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RESUMEN EJECUTIVO

Mi objetivo personal a la hora de realizar este proyecto es considerar algin problema o
necesidad que exista en la sociedad actualmente, o pueda existir en los proximos afos, y
tratar de desarrollar una idea de negocio que esté relacionada con ello.

En este caso, el problema considerado es la acumulacién de vehiculos parados, que van a
generar las restricciones de trafico que se estan imponiendo debido a los altos niveles de
contaminacion en las grandes ciudades de los paises desarrollados. Se considera que esto

generara un decrecimiento del valor de estos vehiculos en estos paises.

Durante el proyecto, se expone este problema, y se desarrollan todos los apartados del
plan de negocio, que nos permitiran decidir si es viable o no, ya que este es el objetivo

principal del proyecto.

La idea principal del negocio, a grandes rasgos, es realizar compras de vehiculos en
Madrid, para posteriormente venderlos a Nigeria, dado el gran potencial de mercado que

existe en el pais.
Todo esto se desarrolla y analiza a través de la siguiente estructura:

Se realiza un estudio de los mercados en los que se va a desarrollar la actividad de compra

y venta, el cuél permitird, posteriormente escoger las estrategias idoneas a seguir.

PIB NIGERIA

(billions)

U.S. dollars

Estrategias que definir:

ESTRATEGIA DE COMPRA ESTRATEGIA DE VENTA
(Activa y Pasiva)
- Diferenciacion - Captacion de clientes
- Captacion de atencion - Transporte




También se llevara a cabo un estudio de marketing, y un plan de operaciones, en el que
se describirdn los principales procesos de la empresa aplicando conocimientos de

ingenieria industrial y gestion de operaciones (estudiados durante el grado).

Tcicle =5 min Tciclo = 30 min Tciclo = 15 min

A
- - Ly -

Identificacién y Tasacion del vehiculo Decisién, oferta fina,

documentacion inicial en necesaria

oficina Y page

Finalmente, con el plan financiero y los marcos legales y juridicos se podra decidir,

teniendo todo lo desarrollado anteriormente en cuenta, si el negocio resulta viable o no.

Inversion necesaria: 90.000 euros.

Escenarios VAN TIR
Pesimista -82.227,6709 -11%
Realista 179.466,552 44%
Optimista 309.218,247 64%

El desarrollo del plan de negocio se expone a continuacion.
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1. INTRODUCCION

Obijetivo: definir el contexto que ha llevado a la eleccion de la idea del negocio, y describir

la idea y las motivaciones que han llevado a la realizacién del proyecto.

1.1 CONTEXTO DEL PROYECTO

Los altos niveles de contaminacion del aire urbano de las ciudades es uno de los
principales problemas que se debera tratar de solucionar en los proximos afios. Ciudades
como Madrid, Paris, Londres, Amsterdam, entre otras muchas, estan comenzando a

establecer medidas correctivas para tratar de solucionar este gran problema.

Una de las consecuencias mas alarmantes de la mala calidad del aire que se respira en las
grandes ciudades es la cantidad de muertes prematuras. Segtn la OMS! (Organizacion
Mundial de la Salud), en 2012 se produjeron 7 millones de muertes debido a la exposicion
a la contaminacion atmosférica. Y ademas habria que remarcar la gran cantidad de

enfermedades respiratorias que pueden derivar de la inhalacion de aire contaminado.

Absolute number of deaths from outdoor air pollution, 2016

Absolute number of deaths by country attributed to ambient (outdoor) air pollution of particulate matter (PM) and
ozone (O:)

0 1,000 10,000 75000 500,000
No data 500 5,000 = 50,000 | 100,000 1 million
L I I I I |

ource: Institute of Health Metrics and Evaluation (IHME) OurWorldInData.org/air-pollution/ - CC BY-SA

Figura 1: Distribucion de fallecimientos debido a la contaminacién del aire en todo el mundo. Fuente:
https://ourworldindata.org/air-pollution

! Organizacion Mundial de la Salud — https://www.who.int/mediacentre/news/releases/2014/air-

pollution/es/
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Los principales contaminantes del aire son los siguientes?:

Monoxido de carbono (CO).

Oxidos de nitrégeno (NO,).

Dioxido de azufre (S0,).

Particulate Matter (PM).

Clorofluorocarbono (CFC).

Provenientes en su mayoria del transporte y la industria.

La OMS establece unos limites maximos para cada contaminante, que se deberian cumplir

en las ciudades para asegurar una calidad del aire adecuada para la salud de las personas.

