un concesionario
de segunda mano no todos los vehiculos estaran en las mismas condiciones. En
todo caso, los precios seran en la mayoria de los casos no inferiores a 50.000 euros
por vehiculo y siendo por lo general cercanos o superiores a 100.000 euros,
queriendo dar sensacion de lujo y calidad al consumidor que es en definitiva lo que
se pretende. La modalidad de pago para la compra del vehiculo, es al contado.

Para fijar los precios de venta de los vehiculos®, se han tomado como referencia
algunos de los automoviles de uno de los concesionarios de segunda mano de
gama alta mas conocidos a nivel nacional, como es AUTOTRADE -ya analizado en
SABI- debido a que cuenta con una extensa gama de automoviles de lujo
(Autotrade, s.f.).

TABLA 3.6. Precios de venta de los automoviles ofrecidos

. Margen de .

Ceompra | bemeficio PrOOlo e
BMW Ma 67.500 € 10 %% 75.000 €
BMW X5 M50 D 92.500 € 10 %% 102.777,78 €
Ferrari F355 Berlinetta 89.000 € 10 % 98.888,89 €
Maserati Gran Turismo A49.000 £ 15 %% 57.647,06 €
Mercedes SLR McLaren 230.000 £ 20 %% 287.500 £
Porsche 356 A Spider 125 000 € 15 % 147.058,82 €
Porsche 997 Turbo Cabrio PDK 109.000 £ 15 %% 128.235,29 €
Aston Martin DB9 89.000 € 10 %% 98.888,89 £
Audi RS6 Avant Performance 132.000 € 10 % 146.666,67 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider | 69 000 £ 20 % 86.250 €

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacion de autotrade.es

Inicialmente, éstos son los automéviles que se desean vender y arrendar. En total
son 10 vehiculos, que van desde clasicos de coleccionista hasta superdeportivos.
El precio de compra, es lo que le costaria a la empresa adquirir dichos vehiculos.

5 El precio de venta resultante, ha sido calculado en base a la siguiente formula (Morles, s.f.):

Costo

Precio = - -
e 1 —{Margeny.gtas/ 100}
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El margen a aplicar sobre el precio de compra va entre un 10% y un 20% en funcion
del tipo de vehiculo. A partir de dicho margen, se calcula el precio de venta
deseado.

Por otra parte, cuando un cliente adquiera un vehiculo, se le ofreceran suculentos
descuentos para el alquiler de un automovil de la propia compafiia. Estos
descuentos consistiran en una rebaja en el precio del alquiler.

TABLA 3.7. Descuentos aplicados ala compra de un vehiculo

IMPORTE DESCUENTO A APLICAR
< 50.000 € 5%
> 50.000 €; < 100.000 € 10 25
> 100.000 € 15 %%

Fuente: elaboracién propia

El descuento a aplicar estara entre un 5y un 15 % respectivamente en funcion del
precio del vehiculo pagado al contado, que se aplicara al importe del alquiler que el
cliente ha de pagar.

Por otro lado, los determinantes del precio del alquiler de un vehiculo en los que se
va a basar la empresa, son los siguientes: el numero de dias que el cliente quiera
tenerlo a su disposicién y el tipo de coche de gama alta escogido.

TABLA 3.8. Precios de alquiler por categoria de vehiculo

Compactos Premium 650 £/Dia
. i 750 £-1.300 €/Dia. En funcidn del tipo de
Berlinas Premium .
vehiculo
SUW 1.000 £/Dia.
Superdeportivos 2.000 £/Dia
i . 700 £-1.200 €/Dia. En funcidn del tipo de
Coupés Premium R
vehiculo
Gran Turismo 800 £/Dia
750 €-1.300 €/Dia. En f ion del ti d
Cabriolet Premium . el E ki e = dlye ol
vehiculo
Clasicos Premium y de coleccionista QDDF_LSDG €/Dia. En funcidn del tipo de
vehiculo

Fuente: elaboracién propia

Estos importes se han determinado comparando y analizando precios ofrecidos por
otras empresas del sector, que se dedican al alquiler de este tipo de automdviles.
Asimismo, los precios se efectuaran Unicamente al contado, siendo el efectivo, la
tarjeta o el cheque los Unicos medios de pago admitidos. Ademas, el arrendatario
habré de depositar una fianza del 30 % sobre el total del precio del alquiler, que le
sera devuelta si el coche se recibe en buenas condiciones. Si el vehiculo de alquiler
no es de la empresa -sino del arrendador que da su consentimiento para alquilarlo-,
el importe del alquiler sera repartido a partes iguales para la compafiia y para el
cliente -50% sobre el precio-.
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Politica de distribucién

La compafiia hard uso del clasico canal fisico de distribucion, a través del cual se
venderan y entregaran los automéviles en el propio concesionario, si bien existira la
posibilidad de reservar un vehiculo -ya sea para su adquisicion o para alquiler- de
manera online mediante la web de la organizacion o bien telefénicamente. Este tipo
de reserva, sera sin coste adicional para el cliente y se mantendrd durante un
periodo de 15 dias.

Politica de comunicacién

Debido a la poca notoriedad de este tipo de vehiculos, la organizacion apostara
fuerte en la comunicacion online para llegar facilmente a su publico objetivo -un tipo
de publico que destaca principalmente por su alto poder adquisitivo- y a nuevos
clientes potenciales. En este caso, la empresa contard con su propia pagina web
donde el cliente podra visualizar en 3D cada vehiculo en stock, hacer reservas e
incluso habrd un comparador de vehiculos online para que el cliente se decida por
el mejor. Este también podra comunicarse de manera directa con el personal a
través de un chat, quién le dara asistencia personalizada.

Por otra parte, cabe destacar el uso de redes sociales como Facebook y la
implantacion de un CRM, que permita por ejemplo comunicar a cada cliente el stock
de vehiculos mensual para que estén informados de todas las novedades que
lleguen.

Por dltimo, la compafiia pretende hacer acto de presencia en prensa
automovilistica, ya que puede surgir un amplio abanico de lectores, muchos de los
cuales estarian dispuestos a visitar el concesionario al menos una vez al afio.

3.8.ESTRATEGIA A SEGUIR

Para definir una buena estrategia de posicionamiento para la empresa, se pretende
crear un posicionamiento estratégico global en base a las caracteristicas generales
gue ofrece el producto en relacion a la competencia. En este caso el lujo, las
prestaciones y la exclusividad van ligadas de la mano, y resultan aspectos clave
para poder determinarlo.

Asi pues, el posicionamiento del producto que ofrece la marca para todos los
segmentos quedaria de la siguiente manera:

“Ven, conduce y enamorate de la elegancia y las altas prestaciones”

CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.1.FORMA JURIDICA

Una vez realizados los sucesivos estudios de mercado pertinentes y el plan de
marketing, es necesario constituir la sociedad. En este caso, la eleccion de la forma
juridica viene determinada por tres aspectos relevantes (PYME, s.f.):
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CUADRO 4.1. Aspectos atener en cuenta en la creacién de un negocio

Responsabilidad

Numero de
Socios

Capital Social

Fuente: elaboracion propia a partir de
Industriay de la PYME

Limitada
llimitada

Uno
Dos
Tres o mas

Sin minimo legal

Entre 3.000 € y 59.999 €
Entre 60.000 € y 120.000 £
Mas de 120.000 €

la informacién obtenida de la Direcciéon General de

La combinacién de estos tres requisitos necesarios para la constitucion de una
sociedad, da lugar a multiples formas juridicas. En nuestro caso se ha decidido por
limitar la responsabilidad, ya que en el supuesto de que vayan mal las cosas, los
socios Unicamente pierden lo que han aportado, pero a cambio su patrimonio
personal queda protegido. El nimero de socios sera de dos personas, con una
aportacion conjunta de 180.000 euros repartida de la siguiente forma:

GRAFICO 4.1. % Aportacion capital de los socios

% APORTACION DE LOS SOCIOS

m Diego Saura Martinez m Almudena Sénchez Fernandez

Fuente: elaboracién propia

Por lo tanto, teniendo en cuenta estos aspectos juridicos, se nos plantean las

siguientes opciones (PYME, s.f.):
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TABLA 4.1. Tipos de formas juridicas en funcién de los requisitos
establecidos

Tipo de empresa

M2 socios

Capital

Responsabilidad

Sociedad Andnima

Minimo 1

Minimo 60.000 €

Limitada al capital
aportado en la
sociedad

Sociedad Limitada
Mueva Empresa

Minimo 1, Maximo 5

Minimo 3.000,
Maximo 120.000

Limitada al capital
aportado en la
sociedad

Sociedades Minimo 1 Segin la forma social | Limitada al capital
Profesionales gue adopte aportado en la

sociedad
Sociedad de Minimo 1 Minimo 3.000 euros | Limitada al capital
Responsabilidad aportado en la
Limitada sociedad

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion obtenida de la Direccion General de

Industriay de la PYME

De todos estos tipos de empresa, hemos seleccionado como forma juridica mas
apropiada para nuestro negocio, la Sociedad de Responsabilidad Limitada. Este
tipo de sociedad, presenta una serie de ventajas que la hacen a priori mas
interesante que otras formas juridicas, las cuales caben destacar las siguientes

(Empresas, s.f.):

TABLA 4.2. Ventajas asociadas a la constitucion de una sociedad de
responsabilidad limitada

Hay total libertad para la denominacion social de la compaiiia.