Las ciudades europeas mas contaminadas
Estaciones con el registro de NO2 mas alto de la ciudad
Microgramos por metro ctbico

Limite lzgal I Media anuz

Stuttgart
Munich
Faris

Marsella
Lyon
Turin

Gréfico 1: Ciudades europeas con registro de NO, mas elevado. Fuente: http://www.dirabcn.com/d-i-r-s-1-

homepage-2/el-mapa-de-la-contaminacion-en-europa/

2 Contaminantes del aire - https://www.ejemplos.co/contaminantes-del-aire/
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Limites seguros, que en su mayoria no se cumplen. Sin embargo, en vista de los
problemas, cada vez mé&s ciudades estan tratando de decrecer los niveles de

contaminacion.

Como hemos dicho, una de las principales causas de estos altos niveles de polucién es el
trafico por carretera. No es de extrafiar que, en paises desarrollados, todas las familias
dispongan de al menos un coche particular. Las enormes aglomeraciones de trafico que
se forman cada dia en los centros de las ciudades se traducen en estos altos niveles de

contaminacion.

Algunas de las medidas mas comunes que estan tomando las grandes ciudades al respecto
son: restriccion del trafico de coches contaminantes en las ciudades y de velocidad, y
favorecer el uso de vehiculos eléctricos y medios de transporte no contaminantes como

las bicicletas o patinetes, y el uso de transporte publico.

Los vehiculos con motor diésel estan siendo cada vez menos demandados. Muchos
gobiernos estan comenzando a retirar el apoyo a los vehiculos con este tipo de motor, en
forma de restricciones o aumento del coste del gaséleo. Incluso hay marcas que estan
comenzando a producir una menor cantidad de este tipo de vehiculos. Centrandonos en
el caso de Espafia®, esto se puede apreciar en el nimero de ventas de vehiculos segun la
clase de motor. Hasta cercanos al cambio de siglo, la gasolina se impuso en la mayoria
de los paises. Esto cambié cuando los gobiernos comenzaron a tener cierta conciencia por
el medio ambiente, y favorecieron el uso de motores diésel antes que gasolina. Dando
mas importancia a las emisiones de CO, , dafiinas para la atmodsfera. Sin embargo, en los
ultimos afos, la preocupacion se ha centrado en aquellas emisiones perjudiciales para el

ser humano, tales como las PM o NO,.,, mas propias de los motores diésel.

3 Xataka, coches diésel - https://www.xataka.com/automovil/miedo-a-comprar-coches-diesel-hecho-
ventas-caen-picado-compradores-buscan-alternativas

15


https://www.xataka.com/automovil/miedo-a-comprar-coches-diesel-hecho-ventas-caen-picado-compradores-buscan-alternativas
https://www.xataka.com/automovil/miedo-a-comprar-coches-diesel-hecho-ventas-caen-picado-compradores-buscan-alternativas

MAS VENTAS DE GASOLINA QUE DE DIESEL

ESPANA
Nuevas matriculaciones por tipo de carburante, en %

= (Gasolina === Diésel Otros (hibrido, eléctrico y otros combustibles)
100 57.2
8813 88.4
49,9
80
71
45,7
60
37
48,3
40 46,6
20 29
4.4 58
11,87 11,6

(0]
1982 84 86 88 90 92 94 96 98 00 02 04 06 08 10 12 14 1617 2017 2018

Fuente: ANFAC, ACEA EL PAIS
Gréfico 2: Evolucion de matriculaciones segun el tipo de carburante. Fuente: ANFAC

Esto que estamos apreciando en Espafia, no solamente esta ocurriendo aqui, sino que en

toda Europa. Y este es el motivo que me ha llevado a realizar este proyecto.

Por otro lado, hay muchos otros paises que aun no consideran esto un gran problema, y
no existen medidas preventivas, por lo menos, hasta dentro de un plazo medio-largo. Esta

sera la base del negocio, que se expondra a continuacion.

1.2 IDEA DEL NEGOCIO

Este proyecto se define como un plan de negocio de compraventa de coches de segunda

mano.

Se tratara de abordar todos los temas desde una perspectiva que sea la mas proxima a la
realidad y poniendo en uso los conocimientos adquiridos durante la carrera, en particular
durante los cursos de la especialidad de organizacion industrial. Por lo que se tratara de

mantener un enfoque ingenieril a la hora de analizar y estudiar los distintos aspectos.

El objetivo del proyecto es analizar los aspectos necesarios y fundamentales de este, para
conocer si puede resultar viable o no. Habra que analizar y estudiar las distintas decisiones
estratégicas, tacticas y operacionales que se puedan tomar, y, sobre todo, profundizar en
aspectos como la estrategia, andlisis del mercado, plan de operaciones, marketing y

financiacioén, entre otros.
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La idea principal del plan de negocio es la siguiente:

Aprovechar la complicada situacion actual y futura de los coches méas contaminantes, y

ofrecer una via sencilla de venta de estos coches a sus usuarios.

En un principio la actividad de compra de coches se realizard Gnicamente en Madrid.
Posteriormente, estos, seran vendidos al continente africano. Particularmente nos

centraremos en el mercado nigeriano.

A grandes rasgos, la empresa abarcara desde la compra de los coches, hasta el almacenaje
y venta de estos a importadores en Nigeria. La idea inicial es que el transporte hasta

Nigeria sea realizado por una empresa dedicada a ello.

1.3 MOTIVACION Y OBJETIVOS

Uno de los motivos que me llevé a escoger la especialidad de organizacion industrial fue,
que considero, que de alguna manera te hace participe de la union entre las distintas
especialidades dentro de una organizacion para que las cosas funciones adecuadamente.
Y de algiin modo, te aporta una vision periférica. que otras especialidades, posiblemente,

no te aporten.

Considero que este tipo de proyecto de fin de grado te otorga la oportunidad de desarrollar
y poner en practica muchos de los conceptos aprendidos en las asignaturas de la
especializacién, de una manera méas proxima a la realidad. Estos fueron los motivos
principales que me llevaron a escoger esta especialidad y en concreto este trabajo de fin

de grado.

Encontrar una solucion a un problema actual fue uno de mis principales objetivos a la

hora de seleccionar un tema y desarrollar una posible idea.

El problema de la contaminacion, en parte debida al transporte, en Europa lleva siendo
noticia desde hace un tiempo. Y una de las posibles soluciones podria ser la desarrollada

en este proyecto. Esto es lo que me ha llevado a encontrar la motivacion a trabajar.

En este caso, el problema es la enorme cantidad de coches que, a medida que iran
aumentando las restricciones de entrada de estos a las ciudades, ird reduciéndose su valor

en Europa.
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Por otro lado, la existente demanda de esta clase de coches en el continente africano

podria ser una de las vias de escape de estos.

Como ya he comentado, uno de los objetivos del negocio, seria encontrar una solucion al
problema expuesto. Otros de los objetivos es el crecimiento, la posibilidad de expandirse
tanto a nivel de compra como a nivel de venta de coches en otros paises. Y finalmente, y

como objetivo principal, se tratara de alcanzar el mayor beneficio posible.

1.4 ORGANIZACION DEL PROYECTO

01/11/2018 — 20/01/2019

Desarrollo de la idea, busqueda de informacién y presentacion de propuesta inicial.
20/01/2019 — 25/02/2020

Comienzo del estudio y analisis de los mercados. Entendimiento del funcionamiento de

este tipo de actividades.

25/02/2020 — 09/03/2020

Desarrollo del plan estratégico en base a los nuevos conocimientos adquiridos.
09/03/2020 — 30/03/2020

Comienzo del plan de marketing, obteniendo informacion del volumen de este tipo de

mercados, para poder estimar, entre otras cosas, las previsiones de ventas.
30/03/2020 — 15/04/2020

Desarrollo del plan de operaciones, tratando de aplicar conocimientos adquiridos durante

el grado.
15/04/2020 — 27/04/2020
Realizacion de las cuentas de resultados, balances y desarrollo del plan financiero.

27/04/2020 — Fin
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1.5 CANVAS DEL NEGOCIO

The Business Model Canvas

Alianzas clave

Importadores:
acuerdos de
colaboracion con los
clientes.

Transporte realizado
por empresas
especialistas.

Actividades clave

:®
Importadores:
- Investigacion de mercados.
- Busqueda de clientes.
Propietarios:
- Compra activa y pasiva.
- Planificacion de compras.

=)
Recursos clave A7)

&
Stock de coches comprados.
Instalaciones.

Empleados.

Inversion inicial.

Propuestas de valor

~F
Importadores (Nigeria):

- Suminisiro de coches
usados.

- Fiabilidad y seguridad.
- Rapidez de envio.

- Buena calidad.

Propietarios (Madrid):
- Buenas tasaciones.

- Pago en el acto.