El capital social minimo es muy reducido y no existe un maximo de dicho capital, lo que

beneficia claramente al joven emprendedor.

Obviamente, la responsabilidad es limitada al capital aportado.

Posibilidad de nombrar al administrador de manera indefinida.

No existe un porcentaje minimo ni maximo de capital por socio.

A nivel de fiscalidad esta modalidad resulta interesante, puesto que el impuesto de
sociedades permite hacer muchas deducciones.

Fuente: informacién obtenida del Centro de Informacién y Red de Creacion de Empresas CIRCE

En cambio,

también presenta algunos

inconvenientes,

destacariamos los siguientes (Empresas, s.f.):

Pagina 34 de 65

entre los cuales



DIEGO SAURA MARTINEZ

TABLA 4.3. Inconvenientes asociados a la constitucion de una sociedad de

responsabilidad limitada

Inconvenientes de una Sociedad de Responsabilidad Limitada

Imposibilidad de cotizar en bolsa.

Mo existe libertad para transmitir las participaciones.

Los tramites necesarios para su constitucion son mas complicados que en otras

formas juridicas.

Es de obligado cumplimiento llevar una contabilidad formal.

Fuente: informacién obtenida del Centro de Informacién y Red de Creacion de Empresas CIRCE

Por lo tanto, la denominacién profesional que adquiere nuestro negocio, queda de
la siguiente manera: “Luxury Sports Car S.L.”

Para iniciar el proceso de constitucion de la sociedad, asi como su puesta en
marcha, implica la obligatoriedad de tener y presentar los siguientes tramites

(PYME, s.f.):

TABLA 4.4. Tramites de constitucién necesarios

Tramites de Constitucion

Definicion

Doourmentacion 3 presentar

certificado Megativa del
mombre de la sociedad.

rA=diante este certificado, s=
pretende Iz no exstencia de
otra sociadad con la misma
denominacidn gus la nuestra.

El cermificado =2 ha da
=olicitar =n 2l Registro
rA=rcantil Ccanmtral, bien
directamente en las oficinas
del registro, via telemStica,
por correa, o gor mediscidn
del notario

Em bos eststutos, s2 incluyen ~ Cartificedo Megativa
aguesllas normas que regiran la d=l nombre de is
zociedad. La escricura pdblica Sociedad.
de constitucian habra gue " El recibo bamcario
Elaboracion de hos firmaria ante notario, ¥ que acredite 1
estatutos y A escritura pressentarse 3 inscripcidn en =1 des=mbolso del
puUblica ante motario. Registrno RAercamtil. capital social.
"  Estatunos Sociales.
" Documento de
identidad d= los
soeCios (D).
Se trata de un iImpuesto gQue ~"  Formularioc modebo
grawa aguellas transmisiones [={=n I
patrimoniales onerosas 2 =~ Primera oopis oy
incuso opEeraciomnes copia simple de Ia
Liguidacidn del impuwesto ocietarias, talss como s escriturs d=
sobre actos juridicos constitucion ywio disolucian de CconsEitscion.
documentados. l= sociedsd, sumantos de ~"  Foboocopia del ori
capital, etc. del representamts
Il=gal d= la emprasa.
~"  Fobooopia del MIF d=

Ia =oci=dad._

Como norma genaral, la
inscripcicn de la sociedad ha

& la solicitud de inscripcicon
=n 2l registro, hay gues

de hacerse en el plazo de un amsdir:

me=s desde =1 otorgamienta d= »"  Escritura pdgblica de
Imscripcion en el Registro los documentos Necesarsms constitwucidn de ia
mraercantil para la practica de los sociaedad.

asientos. Una wez inscrita, la ~"  Fobooopia del MIF d=

sociedad adquiere plena la compafiia

capacidad juridica. " Impreso modslo

S0

Fuente: elaboracion propia a partir de la informacion obtenida de la Direccion General de la

Industriay de la PYME

4.2.DENOMINACION Y LOGOTIPO DE LA COMPANIA

La decision del nombre de la compafia no fue facil. En primer lugar, se hizo un
brainstorming donde surgieron numerosas ideas. A partir de aqui, seleccionamos
aquellos nombres que mejor podian encajar con el negocio, y sobre todo que no
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estuvieran cogidos por otras empresas. En definitiva, el nombre sugerido para el
negocio y que mejor encaja con la actividad a desarrollar es:

“Luxury Sports Car”
Por otra parte, el logotipo de la compafiia escogido tiene en cuenta ante todo la
imagen de un automa@vil Premium deportivo, tal y como puede ver a continuacion
(LOGASTER, s.f.):

GRAFICO 4.2. Logotipo de la compafiia

LI.'l'l.'F:ll.' SPFORTS CAR S EL.

Fuente: logotipo extraido de LOGASTER en base a lainformacién proporcionada del negocio

4.3.LOCALIZACION

El lugar mas idéneo para montar el negocio es Santander, ya que es la zona de
Cantabria que reune las mejores condiciones, y por lo tanto el mas propicio en base
al analisis del entorno realizado previamente, y porque asi se recoge en una
encuesta realizada a un pequefio grupo de la poblacién de Cantabria.

Una vez decidida la zona, se procedi6 a la busqueda de un local adecuado para
realizar la actividad con las siguientes condiciones:

1. Tamafio minimo interior de 1.000 m2.

2. Amplio escaparate.

3. Con opcion de alquiler.

4. Buena localizacion y de facil acceso para el publico.

Con estas premisas se barajaron cinco opciones, si bien al final nos decantamos
por la siguiente (Montafia, s.f.):
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CUADRO 4.2. Local comercial

1 e —

Fuente: imagenes extraidas de Milanuncios

Como se puede apreciar en las imagenes y tal como reza el anuncio, se trata

realmente de una nave comercial orientado a la exposicion de productos. La nave
tiene un tamafio de 1.800 m2 repartidos de la siguiente forma:

Planta principal: 1.000 m2

Planta a doble altura: 300 m2

e Semiso6tano: 500 m2

La nave esta situada en la Avenida de Parayas 5, justo a la entrada de Santander y
por lo tanto localizada en una zona de mucho trafico diario. Aun asi, y a pesar de

haber muchas naves y locales en esa zona, es de facil acceso y se puede ver bien
desde la carretera. El mapa es el siguiente (Montafia, s.f.):

o
s MOTE

CUADRO 4.3. Localizacién del negocio
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Fuente: imagen extraida de Milanuncios
El precio del alquiler son 8.000 euros mensuales (4€/m2), y ademas sera necesario
realizar alguna obra en el local, para reacondicionarlo a las necesidades del
negocio tal y como se vera mas adelante.

Dentro de la nave, la organizacion sera la siguiente:
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o Planta principal. Esta planta sera lo primero que vea el cliente nhada mas
entrar por la puerta del local. Aqui estaran los automoviles para exposicion
que seran los que se ofrezcan Unica y exclusivamente para su venta. Por
otra parte, también habra un mostrador de recepcion frente a la puerta de
entrada, donde se recibird al usuario por parte de nuestro personal de
atencion al cliente, y al fondo de la planta estaran situadas las mesas de los
vendedores.

e Planta a doble altura. Aqui estaran los vehiculos que se ofrezcan para
alquiler

¢ Semisétano. En el semiso6tano del local, iran los despachos de la empresa,
asi como una sala de reuniones.

4.4, ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y DESCRIPCION DE TAREAS

Luxury Sports Car cuenta con una estructura organizativa simple pero efectiva de
cara a conseguir un éptimo aprovechamiento de los recursos y conseguir ser mas
eficiente (Global Value Consulting, s.f.). Dicha estructura esta compuesta
principalmente por la gerencia de la empresa, a la que le sigue un responsable de
calidad. A continuacion, se encuentran los dos departamentos de la compafiia -
departamento de ventas y departamento de administracion-, al frente de los cuéles
se encuentra dicho responsable de calidad, cuya inspiracién y motivacion tendra
gue servir para que los empleados se encuentren comodos y trabajen de manera
mas productiva. El siguiente grafico muestra el organigrama de Luxury Sports Car
S.L.

CUADRO 4.4. Organigrama de la compaiiia

Fuente: elaboracién propia

DIRECCION GENERAL

Los directivos serdn los socios de la compafiia, siendo Diego Saura el maximo
responsable -director general- debido a su mayor aportacion en la empresa, mientras
que Almudena Fernandez tendra la funcion de directora de personal de la misma.
Ambos velaran por el buen funcionamiento de la misma y serdn los maximos
responsables de todo aquello que compete a Luxury Sports Car.
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Para ello el director general tendrd como funciones principales, la misién de guiar al
resto de la plantilla, y tener una buena capacidad de liderazgo que permita a la
compaifiia alcanzar sus objetivos de una manera solvente y segura.

La directora de personal en cambio tendra una funcibn mas humana, encargandose
del reclutamiento del personal necesario para su posterior incorporacion en la plantilla,
de la asignacion de puestos, o incluso de la promocion interna de sus empleados.

En el ambito de la formacion, ambos estdn especialmente formados en materia de
organizacion y direccion de empresas, con un enfoque especial en el sector
automovilistico y contando con una gran experiencia en la materia.

RESPONSABLE DE CALIDAD

Una de las figuras mas relevantes de Luxury Sports Car es el responsable de calidad.
Este verifica, que el servicio ofrecido al cliente se proporcione de una manera
exclusiva en todo momento, proporcionando imagen y distincion a la compafia.