- Servicio rapido, sencillo

. . If"'\
Relacion con clientes  \2J

)]

\
Importadores:
- Acuerdos colaborativos.
- Venta por catalogo.
Propietarios:
- Pagina web.
- Instalaciones de compra

2
i3
P L

Canales

Importadores:

- Transporte de los
coches hasta destino.
Propietarios:

- Publicidad

Segmentos de mercado A @

Importadores de coches
en Nigeria: empresas
dedicadas a la importacion|
de vehiculos usados.

Wenta de coches usados
en Madrid: personas
interesadas en vender su
vehiculo.

Estructwra de costes

Alquiler.
Empleados.
Transporte.
Compra de stock.

Publicidad.
Otros gastos.

Fuentes de ingresos

Venta de los vehiculos.

Figura 2: CANVAS. Fuente: plantilla de Alex Osterwalder.
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2. ESTUDIO DE MERCADO

Obijetivo: Realizar un estudio del entorno de los mercados objetivo, para lograr un mayor

conocimiento que permita escoger las estrategias adecuadas.

El estudio de mercado de nuestro plan de negocio es una de las partes mas importantes,
para entender y conocer cuales van a ser nuestros futuros clientes. Entender correctamente
el mercado desde una perspectiva tanto econdémica como geogréafica, politica y
demografica, sera una de las claves para que las estrategias que tomemos sean las

adecuadas y vayan bien dirigidas.

En nuestro caso, debemos distinguir dos partes. Por un lado, el mercado de ventas al que
nos queremos dirigir, es decir, el mercado de venta de coches de segunda mano en
Nigeria. Y, por otro lado, el mercado de los proveedores. Este no suele tener tanta

importancia como el mercado de ventas, pero aqui si que jugara un papel importante.

INPUT i OUTPUT
PROVEEDOR —} PROCESO —}

__/
. |
&gy = 40

Mercado de compra de coches diesel de Mercado de venta de coches de segunda
segunda mano en Madrid mano en Nigeria

Figura 3: Representacién del proceso general de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

Para poder realizar nuestra actividad de venta de coches en Nigeria, primero debemos
centrarnos en como conseguir dichos coches. Por este motivo, también tendremos que
estudiar el mercado de compra de coches de segunda mano en Madrid, ya que, de alguna

manera, seran nuestros proveedores.

Es importante remarcar, que por mucho que haya que darle importancia a esta Gltima
parte, nuestros clientes no dejan de ser los compradores de coches en Nigeria, ya que es
de donde se consigue el beneficio. Por ello comenzaremos analizando el mercado de

Nigeria.
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2.1 NIGERIA
Idioma: Inglés
Moneda: Naira
Capital: Abuja

Religion: Islam, cristianismo, tradicionales africanas

2.1.1 Marco geografico

La Republica Federal de Nigeria esta situada en el veértice del golfo de Guinea y hace

frontera con Benin, Niger, Chad y Camerun.

Figura 4: Localizacidn geogréfica de Nigeria. Fuente: https://www.saberespractico.com/geografia/limites-

de-nigeria/

Figura 5: Bandera oficial de Nigeria. Fuente: http://www.banderas-mundo.es/nigeria

Aunque la capital oficial de Nigeria es Abuja, la ciudad mas importante es Lagos.

Nigeria tiene una superficie de 923768 km?, cerca del doble de Espaiia. Algunos de los
puertos comerciales* mas importantes son el puerto de Lagos, Tin Can lIsland Port,

Calabar Port, Rivers Port, Delta Port y Onne Port.

4 Informacién Nigeria puertos - https://www.nigerianinfopedia.com/major-sea-ports-nigeria/
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A nivel climatolégico encontramos una estacion seca predominante durante el afio
(temperatura media de 33, y de junio a septiembre una estacion mas humeda. Cabe
destacar los efectos corrosivos debidos a las altas temperaturas y humedad de las zonas

costeras.

2.1.2 Marco demografico

Nigeria tiene una poblacion de 188 millones de habitantes® y una densidad de poblacion
de 203 habitantes por km? (FMI. 2017), situdndose asi dentro de los 10 paises mas
poblados del mundo. Esto se debe a la alta tasa de natalidad, que ha aumentado la

poblacion enormemente en los Gltimos 50 afios.

Male Nigeria - 2016 Female

20 16 12 8 4 0 0 4 8 12 16 20

Population (in millions) Age Group Population (in millions)

Gréafico 3: Piramide de poblacién de Nigeria. Fuente: https://www.geografiainfinita.com/2018/03/cuales-

son-los-paises-mas-poblados-del-mundo/

En la base se puede apreciar la gran cantidad de poblacion joven que hay, que con los
afios va decreciendo rapidamente hasta quedar muy poca poblacion en las alturas de la

pirdmide. Este tipo de piramide de poblacién es tipica de paises subdesarrollados.

> Ministerio de exterior -
http://www.exteriores.gob.es/Documents/FichasPais/NIGERIA FICHA%20PAIS.pdf
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2.1.3 Marco politico

Entender el escenario politico tiene cierta importancia, ya que, al no tratarse de un pais

desarrollado, podriamos encontrar ciertas inestabilidades que afectaran a nuestro negocio.

La democracia® se instauré en Nigeria en 1999. Actualmente, Nigeria es una republica
federal presidencialista, y el presidente es Muhammadu Buhari. Tras 15 afios de gobierno
del PDP (People's Democratic Party), en 2015, varios partidos de la oposicion formaron

el APC (All Progressive Congress). que consiguio el mandato.

Uno de los grandes problemas de Nigeria es la gran dependencia que tienen sus ingresos

de la exportacion de petroleo.

Otra de las grandes luchas es contra la criminalidad y el terrorismo. La lucha contra
grupos armados y células terroristas ha marcado las Ultimas décadas, aunque en los

ultimos 5 afios parece haberse conseguido un mayor control.

Actualmente Nigeria presume de una situacion politica medianamente estable. Sin
embargo, la corrupcién no ha dejado de ser uno de los principales problemas. Aunque el
gobierno de Buhari este luchando contra ella, en muchos sectores abunda la corrupcion,
al igual que el contrabando.

2.1.4 Marco econémico

Nigeria se ha convertido en una de las economias mas potentes del continente africano’.
Es considerada el motor econémico de Africa Occidental. Su economia crecid
ininterrumpidamente desde 1999 hasta 2014. Momento en el que se ralentizo, incluso
decreci6. Gran parte de la causa de estas subidas y bajadas son debidas a la gran

dependencia que tiene Nigeria de la exportacion de petroleo.

& Ministerio de exterior -
http://www.exteriores.gob.es/Documents/FichasPais/NIGERIA FICHA%20PAIS.pdf

7 |CEX - https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-
mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/marco-
politico/index.htmI?idPais=NG
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Gréfico 4: Evolucion del PIB de Nigeria. Fuente: Elaboracion propia a partir de

https://knoema.es/atlas/Nigeria/P1B

Nigeria es el primer productor® de petréleo de Africa y uno de los exportadores més

importantes a nivel mundial.

Este crecimiento, sin embargo, no ha hecho cambiar los altos niveles de pobreza y
desigualdad que existen en el pais. Casi el 70% de la poblacién vive en condiciones de

pobreza. Ni siquiera ha supuesto un descenso de la tasa de desempleo.

Como se menciono, Nigeria cuenta con una poblacion aproximada de 190 millones de
habitantes, de los cuales unos 57 millones son poblacién activa. La tasa de desempleo
tiene cierta complejidad calcularla por la falta de transparencia y existencia de economias
sumergidas, pero algunos estudios la estiman entorno al 20% y otro entorno al 13%.

En cuanto a la distribucion del PIB por sectores, actualmente, practicamente la mitad

proviene del sector servicios y la otra mitad se la reparten la agricultura y la industria.

8 Gobierno de Espafia, comercio -
http://www.comercio.gob.es/tmpDocsCanalPais/6E96236C150D9809EB5C0992F6CCC747.pdf
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DISTRIBUCION DEL PIB

M Servicios M Agricultura M Industria

Grafico 5: Distribucion del PIB de Nigeria. Fuente: Elaboracion propia a partir de

https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-

mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-
oferta/index.html?idPais=NG

Se estima que, durante los proximos afios, la economia nigeriana seguira creciendo
gracias a la recuperacion del barril de petréleo®. Potenciar la agricultura serd uno de los

proximas metas del pais.

En lo que a la industria del transporte se refiere, Nigeria presume de una red de
carreteras de 193.200 km, del cual aproximadamente el 22% estan asfaltadas. Nigeria
también cuenta con una infraestructura para el funcionamiento del ferrocarril, pero el uso
y el estado de esta, es casi nulo. Y cabe mencionar también la existencia de numerosos

aeropuertos.

Lagos es la capital industrial y comercial de Nigeria, y a nivel de conexion de vuelos,
cuenta con un gran aeropuerto con conexiones a muchos paises de Africa y de otros

continentes.