PERSONAL DE ADMINISTRACION

El personal de administracién de la compafiia, se encargard por un lado de verificar
gue los tramites requeridos para la compra y venta de los vehiculos se haya hecho de
manera correcta, y por otro lado de la correcta gestién de los cobros y pagos de la
compaiiia. Estos deberan tener competencias relativas en materia de contabilidad,
fiscalidad, y buenas capacidades comunicativas. En total habra dos personas dentro
de este departamento. Una de ellas se encargara de la correcta gestion de los cobros
y pagos, y la otra de contabilizar las ventas de los vehiculos y deméas gastos de la
sociedad.

PERSONAL DE VENTAS Y DE ATENCION AL CLIENTE

Los vendedores se encargaran de gestionar todo el proceso de venta y alquiler de un
vehiculo, colaborando estrechamente con el departamento de administracion,
proporcionandoles toda la informacion y documentacion necesaria relativa a los datos
del cliente, el pedido del vehiculo, y la forma de pago del mismo. Por el contrario, el
personal de atencidn al cliente y de postventa, se encargara de atender las quejas y
reclamaciones de los clientes, y de proporcionarles toda la ayuda cuanto necesiten.
También habra un preparador de vehiculos, encargandose éste de limpiar y mantener
todos los vehiculos de los que dispone la sociedad. En total habra un total de tres
vendedores -uno de ellos encargado del alquiler de vehiculos-, un personal de
atencion al cliente, y el preparador de vehiculos.

Todos estos miembros de la organizacién, deberan de tener buenas habilidades
comunicativas, capacidad de atencion y de escucha frente a los clientes y un amplio
conocimiento del mundo del automdvil. Aqui también sera muy importante que el
personal cuente con una presencia exquisita, dando ese plus de elegancia y
refinamiento que caracterizan a la clase de automoviles que ofrecemos.

5. ANALISIS DE VIABILIDAD

5.1.DESEMBOLSO INICIAL

El desembolso inicial, estd formado por todos aquellos costes necesarios para
iniciar la andadura del negocio. Aqui no se incluyen los vehiculos puesto que éstos
durante el primer afio se van a adquirir mediante la modalidad de depdsito, luego el
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coste de adquisicién es 0. Los costes para inicial la andadura del negocio son los
siguientes:

Reacondicionamiento del local

El local, aunque cuenta con un espacio ideal para el desempefio de este proyecto,
necesita que se adeclUe a las caracteristicas del negocio. Estas reformas son las
siguientes:

Pintura. Se quiere conseguir pulcritud y exclusividad para todo aquel que lo
observe. Para ello, el color exterior del local serd el negro brillante, con el hombre
de la compafia en letras plateadas encima del escaparate. Sin embargo, en el
interior se quiere dar un tono azulado muy suave. Para ello se pintara todo el
interior del local en un blanco puro, que junto con la instalacion de luminiscencia led
azulada se conseguira dicho efecto (QUADIS, s.f.):

GRAFICO 5.1. Tipo de interior del concesionario

Fuente: imagen extraida de la web Quadis

El presupuesto total de esta reforma sera de 5.400 euros.
Modificacién del escaparate. Serd necesario que el escaparate delantero y

trasero del local sea de tipo corredero para que puedan entrar y salir los vehiculos,
ya que actualmente hay una Unica puerta de tamafio simple (COCHE, s.f.):
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GRAFICO 5.2. Tipo de escaparate del concesionario

B || | |

Fuente: imagen extraida del blog "el mejor coche"
El coste de esta reforma esta presupuestado en 3.100 euros.

Construccidn de oficinas y escalera. Hara falta la construccién de unas escaleras
para ir a la segunda planta a doble altura, y otras escaleras para ir a las oficinas de
la empresa situadas en el semisétano. También se hara lo propio, mediante la
instalacion de unas rampas para minusvalidos junto a las escaleras.

Por otro lado, la construccion de las oficinas se hara en el semis6tano siendo
necesario Unicamente levantar los tabiques y poner puertas, ya que la planta a
doble altura hace de techo. En total, habria que levantar tres despachos -uno de
administracion, otro para el responsable de calidad, el despacho del gerente- y una
sala de reuniones.

Asimismo, también hara falta la instalacién de unos aseos para el personal en una
esquina del semisotano del local.

El coste total de la reforma estara en torno a 65.000 euros.

Mobiliario y decoracion. En el exterior del concesionario, se pondran vinilos de las
principales marcas y logotipos de vehiculos de lujo que se pretenden vender,
acompafando al nombre de la compafia. En el interior en cambio, se pondran
imagenes y fotos de los principales deportivos que han hecho historia en el mundo
del automovilismo, y también se pondran vitrinas con diversos elementos de estos
vehiculos, tales como llantas, volantes, parachoques, escudos de los anagramas, e
incluso maquetas de coches de coleccionismo para que el cliente se sienta atraido
y se quede observandolo.

La iluminacion también es importante, por ese motivo también se pretende instalar
un equipo de iluminacién dinamica con leds y neones que varie de intensidad y
tonalidad en el exterior del local para llamar la atencion. En el interior en cambio, se
pondra un equipo de luminiscencia led azulado.

En cuanto al mobiliario, se pretende montar en la planta principal un pequefio
mostrador de recepcion para atender al personal, y tres mesas para vendedores al
fondo de la misma. Asimismo, se pondran unos sofas y sillones junto con unas
mesitas para los clientes que lleguen, por si les apetece sentarse y descansar.
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Por altimo, no hay que olvidarse de todo el mobiliario correspondiente a las oficinas
y despachos situados bajo el semisotano.

El presupuesto aproximado de esta reforma esta situado en 8.000 euros.

Equipos informéticos
En total hara falta seis ordenadores con la suite completa de Office para gestionar y
tramitar los diferentes pedidos de venta de vehiculos, y hacer las diferentes tareas
contables y de gestion bancaria necesarias. También ser& necesario que estos
ordenadores cuenten con un buen CRM para que se pueda hacer un seguimiento
pormenorizado de cada cliente. Para los vendedores, iran destinados tres de éstos
equipos, para los administrativos dos, y para el responsable de calidad otro.

El coste estimado de estos equipos junto con la licencia Office y el CRM sera de
7.500 €.

Material de oficina
Gastos referentes a boligrafos, folios, etc. También se hard uso de dos
fotocopiadoras, una para el departamento de ventas y otra para el departamento de
administracion.
El presupuesto total sera de 2.500 €

Gastos societarios

Son los gastos de constitucién de la sociedad. A continuacién, se muestran en la
siguiente tabla (Iberfinancia consultores, s.f.)

TABLA 5.1. Gastos de constitucion de la sociedad

GASTOS DE CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

0O Gastos Notariales 200€
Q Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actes juridicos | 1.800€
documentados

Q Inseripeidn en el Registro Mercantil y publicacidn en el | 120,20 €
BORME (Boletin Oficial del Registro Mercantil)

0 Libres Sociales 19 €
0 Legalizacidn de Libros Sociales 23,68 €
Fuente: datos extraidos de la web Iberfinancia consultores

Otros gastos atener en cuenta

Publicidad. Gastos del primer mes en anuncios en prensa del motor y creacion de
pagina web. Coste total: 2.600 €

Fianza Alquiler. Coste de una mensualidad: 8.000 €

Asi pues, el desglose de todos los costes necesarios para la apertura del negocio
gqueda de la siguiente manera:
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TABLA 5.2. Resumen de todos los costes de apertura de la sociedad

Reacondicionamiento del local | 81.500,00 £
Pintura 5.400,00 €
Maodificacion del escaparate 3.100,00 €
Oficinas y escalera 65.000,00 €
Mabiliario y Decoracidn 8.000,00 €
Equipos informaticos 7.500,00 €
Material de Oficina 2.500,00 £
Gastos Societarios 2.162,88 €
Gastos Motariales 200,00 £
Impto sobre transmisiones patri| 1.800,00 €
Inscripcion en el Registro Merca 120,20 €
Libros sociales 19,00 €
Legalizacion de libros sociales 23,68 €
Otros gastos 10.600,00 €
Publicidad 2.600,00 €
Fianza alquiler 3.000,00 €

Fuente: elaboracién propia

Se hara uso del capital que aporten los socios para hacer frente a este gasto,
puesto que la cantidad que aportan entre los dos, es mas que suficiente como para
asumir todos los costes derivados de la puesta en marcha del negocio.

5.2.PREVISION DE INGRESOS
Luxury Sports Car S.L., obtiene los ingresos mediante dos vias:

1. Venta de automoviles
2. Alquiler de automéviles

Asi pues, se ha calculado una previsién de ingresos para los cinco primeros afios
de vida del negocio:

TABLA 5.3. NUmero de vehiculos vendidos al afio

NUMERO DE VEHICULOS VENDIDOS

Tipo de Vehiculo Afio1 Afio 2 Afi0 3 Afl0 4 AR 5
Vehiculos 5 10 15 20 25

Fuente: elaboracién propia

A pesar de que nuestro negocio puede dar cabida a varios escenarios distintos,
nosotros consideramos a la hora de hacer los sucesivos célculos y andlisis un
entorno pesimista dada la naturaleza y complejidad de montar un negocio de estas
caracteristicas en la region. Asi pues, para la venta de vehiculos prevemos vender
en el primer afio un total de cinco vehiculos, incrementandose la cifra en otras cinco
unidades los sucesivos afios.