9 ICEX - https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-
mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-
oferta/index.html?idPais=NG#4

25


https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG
https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG
https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG
https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG#4
https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG#4
https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/estructura-de-la-oferta/index.html?idPais=NG#4

En cuanto a los puertos navales, aunque ya se mencionaron algunos de ellos, los méas
importantes son el puerto de Lagos, Port Harcourt, Warri y Calabar. El servicio ofrecido
deja mucho que desear debido a su mal funcionamiento, altos precios y pesada burocracia.
Muchas veces, se utilizan los puertos alternativos de Benin y CamerUn para evitar estos

problemas.

2.1.5 Comercio exterior

La balanza comercial de Nigeria depende en gran medida de la exportacion de petrdleo,

aunque generalmente tiene superavit.

En cuanto a lo que las exportaciones a Nigeria se refieren, sus principales proveedores

son los siguientes:

Principales proveedores

25,00%
20,00%

15,00%

10,00%
- . .
0,00%

China Holanda Bélgica Estados Unidos

Total deilmportaciones

Gréfico 6: Principales exportadores y proveedores de Nigeria. Fuente: ITC (Ultima revision: enero 2019).

Quedando Espafia en torno a la décima posicién. Sin embargo, Espafia es uno de los
grandes clientes comerciales de Nigeria (petréleo y gas). En cuanto al comercio bilateral

entre Espafia y Nigeria en el afio 2017, las cifras fueron las siguientes:
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2017 Comercio bilateral
Exportaciones espafiolas 281 millones
Exportaciones nigerianas 4386 millones
Total 4667 millones

Tabla 1: Comercio  bilateral entre  Espafia 'y  Nigeria en  2017. Fuente:
http://www.exteriores.gob.es/Documents/FichasPais/NIGERIA FICHA%20PAIS.pdf

Podemos apreciar que la actividad de exportacion de Nigeria en Espafia tiene bastante
peso. Nigeria es uno de los principales exportadores de petréleo en Espafia. Sin embargo,

las exportaciones de Esparia en Nigeria no tienen mucho peso.

Para hacernos una idea de qué tipo de productos llegan a Nigeria, analizaremos las

importaciones por producto. (2017)

Importaciones

Productos de hierro o acero I 727
Pescados y crustaceos I 751
Plasticos I 1454
Cereales I 1557
Vehiculos I 1619
Equipamiento eléctrico N 1391
Maquinaria mecanica NN 1256
Aceites y combustibles I 3741

0 2000 4000 6000 8000 10000
Millones de dolares

Grafico 7: Importaciones por producto en Nigeria en 2017. Elaboracion propia a partir de

https://www.icex.es/icex/es/navegacion-principal/todos-nuestros-servicios/informacion-de-

mercados/paises/navegacion-principal/el-pais/informacion-economica-y-comercial/sector-

exterior/index.html?idPais=NG

Es impactante ver que uno de los productos mas demandados por el mercado nigeriano al
exterior sea el combustible, al ser el petrleo una de las bases fundamentales de su

economia. Esto se debe al mal funcionamiento de las refinerias en Nigeria.
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También podemos observar que los vehiculos importados tienen cierto peso. En Nigeria
abunda mucho el mercado de coches de segunda mano, que analizaremos en el siguiente

apartado.

2.1.6 Mercado de coches usados Nigeria

En Africa, el mercado de coches de segunda mano es muy abundante. La produccion de
coches dentro del continente es bastante reducida, por lo que la importacion de coches
usados desde América, Europa y Asia tiene mucho peso®. Es asi, que la cantidad de
productos automovilisticos importados a Africa es cuatro veces mayor que los

exportados.

Sin embargo, muchos paises de Africa tratan de promover la economia automovilistica
dentro del propio pais, por lo que existen ciertas trabas referentes a la importacion de

coches usados. El nivel restrictivo de estas trabas depende de cada pais.

Por ejemplo, la antigiedad maxima permitida de vehiculos importados segun el pais:

Guinea

Kenia

3
5
5
Camerdn 7
8
8
8

Senegal
Benin 10

Nigeria 15

Tabla 2: Restriccion de méaxima antigiiedad permitida para vehiculos importados en Africa. Fuente:
Elaboraci6n propia a partir de
https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/25233/AfricaUsedVehicleReport.pdf?sequence=
1&isAllowed=y

10 UN Environment -
https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/25233/AfricaUsedVehicleReport.pdf?sequen
ce=1&isAllowed=y
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Paises como Marruecos, Egipto o Sudafrica son muy restrictivos con la entrada de coches
importados. Como podemos observar, Nigeria es de los paises con menos restriccion en
cuanto a la antiguedad.

Nos centraremos en Nigeria, ya que es el pais en el que tenemos pensado focalizar nuestra
venta. Aunque uno de los objetivos a largo plazo, pueda ser expandir la venta de coches

a otros paises.
En Nigeria, el 89% de las ventas de coches. fueron a través de internet (2015).

Sus principales puntos de entrada de coches son Port of Cotonue-Benin, Apapa Port y
Lagos Port. Ademas, existe mucho trafico comercial por tierra entre Benin y Nigeria para

evitar algunos de los largos trdmites burocraticos.

En el afio 2016, los principales paises exportadores de coches a Nigeria fueron: Estados
Unidos (43%), India (17%), Reino Unido (8.1%), Corea del Sur (7.9%) y Alemania
(6.4%). En el 2015, el valor total de los coches exportados a Nigeria fue de 809 millones

de dolares.

Main Exporting Country
B Unknown

Eu

Japan

USA

Figura 6: Principales exportadores de vehiculos a Africa por zonas. Fuente:
https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/25233/AfricaUsedVehicleReport.pdf?sequence=

1&isAllowed=y
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Gran parte de las exportaciones de coches se dirigen hacia el oeste de Africa. De esta
manera, aproximadamente el 90% de los vehiculos importados desde Europa y Estados
Unidos. fueron enviados a estas regiones.!!

Dentro de Europa, Alemania es uno de los paises mas activo. Siendo responsable asi, de
més del 50% de vehiculos importados a Africa.

Debido a la escasa claridad de informacion, en cuanto a las cantidades de coches llegados
Nigeria 0 vendidos, en gran parte debido a la venta ilegal o contrabando, hacerse una idea

de las dimensiones del mercado en una tarea un tanto compleja.

2015 2016 2017 2018
Tamafio  del | 675.240 682.775 867.730 783.000
mercado
Produccion 100.000 300.000 350.000 200.000
local total
Importaciones | 576.240 382.775 517.730 583.000
totales

Tabla 3: Unidades de vehiculos importadas y producidas en Nigeria. Fuente: Elaboracion propia a partir de
PWC, NAC, Bloomberg, https://www.export.gov/article?id=Nigeria-Automobiles

(miles de | 2012 2013 2014
euros)
Vehiculos 5.219.151 3.552.297 4.481.925

automoviles 'y

tractores

Tabla 4: Valor total de los vehiculos exportados a Nigeria en los ultimos afios. Fuente: Elaboracion propia
a partir de

http://www.comercio.gob.es/tmpDocsCanalPais/6E96236C150D9809EB5C0992F6CCC747.pdf

Con esto se puede apreciar el tamafio del sector.

De acuerdo al National Bureau of Statistics (NBS), entre 2012 y 2017 Nigeria recibi6 un
total de 1.216.131 vehiculos importados.

1 UN ENvironment -

https://wedocs.unep.org/bitstream/handle/20.500.11822/25233/AfricaUsedVehicleReport.pdf?sequen
ce=1&isAllowed=y
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2.2 MADRID

La idea inicial, es comenzar estableciendo el servicio de compra de coches diésel de
segunda mano en Madrid. Uno de nuestros objetivos es el crecimiento, y que nuestra
actividad se desarrolle no solo en Madrid y Nigeria, sino en mas ciudades y paises. Tanto

a nivel de compra de coches, como de venta.

Pero en un inicio, analizaremos Unicamente, la opcion de establecerlo en Madrid. En el
apartado estratégico, se estudiardn y explicaran las distintas decisiones que tomamos en

este plan de negocio.

La Comunidad de Madrid, esta situada en el centro de la Peninsula Ibérica. Es la capital

de Espafia, y una las ciudades con mas industria del pais.
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Figura 7: Mapa de la Comunidad de Madrid. Fuente: http://www.comunidad.madrid/servicios/mapas

2.2.1 Marco demogréfico

Madrid cuenta con una poblacion de 6,578 millones de personas. Con una tendencia
positiva en los Gltimos 4 afios. Para entender un poco mas como esta estructurada la

poblacion, analizaremos la piramide de poblacion.
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Gréfico 8: Piramide de poblacion del municipio de Madrid. Fuente:

http://portalestadistico.com/municipioencifras/?pn=madrid&pc=Z2TV?21

Podemos observar gque se trata de una poblacién tipica de pais desarrollado, con el pico
maximo de poblacion en torno a los 40 afios y una esperanza de vida alta. Ademas, no

hay grandes diferencias entre la poblacion masculina y femenina.