Asimismo, Estos vehiculos se adquiriran durante el primer afio mediante la opcion
de deposito para que no se disparen los costes, siendo a partir del segundo afio
cuando la empresa acepte otras modalidades de adquisicion de los mismos. De
todas formas, ello no implica que la organizacidbn no tenga ningun coste en
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vehiculos durante el primer afio, puesto que se tendrd que hacer cargo del pago de
un seguro anual a todo riesgo para cubrir cualquier dafio que sufran los vehiculos,
asi como un seguro de responsabilidad civil, tal y como se vera después.

Los ingresos obtenidos en la venta de vehiculos son los siguientes:

TABLA 5.4. Ingresos obtenidos por la venta de vehiculos en los dos primeros

anos
Tipo de Yehiculo ENERD FEBRERO MARZD ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO !EPTIEHBH! OCTUBRE | NOVIEMERE | DICIEMERE
Bl 14 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 22.500,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Bl 5 M5S0 D 0,00€ 0,00€ 0,00€ 30.833,33 € 0,00€ 30.833,33 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Ferrari F355 Berlinetta 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 29.666,67 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Maserati Gran Turismo 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 17.294,12 €
Mercedes SLR McLAREN 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Parsche 356 & Spider 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Parsche 337 Turtbo 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Aztan Martin B3 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
AUDIRSE Avant Performance 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Alfa Romea Giulia 1.600 Spider 0,00€ D.DD{ D,DD{ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ D,DD{ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Total 30.833,33€ 30.833,33 € | 22.500,00€ | 29.666,67 € 17.254,12 €
Tipo de Vehiculo ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTO !EPTIEMBR! OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMERE
Bl 14 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 22.500,00 € 0,00€
Bl 5 M5S0 D 30.833,33 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Ferrari F355 Berlinetta 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 29.666,67 € 0,00 € 0,00€
Maszerati Gran Turisma 0,00€ 0,00€ 0,00€ 17.294,12 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 17.294,12 €
Mercedes SLR McLAREN 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 26.250,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Parsche 356 & Spider 0,00€ 44.117,65€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Parsche 337 Turtbo 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Aston Martin B3 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0,00 € 53.888,89€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
AUDIRSE Avant Performance 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 146.666,67 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 44.000,00 €
Alfa Romea Giulia 1.600 Spider 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€
Total 30.833,33€ | 44.117,65€ 0,00 € 17.254,12 € 58.888,89 € 0,00 € 232.916,67 € 0,00 € 0,00 € 25.666,67 € 22.500,00 € 61.254,12 €

Fuente: elaboracién propia

TABLA 5.5. Ingresos obtenidos por la venta de vehiculos en el tercer y cuarto

ano
Tipo de Yehiculo ENERDO FEBERERDO MARZD ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBR! OCTUBRE | NOVIEMERE | DICIEMERE
EMW M4 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 22.500,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 22.500,00 € 0,00 €
EMw ®5MS00 0.00% 0.00% 0.00€ 000 0.00% 30.833.33 % 0.00€ 0.00% 0.00€ 0.00% 0.00% 0.00%
Ferrari F355 Berinetta 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Mazerati Gran Turismo 0.00%€ 0.00% 0.00€ 57.647.06 £ 0.00% 0.00€ 0.00€ 0.00% 0.00€ 0.00% 0.00%€ 57.647,06 £
Mercedes SLR McLAREN 26.250,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 86.250,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 26.250,00 € 0,00 €
Porsche 356 A Spider 0.00% 0.00% 0.00€ 000 147.058.82 € 0.00€ 0.00€ 0.00% 0.00€ 0.00% 0.00% 0.00%
Parsche 397 Turbo 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 38,470,559 € 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Azton Martin DB3 98.888,89 € 0,00 € 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0,00 0.00€ 0,00 €
AUDIRSE Avant Performance 0,00 0,00 £ 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00 € 0,00€ 0,00 0,00€ 0,00 € 0,00 44.000,00 £
Alfa Fomeo Giulia 1. 600 Spider 0,00 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 25.875,00 £ 0,00€ 86.250,00 € 0,00€ 0,00€ 86.250,00 € 0,00 €
Total 185.128,85 € 0,00 € 0.00€ 57.647,06 € 147.058,82€ | 56.708,33€ | 147.220,55€ | 86.250,00€ 0.00€ 0,00 € 155.000,00 £ 101.647,06 €
Tipo de Wehiculo ENERO FEBRERO MARZD ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBR! OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Bl 14 0.00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 22.500,00 € 22.500,00 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 22.500,00 € 0.00€ 0,00 €
EMw ®5MS0D 0,00 0,00 £ 102.777.72 € 0,00 € 0,00 0,00€ 0,00€ 0,00 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00 £
Ferrari F355 Berineta 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0,00 € 0.00€ 0,00 €
Mazerati Gran Turizmo 0,00 17.294,12 £ 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00€ 17.254,12 € 0,00 17.294,12€ | 17.254,12% 0,00 57.647,06 €
Mercedes SLR McLAREN 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0,00€ 0,00 € 0.00€ 86.250,00 € 0,00 € 0.00€ 0,00 0.00€ 0,00 €
Forsche 356 A Spider 0,00 0,00 £ 0,00€ 0,00 € 147.058,82 € 0,00€ 0,00€ 147.058,82 € 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00 £
Porsche 337 Tuibo 0.00€ 38.470,59 € 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 38,470,593 € 0.00€ 128.235,29€ 0,00 0.00€ 0,00 €
Azton Martin DEI 29.666,67 € 0,00 £ 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00€ 0,00€ 0,00 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00 £
ADIRSE Avant Performance 0.00€ 0,00 € 0.00€ 44.000,00 € 0.00€ 0,00 € 44.000,00 € 0.00€ 0.00€ 0,00 44.000,00 € 0,00 €
Alfa Bomeo Giulia 1. 600 Spider 0,00 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00 25.875,00 £ 0,00€ 0,00 0,00€ 0,00 € 0,00 0,00 €
Total 29.666,67 € 55.764,71€ | 102.777,78 €| 44.000,00€ 169.558,82 € | 48.375,00€ | 186.014,71€ |147.058,82 €| 145.525,41€ | 35.754,12 € 44.000,00 £ 57.647,06 €

Fuente: elaboracién propia

TABLA 5.6. Ingresos obtenidos por la venta de vehiculos en el quinto afio

Tipo de ¥Yehiculo ENERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYD JUNIO JULID AGOSTO !EPTIEMBR! DOCTUBRE | NOVIEMERE | DICIEMERE

EM M4 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 22.500,00 € 0,00€ 0,00€ 75.000,00 £
EMW #SMS0D 0,00€ 0,00€ 0,00€ 30.833,33€ 0.00€ 30.833,33€ 0,00€ 30.833,33 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Ferrari F355 Berlinetta 29.666,67 £ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 29.666,67 £ 0,00€
Mazerati Gran Turisma 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 17.294,12€ | 17.254,12€ | 17.294,12€ 0,00€ 57.647,06 € 0,00€ 0,00€ 0,00€
Mercedes SLR McLAREN 0,00€ 86.250,00€ | 86.250,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Parsche 356 A Spider 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 147.058,82 € 0,00€ 147.058,82 € 0,00€ 44.117,65€ 0,00€ 147.058,82 €
Porsche 337 Turbo 0,00€ 0.00€ 0.00€ 128.235,29€ | 38.470,59€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€
Astan Martin DB3 29.666,67 £ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 58.838,89€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
AUDIRSE Avant Performance 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 146.666,67 £ 0,00€ 0,00€
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 25.875,00€ 0,00€ 25.875,00 € 0,00€ 0,00€ 25.875,00€ 0,00€
Total 55.333,33€ | 86.250,00€ | 26.250,00€ | 155.068,63€ | G5L.764,71€ |221.061,27€| 116.183,01€ |203.767,16€| 80.147,06€ | 150.784,31€ | GL.G41,67€ | 222.05882€
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Fuente: elaboracién propia

TABLA 5.7. Resultados obtenidos por la venta de automoviles en los cinco
primeros afios

INGRESOS BRUTOS POR VEHICULOS
ARD 1 ARO 2 ARDO 3 ARO 4 ARO S
131.127,45€ | 537.511, 44 € | 976.670,75 € | LO7OL187,09 € 1.536. 209,97 €

COMISIOMNES POR VENTA DE VEHICULOS (2% SOBRE INGRESOS BRUTOS)
ARD 1 ARO 2 ARDO 3 ARO 4 ARO S
2.622,55€ 10,750,232 € 19,533,422 € 21.402,74 € 30.724,20€

INGRESOS TOTALES POR VEHICULOS
ARD 1 ARDO 2 ARD 3 ARD 4 ARD S5
128.504,90€ | 526.761,21€ | 957.137,34 € | 1.048. 783,35 € 1.505,.435,77 €

Fuente: elaboracién propia

Los precios de venta y los automéviles que se pretenden vender, son los obtenidos
en la tabla 3.6. En los ingresos reflejados mensualmente durante el primer afio, los
vehiculos vendidos ya vienen con la retencion del 30% que se queda la empresa
debido al tipo de modalidad escogido en la adquisicién de vehiculos -adquisicion via
depdsito-. A partir del segundo afio, la empresa admite otras modalidades para la
compra de automdviles, en las que debe afrontar el pago integro del vehiculo, de
ahi que existan en ocasiones diferencias en el precio de un mismo vehiculo. Por
otra parte, hay que quitar un porcentaje por comisiones de ventas que se llevan los
vendedores. En este caso, hemos supuesto un 2% por comisiones de ventas sobre
los ingresos brutos anuales obtenidos.

Para el alquiler de vehiculos, se van a ofrecer cuatro de los diez modelos
disponibles para la venta, durante los cinco afios, y al igual que sucede con la venta
éstos seran adquiridos mediante depdsito, aunque en este caso se mantendra
dicha modalidad el resto de los afios.

TABLA 5.8. Vehiculos arrendados

NUMERO DE VEHICULOS ARRENDADQS

Tipo de Vehiculo Afi0 1 Afi0 2 A0 3 AfiO 4 AflO 5
Vehiculos 6 10 14 18 22
Fuente: elaboracién propia

Pretendemos iniciar la actividad con un maximo de seis coches alquilados durante
el primer afio, si bien esta cifra se vera incrementada en cuatro vehiculos hasta un
maximo de 22 en el quinto afo.
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TABLA 5.9. Ingresos obtenidos por el alquiler de vehiculos en los tres
primeros afios

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS PRIMER ANO
Miimero de vehiculos ENEROD FEBRERO MARZO ABRIL MAYOQ JUNIO JuLg AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
BMW X5 M50 D 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 €
Mercedes SLR Mclaren 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 £ 0,00 € 0,00 €
Porsche 887 Turbo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 £ 0,00 £ 0,00 € 0,00 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Total 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € | 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 €

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS SEGUNDO ANO

Numero de vehiculos ENEROD FEBRERO MARZO ABRIL MAYD JUNIO JuLo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
BMW X5 M50 D 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 €
Mercedes SLR Mclaren 0,00 € 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Porsche 997 Turbo 0,00 € 13.500,00 € 0,00 € 0,00 € 13.500,00 € 0,00 € 13.500,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Total 15.000,00 € | 13.500,00€ | 15.000,00€ | 45.000,00 € | 13.500,00 € | 15.000,00 €| 13.500,00 €| 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 €

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS TERCER ANO
Mimero de vehiculos ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
BMW X5 M50 D 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 £ 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 £ 0,00 £ 0,00 € 15.000,00 €
Mercedes SLR Mclaren 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 €
Porsche 997 Turbo 0,00 € 0,00 € 0,00 € 13.500,00 € | 13.500,00 € | 13.500,00 €| 13.500,00 €| 13.500,00 € 0,00 € 13.500,00 € 0,00 € 0,00 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € | 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Total 0,00 € 0,00 € 30.000,00€ | 28.500,00 € | 13.500,00 € | 28.500,00 € 43.500,00 €| 28.500,00 € 0,00 € 13.500,00 €| 30.000,00€ | 15.000,00 €

Fuente: elaboracién propia
TABLA 5.10. Ingresos obtenidos por el alquiler de vehiculos en el cuarto y
quinto afio

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS CUARTO ANO
Nimero de vehiculos EMERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYO JUNIQ JULIO AGOSTO [ SEPTIEMBRE | OCTUBRE MNOVIEMBRE DICIEMBRE
BMW X5 M50 D 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00€| 0,00€ |15000,00€| 000¢ 0,00 £ 0,00 € 15.000,00 €
Mercedes SLR Mclaren 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Porsche 997 Turbo 13.500,00 € | 13.500,00 € 0,00 £ 13.500,00 € | 13.500,00 € |13.500,00€| 0,00€ |13.500,00€| 0,00€ |13.500,00€ 0,00 € 13.500,00 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Total 28.500,00 € | 43.500,00 € | 15.000,00 € | 28.500,00 € | 13.500,00 € | 28.500,00 €| 45.000,00 €| 28.500,00 €| 30.000,00 €| 13.500,00 € 0,00 € 28.500,00 €

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS QUINTO ARO
Nimero de vehiculos EMERD FEBRERD MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO [ SEPTIEMBRE | OCTUBRE MNOVIEMBRE DICIEMBRE
BIMW X5 M50 D 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 15.000,00€| O0,00€ 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 0,00 €
Mercedes SLR Mclaren 30.000,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 € 30.000,00 € | 30.000,00 €( 30,000,00 €| 30.000,00 €) 30.000,00 € 0,00 € 30.000,00 € 0,00 €
Porsche 997 Turbo 0,00 € 13.500,00 € 0,00 £ 13.500,00 € | 13.500,00 € 0,00€ |13500,00€| 000€ |13500,00€( 0,00€ 0,00 € 0,00 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 0,00 € 15.000,00 € | 15.000,00€ | 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 0,00 € 15.000,00 € 15.000,00 € 0,00 €
Total 30.000,00 € | 28.500,00 € | 45.000,00€ | 28.500,00 € | 43.500,00 € | 45.000,00 €| 58.500,00 € 45.000,00 € ) 43.500,00 €| 30.000,00 €| 45.000,00 € 0,00 €

Fuente: elaboracién propia

TABLA 5.11. Ingresos totales por alquiler de vehiculos

Tipa de Vehiculo
Vehiculos

Fuente: elaboracién propia

La situacién es casi la misma que con la venta de vehiculos. Asi pues, se han
cogido aquellos rangos de precios de alquiler de la tabla 3.8., en funcién del tipo de
vehiculo, y en todos los afios los ingresos ya cuentan con la retencion del 50%, que
se lleva la empresa por el alquiler de vehiculos que propiamente no son suyos.
Para el célculo de estos ingresos, también se tiene en cuenta el nimero de dias del
mes -en este caso 30-, ya que consideramos un servicio de alquiler por dias para

Afi01

90.000,00€ 160.500,00€ 231.000,00€ 303.000,00€ 442.500,00€

INGRESOS POR ALQUILER DE VEHICULOS

Afl02

todos los automoviles con el mes completo.

5.3.PREVISION DE GASTOS

Al igual que sucede con los ingresos, hay que prever los gastos que la empresa

A0 3

Aflo4

Afl05

tiene que soportar en un periodo de cinco afios. Estos gastos son los siguientes:
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Gastos en mantenimiento y conservacion del local

Para hacer frente a estos gastos, la compafiia subcontratara a una empresa de
mantenimiento, para que cuide y limpie el local al final de cada jornada laboral. El
coste anual sera de 24.000 euros.

Gastos en mantenimiento y conservacion de vehiculos

Aqui se incluyen aquellos gastos de reparacion y conservacion de los vehiculos.
Estos gastos seran llevados casi en su totalidad, por un taller de reparacion que la
empresa tiene subcontratado. El coste anual sera de 65.000 euros anuales.

Gastos de aprovisionamiento

Son gastos relativos a la adquisicién de vehiculos para provisionar el concesionario.
En el primer afio, estos gastos son nulos porque los vehiculos se adquieren
mediante depdsito, ya sean para su venta y/o alquiler. Para el resto de los afios, se
ha calculado este gasto multiplicando el numero de vehiculos comprados en cada
afio por su precio de coste. En total en los cinco afios se gastd un total de
1.868.000 € repartidos entre los siguientes vehiculos:

TABLA 5.12. Vehiculos comprados

BMW M4 67.500 € 1 67.500 £
BMW X5 M5S0 D 92.500 € 1 92.500 €
Ferrari F355 Berlinetta 89.000 £ (0] 0€
Maserati Gran Turismo 49.000 € 4 196.000 €
Mercedes SLR McLaren 230.000 € (0] 0€
Porsche 356 A Spider 125 000 € 5 625.000 €
Porsche 997 Turbo Cabrio PDK 109.000 € 2 218.000 €
Aston Martin DB9 89.000 € 3 267.000 €
Audi RS6 Avant Performance 132.000 € 2 264.000 €
Alfa Romeo Giulia 1.600 Spider 69 000 € 2 138.000 €

Fuente: elaboracién propia

Gastos de alquiler del local
Pagamos al afio un total de 96.000 euros de alquiler. Sin embargo, al finalizar el
primer afio, el coste anual es de 88.000 euros debido a los 8.000 euros depositados
como fianza en el primer mes para el desembolso inicial.

Gastos de suministros

Gastos relativos a la luz, agua, teléfono e internet. En total ascienden a 12.000
euros anuales.

Gastos de seguros

En total son tres: seguro del local, de responsabilidad civil, y un seguro a todo
riesgo. Este gasto sera de 81.000 euros durante el primer afio, y al igual que
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sucede en otros gastos, el importe ira duplicandose hasta el quinto afio a medida
gue vayan aumentando las categorias de vehiculos, ya que hay mas vehiculos que
asegurar.

Gastos de publicidad

Hay que pagar 600 euros mensuales por anuncios en prensa automovilistica. En
total son 7.200 euros anuales, a los que hay que descontar 600 euros del
desembolso inicial del primer mes en el primer afio.

Gastos de personal

Contratamos a un total de 8 personas. Para obtener los sueldos de cada empleado
se acudi6 al convenio del comercio del metal (ver anexo), al cual pertenece nuestro
negocio. Todos los empleados estan contratados a jornada completa, y en los
importes se incluye tanto el sueldo base bruto anual como las pagas
extraordinarias. Ademas, en el caso de los vendedores, hay que incluir un 2% de
los ingresos anuales por la venta de vehiculos, en concepto de comisiones por
venta. En los gastos de personal también se incluyen los sueldos de los dos
directores de la compania. En total el gasto de personal asciende a 170.538,18 €
todos los afios sin contar las comisiones.

TABLA 5.13. Personal contratado en la empresa

Personal de la empresa Grupo o categoria profesional Salario Bruto Total Anual

2 Directores Director 38.883,26 €
1 Responsable de Calidad Encargado general 18.746,47 €
2 Administrativos Oficial administrativo 31.940,68 €
3 Vendedores Vendedor-Comprador 49.993,68 €
1 Personal de atencion al cliente Dependiente 16.317,14 €
1 Preparador de vehiculos Profesional Oficio 22 14.656,95 €

Fuente: elaboracién propia

A continuacion, se presenta un resumen con todos los gastos estimados para un
periodo de cinco afios:

TABLA 5.14. Resumen de gastos de la empresa

0 1 2 3 4 5
Desembolso Inicial 104.262,88 €
Total Gastos 449.760,73 € | 687.48841€ | 925.27160€ | 977.641,92 € |1.182.962,38 £
Gastos en mantenimiento y conservacion del local 24.000,00 € 24.000,00 € 24.00000€ | 24.000,00€ | 24.000,00£€
Gastos en mantenimiento y conservacion de vehiculos £5.000,00 € £5.000,00 € 65.00000€ | 65.000,00€ | 65.000,00£
Gastos de Aprovisionamiento 0,00£€ 221.000,00 € | 450.000,00 € | 500.500,00 € | 696.500,00 £
Gastos de Alguiler del local 83.000,00€ | 96.000,00€ | 96.00000€ | 96.000,00€ | 96.000,00€
Gastos de Suministros 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00€ | 12.000,00€ | 12.000,00€
Gastos de Seguros 81.000,00 € £1.000,00 € £1.000,00€ | 81.000,00€ | B1.000,00€
Gastos de Publicidad £.600,00 € 7.200,00 € 7.200,00 € 7.20000€ | 7.200,00€
Gastos de Personal 173.160,73 € | 181.28841€ | 190.07160€ | 19194192 € | 201.262,38 €

Fuente: elaboracién propia
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5.4.RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Para analizar la rentabilidad del proyecto y ver su viabilidad, vamos a usar las
herramientas® VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno). Para ello,
en primer lugar, es necesario estimar los flujos de caja que la compafiia espera
obtener, en este caso; para un horizonte temporal de cinco afios:

TABLA 5.15. Estimacion de los flujos de caja de la empresa

o 1 2 3 4 5
Desembolso Inicial 104.262,88 €
Total Ingresos 218.504,90€ | 687.261,21 € | 1.188.137,34 €| 1.351.783,35€ | 1.947.985,77 £
Total Gastos 449.760,73 € | 687.488,41€ | 925.271 60 € 577.641,92€ | 1.182.962,38 €
Gastos en mantenimiento y conservacion del local 24.000,00 £ 24.000,00 £ 24.000,00 € 24.000,00 € 24.000,00 £
Gastos en mantenimiento y conservacion de vehiculos 65.000,00 £ 65.000,00 £ 65.000,00 € 65.000,00 € 65.000,00 £
Gastos de Aprovisionamiento 0,00 € 221.000,00 € | 450.000,00 € 500.500,00 € 696.500,00 €
Gastos de Alquiler del local 88.000,00 £ 96.000,00 £ 96.000,00 € 96.000,00 € 96.000,00 €
Gastos de Suministros 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Gastos de Seguros 81.000,00 € 81.000,00 € 81.000,00 € 81.000,00 € 81.000,00 €
Gastos de Publicidad 6.600,00 € 7.200,00 € 7.200,00 € 7.200,00 € 7.200,00€
Gastos de Personal 173.160,73€ | 181.288,41€ | 190.071,60 € 191.941,92 € 201.262,38 €
Flujos de Caja -104.262,88 € -231.255,83 € -227,20€) 262.865,74€ 374.141,43 € 765.023,39 €
Amortizacion 74.069,15 €| 185.176,29 €| 340.747,72 € 512.283,43 € 725.283,43 €
Beneficio -305.324,97 € -185.403,49 € -77.881,98 € -138.142,00€ 39.733,96 £
Impuesto de Sociedades {25%) -76.331,24 € | -46.350,87 € -19.470,49 € -34.535,50 € 9.934,99 €
Flujo neto de Caja -228.993,73 €| -139.052,62 €] -58.411,48€ -103.606,50 € 29.804,97 €

Fuente: elaboracién propia

Para estimar los flujos de caja en cada afio, hemos restado de los ingresos
obtenidos, el total de gastos previstos en cada afio. Como podemos comprobar,
para este tipo de escenario -pesimista- la empresa no destaca principalmente por
su liguidez en los dos primeros afios. No obstante, esta situacion se agrava aln
mas para los afios posteriores al tener en cuenta la amortizacién’ y el impuesto de
sociedades®.

Para la amortizacion de los vehiculos de la empresa, se ha acudido a las tablas y
se ha considerado una vida util para los mismos de 14 afios, mientras que para el
resto del inmovilizado esta vida util se ve reducida a 10 afios.

Una vez que calculamos los flujos de caja, procedemos a calcular el VAN y el TIR.
Para ello tenemos que actualizar los flujos de caja a una tasa de descuento “K”.
Esta tasa de descuento o coste de capital, se ha determinado a partir de la
rentabilidad obtenida de invertir el dinero en depdsitos a plazo fijo a un afio.

Para ello se ha valorado diferentes opciones, aunque la mas convincente es la
siguiente (tucapital, s.f.):

6 Para el célculo del VAN Y TIR, se utilizan |as siguientes formulas (Olalla, s.f.):

v_ O VR 0 0 0 0 © 0
VAN =-A + — VAN = -4 1 =2 n-l n__. . B
§(1+k)’ (1+k)" +(l+k) +(1+k)2 * +(1+k)"" +(1+1()“ Z, (1+r)

’
7 Para el célculo de la amortizacion, se ha seguido el método lineal:

V.-V

Il

Jj=l

Cuotade amortizacion =
8 El tipo general vigente del impuesto de sociedades para el 2017 es el 25% (Infoauténomos, s.f.)
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CUADRO 5.1. Tasa de descuento a aplicar para calcular el VAN

Deposito Facto Banca Farmafactoring 12 meses Banca Farmafactoring 115%TAE

Fuente: informacién extraida de la web "www.tucapital.es"

De entre las diferentes opciones, esta es la mas rentable con liquidacion de
intereses trimestralmente.

Asi pues, el VAN y el TIR de la compaiiia aplicando la tasa de descuento del 1,15%
son los siguientes:

TABLA 5.16. VAN y TIR de la empresa

Desembolso Inicial Flujos netos de caja
-104.262, 88 € -228.993,73 € | -139.052,62 € | -58.411 48 € | -103.606,50 € 66.554,97 €
VAN -559.121,53 €
TIR -60%

Fuente: elaboracién propia

Dado el escenario pesimista que hemos considerado, vemos que la empresa no
consigue ser rentable en ninguno de los afios, no pudiendo alcanzar una
rentabilidad mayor al desembolso inicial. Vemos pues, que el VAN de la compafiia,
asi como el TIR son negativos, lo que significa que el proyecto ante esta situacion
dada no es viable.

No obstante, esta situacion cambia al considerar un escenario optimista o el
escenario “mas probable” -que es el mas recomendado para este negocio-. En
estos casos las variables a cambiar son las siguientes:

TABLA 5.17. Variables a cambiar en la realizacién de los dos tipos de

escenarios
Inversion Inicial -20% -40%
Gastos de Alquiler -2.000 € -4.000 €
Gastos de Personal -20% -40%
Vehiculos comprados/vendidos 85 206
Vehiculos alquilados 75 70

Fuente: elaboracién propia

Se cogen los gastos de alquiler y de personal porque son los que afectan al negocio
en mayor medida. En el caso de los vehiculos alquilados y comprados/vendidos, las
cifras mostradas son las conseguidas en los cinco afios analizados.

Asi pues, al probar distintos escenarios el VAN y el TIR quedan de la siguiente
manera:
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TABLA 5.18. VAN y TIR de la empresa ante un cambio en el tipo de escenario

Desembolso Inicial Flujos netos de caja
-83.410,30 € -186.519,62€ | -47.143,83€ | -14.68646€ | 23.456,21€ | 68.172,43¢€
ESCENARIO “MAS PROBABLE” I VAN | .241.286.74 €
! ’
| TIR [ -29%
Desembolso Inicial Flujos netos de caja
-62.557,73 € 165.44033€ | 370.60539€ | 378.50571€ | 176.19091€ | 197.426,69€
ESCENARIO OPTIMISTA l VAN | 1.183.739,80 €
T 336%

Fuente: elaboracién propia

El escenario “mas probable” es el que mas nos afecta, pues es el mas indicado
para un negocio de esta indole. En este vemos que no es viable, ya que, a pesar de
obtener flujos de caja positivos en los dos dltimos afios, no llegamos a rentabilizar
en ningin momento la inversién inicial, a pesar de haber disminuido ésta. Por el
contrario, si somos optimistas la cosa cambia, el negocio resulta viable, llegando a
rentabilizar la inversion ya desde el primer afio.

6. CONCLUSIONES

Tal y como analizamos anteriormente, Luxury Sports Car S.L. ha de prestar especial
atencion en el mantenimiento de todos sus gastos, en especial aquellos relacionados
con el local y sus vehiculos si quiere sobrevivir a corto/medio plazo. Para solventar el
problema del excesivo gasto anual del alquiler del local, la solucién pasa por buscar
otro tipo de local de las mismas caracteristicas mas barato en otra zona de Cantabria
o incluso comprarlo directamente, ya que a la larga sale mas rentable. En el caso de
los vehiculos, sin embargo, el problema pasa por existir un excesivo gasto de
amortizacion inherente a los mismos, debido al alto precio de adquisicion que
presentan los automoviles, lo que provoca una minoracién importante en los
resultados de la compafia.

Para solventar en mayor medida el excesivo importe de los gastos, Luxury Sports Car,
S.L. ha de incrementar sus ingresos, sobre todo aquellos relacionados con la venta de
los vehiculos, dado que es su mayor fuente de ingresos. En este sentido, es necesario
vender algo mas de 100 vehiculos en los cinco afios para que el negocio tenga un
minimo de rentabilidad y pueda continuar con su desarrollo. Otra solucién, pasa por
incrementar el margen de beneficios en los precios, aunque ello podria perjudicar a la
empresa en mayor o menor medida puesto que es importante no acercarse a los
precios oficiales que ofrecen las marcas en sus vehiculos nuevos.

De todas formas, debido a la limitacién del numero de palabras para el desarrollo del
presente trabajo, nos ha resultado imposible la realizacion de otros escenarios que nos
permitan verificar y respaldar los resultados obtenidos en la realizacion de este
proyecto, asi como el calculo de diversos ratios financieros o la formulacién del
balance y la cuenta de pérdidas y ganancias. Asimismo, debido a la naturaleza y
complejidad de montar un negocio como este, gran parte de los analisis efectuados en
el proyecto se han basado en estimaciones realizadas, partiendo de datos reales y a
base de analizar otras compafiias automovilisticas.
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Por otra parte, queda patente el gusto de la gente por las marcas automovilisticas
alemanas, siendo Audi y BMW las mas valoradas. En este caso, la empresa habra de
centrarse prioritariamente en ofrecer estas marcas automovilisticas, sin olvidarse, de
ciertas marcas de prestigio britAnicas que pueden ser atraidas por determinados
sectores extranjeros de la poblacion, como pueden ser turistas ingleses.

En definitiva, si la solucién pasa por montar un negocio de esta indole, Cantabria no es
una buena region puesto que incluso en el escenario mas probable, dicho negocio no
resulta rentable. A esto hay que sumarle que la poblacion no destaca precisamente
por tener un elevado poder adquisitivo como si pueden tener otras ciudades grandes
espafolas. En este sentido, Madrid o Malaga es donde se encuentran la gran mayoria
de estos concesionarios, ya que Barcelona a pesar de ser también una posible
candidata, esta viviendo en estos momentos una crisis politica con repercusiones
econdmicas que imposibilita al menos actualmente el desarrollo de un negocio de
estas caracteristicas. Por lo tanto, seria recomendable la opcién de montar este
negocio en alguna de las dos primeras ciudades citadas anteriormente.

Para finalizar, destacamos especialmente dos asignaturas del Master Universitario en
Direccion de Empresas (MBA) que resultan clave en la realizacion de este proyecto.
Asi pues, la imparticion de la asignatura de Marketing Estratégico ha ayudado
bastante, ya que se ha hecho uso de gran parte de los conocimientos adquiridos
durante las clases, en el desarrollo del plan de marketing de Luxury Sports Car S.L.
Por otro lado, la aplicacién de los conceptos de la asignatura de Analisis y Evaluacién
de Inversiones -ya sea el VAN o el TIR- ha permitido saber con certeza la
incertidumbre inicial que se tenia al principio de comenzar a desarrollar este trabajo.
Es decir; si el proyecto llevado a cabo es o no rentable.
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8. ANEXO
Encuesta realizada a la poblacion:

Cuadro 8.1. Pregunta y respuesta N°1

PREGUNTA N®1:
Sexo:
1. Masculino

2. Femenino

RESPUESTA N™:

@ Masculing
@ Femening

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.2. Preguntay respuesta N°2

PREGUNTA. N°2:
Edad:
= 15-24 afos
= 2430 afos
= 30-40 afios
= 40-50 afios
= =50 afios
RESPUESTA N°2:

i 1522 afos
@ 2£-30 afos
& 3020 afos
i 20-50 afios
i =50 afos

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.3. Pregunta N°3
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PREGUNTA N°3:
Ocupacion:

+ Sector comercial.

+ Sector sanitarnio.

+ Sector educativo.

+ Sector financiero.

+ Sector administrativo.

+ Sector turistico.

+ Sector industnial.

+ Construccion.

+ Estudiante.

+ Actualmente estoy desocupado/a.

+ Otro.
Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.4. Respuesta N°3

RESPUESTA N°3:

Ocupacién encuestados
[ = i 1—‘

Fuente: elaboracién propia
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Cuadro 8.5. Preguntay respuesta N°4

PREGUNTA N°4:

£ Cual es su volumen de ingresos anual’?
+ Menos de 5.000 € brutos anuales.
« Entre 8.000 y 12.000 £ brutos anuales.
« Entre 12.000 y 16.000 € brutos anuales.
« Entre 16.000 y 20.000 € brutos anuales.
« Entre 20.000 v 24 000 € brutos anuales.
« =24 000 € brutos anuales.

RESPUESTA N%:

& Mencs da 8000 € brutos anuakes

@ Enitre 2000 y 12000 € brutos anuales
@ Entre 12000 y 16000 € brutos anuales
& Entre 16000 y 20000 € bnAos anuales
@ Entre 20000 v 24000 € brutos anuales
@ = 24000 € brutos anuales

Fuente: elaboracién propia
Cuadro 8.6. Pregunta y respuesta N°5
PREGUNTA N"5:
LDispone de vehiculo propio?
= S
= No.

RESPUESTA N°5:

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.7. Pregunta N°6

Pagina 57 de 65



PROYECTO SOBRE LA VIABILIDAD DE APERTURA DE UN CONCESIONARIO DE AUTOMOVILES
USADOS DE ALTA GAMA EN CANTABRIA

PREGUNTA N™6:

ACQud marca es su vehiculo?

Alfa Romeo.

Aoachh
B
Chevrolet.
Citroen
Dacia.
DS,

Fiat

Ford
Hornda
Hyundan

Jaguar

-  Kis . S 4
e Land Rower

= Smart
- Lexus
=  Mazrda = Subaru
= Mercedes-Benr e Suzuki
- M T
= Masubsshi
- Nissan = \olkswagen
- Opol = “oho
=  Peougsol . -

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.8. Respuesta N°6

RESPUESTA N"6:

Marcas de automdwviles que poseen los encuestados

a8

1%

1%

%

&%

iy

. l

e - 1 . -
FREEEZ
E =5 2 8
3““1232
- 5
- o

PREGUNTA N°T:

oy

Ol EEE—
Feuges!

Toyols —

Vollswage! DR

SPAFN2ESATEL S FSE2523 g 2

S = g = =t E S ]

—g;% ihg ng Eéif*“;*’ = e
- =

Merceder bend

Cuadro 8.9. Pregunta N°7

Si tuwviera la oportunidad de comprar un coche de alta gama, ; por cual de las siguientes
marcas se inclinaria usted?

Aston Martin.
Audi.
Bentley.
Bugatti.
BAMW.
Corvette.
Ferran.
Jaguar.
Koenigsegq.
Lamborghini.
Lexus.

Lotus.

= Maserati
- Mayhach

« MclLaren

s Mercedes.

* Porsche.

+ Rolls Royce
s Otro.

Fuente: elaboracién propia
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Cuadro 8.10. Respuesta N°7

RESPUESTA N°T:

Marca preferida por los encuestados

- H B m
M - o R . -
o Ll
W W g d

nEEN-

>

o A

.-

L
&
%

L ™

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.11. Preguntay respuesta N°8

PREGUNTA N"8:
£ Qué motivo le llevaria a usted a adquirir un coche de estas caracteristicas?

+ Imagen profesional.

« Por apariencia.

* Capricho personal.

+ Por placer de conducir y viajar.

+ (Calidad y seguridad.
RESPUESTA N"8:

Motivo de adquisicion de un vehiculo de alta
gama
9.80% _ 140% 4,10%

1,40%

» Imagen profesional Por apariencia
« Capricho personal » Por placer de conduci v viajar
» Calidad y seguridad « Eficienda

Fuente: elaboracién propia
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Cuadro 8.12. Preguntay respuesta N°9

PREGUNTA N"9:

¢ Cree usted que Cantabna es una buena region para la apertura de un concesionaro
de automdviles de alta gama?

s Si
s No.

s |ndiferente.

RESPUESTA N°9:

®s
® No

Ingdgrente

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.13. Pregunta N°10

PREGUNTA N°10:

¢ Cual o cuales de las siguientes zonas de Cantabria cree usted que seria la ideal para
la apertura del concesionario?

+ Santander.

+ Torrelavega.

+ Castro Urdiales.

+« Camargo.

+ Piélagos.

+ El Astillero.

+ Laredo.

+ Santofia.

¢ Los Corrales de Buelna.
* Reinosa.

« Otro.

Fuente: elaboracion propia
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Cuadro 8.14. Respuesta N°10
RESPUESTA N%10:

Localizaciones para la apertura de un
concesionario de vehiculos de alta gama

0%
B0%
T0%
0%
50%
40%
e
20%
-5 .
0% /i —_— e e e —_—
A Ny =] 4 o & o ] O
& F & & & & &
P ‘\\ o oF g% \?:—, ¥ ‘fb o
+ ‘\E# .\"0‘ v ,:_‘-.-b
(i &
P

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.15. Pregunta N°11

PREGUNTA N°11:

Especifique el motivo por el cual Cantabria no es una buena region para montar el
negocio.

Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.16. Respuesta N°11

RESPUESTA N%11:

No hay suficientes euros para tanto camo aqul en la Comarca

Bajo nivel de renta de la poblacion

No es una cludad para presumir y dar el cante

Hay crisis y ol nivel de poblacion es bajo

Mucha gente en ¢l paro

Por el nivel adquisitvo

Ya lo hubo y cerraron

Es una provincia con pocos habitantes y muy estacional, en los meses de invierno hay poco turismo

El pdblico para un vehiculo nuevo de alta gama es restringido y el personal de asistencia técnica debe ser muy
cualificado

El PIB por habitane es inferior 8 la media de |la UE alrededor de 26.000€ anuales por lo que no hay mucho poder
sdquisitivo la industna cae notablemente aunque si es clerto que el sector servicios eleva sus ventas,pero aun
asi no veo la suficiente rigueza en ka economia cantabra

Sueldos bajos

NO hay suficiente Muestra Para COMPArar este tPo de vehiculo. Me irla a comprar & otra localidad en la que
pudiese ver el mismo dis vanas unidades de Porsche 911, para ver, COMparar y probar

TENDRIA POCAS VENTAS

No hay suficlente mercado para ese tipo de vehiculo
Fuente: elaboracién propia
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Cuadro 8.17. Respuesta N°11
Region muy pequefia, 30i0 atrae fondos en verano y atrae principaimente gente de renta media, no atraccion
suficiente de Personas como para abrir un concesionanio de gama alta
Region pequeiia
NO Creo que funcionario por la SItUACION ecoONGMICA QUE ESIAMOS INMErsos
Poca poblacion con alto poder adquisitivo
No hay nivel econdmico suficiente
Regitn pequefia que no mueve grandes volumenes de dinero
NO hay poblacion
No hay nqueza suficiente
NO s0mos regidn con poder adquisitivo alto
Poco poder adquisitivo
Porgue los salarios 3on bajos
Estamos en crisis
No s& ven

Esta al alcance de muy pocas personas un coche lujo, cantabria no tiene las mismas personas que se mueve
por Marbeila lo justo nada de lujes

Poblacién

Poca gente de aita poder adquisitivo y 1a ciudad se esta volviendo imposible para moverte en coche. Ademas se
Intentd hace aflos

Mercado reducido y carmeteras no validas para coches de esas caracteristicas
Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.18. Preguntay respuesta N°12

PREGUNTA N™2:

¢Le gustaria un concesionario de segunda mano de automoviles de alta gama en Can-
tabria?

. S
« No.
RESPUESTA N*12:
® s
® No

Fuente: elaboracién propia
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Cuadro 8.19. Preguntay respuesta N°13

PREGUNTA N™3:

Indique elflos motivo/os por los cuales no le gustaria un concesionario de segunda
mano de autombviles de alta gama en Cantabria.

RESPUESTA N™23:

Las averias en esta clase de vehiculos son costosas y vinkendo de segunda mano es mis probable si cabe y en ese
caso lo conveniente seria arreglario en el concesionario de la marca donde estédn los especialistas. Unicamente
consideraria la posibilidad de un concesionario de segunda mano si éste garantizase las prestaciones y servicios
propios de la marca & un precio mas econdmico.
Mo &% qué no me guste, parc Mis ingresos no me permitinian adquinirio. Me seria indiferente
No haré uso del mismo
Prefiero coche nueva
Me gustan los de garna media
Me es Indiferente tener un coche de alta gama
No es gue no me gustaria, es que los coches no me interesan
Mo tengs coche propio
Fuente: elaboracién propia

Cuadro 8.20. Preguntay respuesta N°14

PREGUNTA N"14:

¢ Conoce en Cantabria algin concesionario de automoviles de alta gama?

s S
« No.
RESPUESTA N*14:

[ X
® No

Fuente: elaboracién propia
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MUESTRA REPRESENTATIVA DE LOS CONCESIONARIOS DE VEHICULOS DE
ALTA GAMA UTILIZADOS EN EL ANALISIS

Cuadro 8.21. Concesionarios Premium de alta gama analizados

Niimero empresa Nombre empresa Pigina web
1 DRIVER CARS 2006 S.L. www drivercarsbon com
2 AUTOTRADE SELECTION 5L www. autotrade.es
3 MGPR AUTOSALON SL. www.ngpautosalon.es
4 BOX SPORT BCN woww, baspartben.com
5 WHDOEKQLUSQEEELP«UWL R
[ PORSCHE ESPANA hitp:ifwwiw. porsche. com/spaind
7 ROYAL CROWN wiww bentleymotors. com
3 MARBELLA SELECTED CARS 5L www_marbellaselactedears.es
o AUTO EXCLUSIVE BARCELONA woww. autoexclusiveben.com
10 EWAGEN 2008 S.L. W 2WaZEN a3
11 SCUDD ROSSO 5L W, SCUdOross0.com
12 TERRY GALLERY 5. www termygaliery s
13 DELUXE AUTOMOTIVE S.L. wrw. deluxe-automative. com

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida de la base de datos SABI

CONCESIONARIOS DE VEHiCULOS DE CANTABRIA UTILIZADOS EN EL
ANALISIS

Cuadro 8.22. Concesionarios de automoviles de Cantabria analizados

Numero empresa Mombre empresa Pagina web
4 HERCDS PARAYAS S . ET COSD AT 2y as_ Com
2 VIDAL DE LA FERA AUTOMOVILES SL WL wipAUto.es
3 AUTD GOMAS S8 WA _AUto OO mas. com
4 PARTE AUTOMOVILES SL. W partesutomoviles e
5 SETIEN HERRA ¥ CIA SA [Rr TS o
& AUTO PALAS SOCTECMD ANCHIMA wasnar autopalas com
T AUTO NORTE SA WAL TOrTe. 25
-] MUMAR MOTOR 5.1 e AUanmoEor_com
] MEGAMOTOR SL s e gamotor e
19 AUTOWECANT SL e Lo N et
b MIGUEL ARROVD SA A IS T O SO
12 CARRERA MOTOR SA VWD M I b O 0
13 RAMDN GOMNTALET ¥ HERMAMDS SL AT Ccom
A AUTOMOVILES REVUELTA S8 VA aUresa peugect.es
18 AUTOMOVILES DEL BESAYA SL VAN BRSO, Soat. S5
18 TALLERES HERCOS COLINDRES SRL W Qrupohcrcos com
Lo BAHIA AUTOMOCION SAL e com
® BECD AUTOMOCION SL A DS COQLI TR C IO L SO
"W AUTOMOCION GARATE SANCHD SA Whanw_garagesancho.es
20 TALLERES JAVIER SANCHEZ SL PR ez com

Fuente: elaboracién propia a partir de la informacién obtenida de la base de datos SABI
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Cuadro 8.23. Tablas salariales® del convenio colectivo del comercio del metal

FPERSONAL TECNICO EUROS/MES | EUROSIARO |
120611 19441
TITULADO GRADO SUPE RIOR 1263.79 18956,79
GRADO MEDIO 1180,37 17705.60
JEFE DE PERSONAL 1249.76 1874647
JEFE DE COMPRAS 124976 18746.47
[JEFE DE VENTAS _ 124976 18746,
ENCARGADO GENE RAL 1249.76 1874647
PERSONAL ADMINISTRATIVO EUROSMES | EUROSIARO
JEFE ADMINISTRATIVO 1 18125 02
CONTABLE 1167.21 1735817
| CAJERO 1167.21 1735817 |
[ INFORMATICO 1187.21 17358 17 |
L 1187.21 1738817 |
[ DELINEANTE 1018.42 1827626 |
OFICIAL ADMINISTRATIVO 104,69 15970,34 |
LAUXILIAR ADMINISTRATIVO 1475533 |
PERSONAL MERCANTIL
118037)  17705.60 |
| JEFE DE ALMACEN 118037 1770560 |
JEFE DE SECCION 111097 1666456
LENCARGADO ESTABLECIMIENTO 111097 1666456 |
VENDEDOR-COMPRADOR 11097 16664,56
VIAJANTE 064,60 15670,34
DEPENDIENTE 087.81 16317.14
ESCAPARATISTA 1064 15070,34
ROTULISTA 101842 15276.26 |
(AYUDANTE DEPENODIENTE 983,68 1475513 |
PERSONAL DE SERVICIOS EUROSMES | EUROSIARO
JEFE DE TALLER 100927 1513900
| PROFESIONAL OFICIO 1 & 99, 14007, 70
| PROFESIONAL OFICIO 28 277,33 1405605 |
|PROFESIONAL OFICIO 3° 965,48 1448215 |
MOZO 937,45 14061.68 |
M ES | EUROSIARO |
CONSERJE, ORDENANZA Y PERSONAL DE
LIMPIEZA 925 48 13882.23

Fuente: informaciéon extraida del Boletin Oficial de Cantabria

9 (Cantabria, s.f.)
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