2.2.2 Marco econémico

En cuanto a la economia se refiere, Madrid, como toda Espafia, sufrié una fuerte crisis
econdmica entre los afios 2008 y 2014. Esto afectd a muchos sectores, y una de las

consecuencias fue el gran aumento de la tasa de parados.
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Podemos apreciar la tendencia positiva del producto interior bruto a partir del afio 2013.
De la misma manera podemos observar como afecto la crisis econdmica en los afios

anteriores.

Sin embargo, las predicciones para los préximos afios son también de crecimiento

econdmico, pero a un ritmo bastante menor.

2.2.3 Transporte

Madrid es un ejemplo de ciudad que ha sobrepasado los limites saludables de
contaminacion atmosférica. Como causa de ello, durante los UGltimos afios se esta

comenzando a establecer medidas restrictivas de circulacion de coches.
Segun el escenario en el que nos encontremos, algunas de las medidas usadas son:

- Limitacién del limite de velocidad.
- Restriccién a vehiculos con ciertos motores de la entrada al centro.

- Limitacion de zonas para aparcar a ciertos vehiculos.

Estas medidas estan siendo utilizadas, no solo en Madrid, sino en muchas otras ciudades

con problemas de contaminacion.

Los vehiculos que mas se estan viendo afectados, son aquellos con motor diésel y con

cierta antiguedad. Por ello, su valor esta decreciendo mucho en los ultimos tiempos.

Esta es una de las razones por las que escogemos Madrid como sede para la compra de
coches.

A continuacion, trataremos de entender la distribucion de tipos de vehiculos en Madrid.
Para ello, analizaremos la cantidad de vehiculos en circulacion, segun su clase, con datos
de la DGT (2017).

Turismo gasolina Turismo gasoil Turismo otros Total
1.470.878 2.138.118 13.093 3.622.089

Tabla 5: Cantidad de vehiculos matriculados en Madrid segun el tipo de carburante. Fuente: Elaboracion

propia a partir de http://www.dgt.es/es/sequridad-vial/estadisticas-e-indicadores/parque-vehiculos/tablas-

estadisticas/

La cantidad total de furgonetas es de 365.992 y de motocicletas es de 347.943.
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Con estas cifras, podemos hacernos una idea de las dimensiones del mercado y de la

enorme cantidad de vehiculos que hay en la ciudad.

Dentro del mercado de compra de coches de ocasion, algunas de las empresas mas
grandes son Compramos tu coche, Flexicar, Yamovil o Canalcar, entre otras.

Posteriormente se realizara un mayor analisis de la competencia.

2.3 PROVEEDOR Y CLIENTE
2.3.1 Proveedor (Madrid)

Analicemos el perfil del proveedor al que nos queremos dirigir. En primer lugar, aclarar,
que nuestros proveedores, seran aquellos propietarios de coches usados con motor diésel,

que estan buscando una manera de vender su vehiculo.

Pero vayamos a la raiz de la idea de nuestro negocio. Al fin y al cabo, lo que tratamos, es
de beneficiarnos de la circunstancia que se esta dando y se va a seguir dando en las
grandes ciudades durante los proximos afios. El problema de la contaminacion, que va a
derivar en restricciones de entrada a los centros de las ciudades, y que perjudicara a una

gran cantidad de coches.

Una de las grandes dudas de aquellas personas que quieren comprar un vehiculo en los
ultimos meses, es el tipo de vehiculo seré el mas adecuado para los proximos tiempos. La
alternativa eléctrica, que parece que serd la que mas futuro tenga, aln cuesta mucho

dinero en comparacion con las otras alternativas.

En definitiva, nuestro nicho de poblacién, son aquellas personas, en posesion de algun
coche que quiera vender, ya sea por el problema expuesto, o cualquier otro. Muchas de
estas personas, tratan o trataran de buscar una forma sencilla y rapida de vender su coche
por el mayor dinero posible. El problema es que las empresas de compra de coches usados
no ofrecen mucho dinero por este tipo de coches, ya que aqui en Europa, mientras sigan

estableciendo restricciones, cada vez tendran menos valor.

Otra de las posibilidades de compra de los vehiculos, es que la propia empresa busque
activamente ofertas de aquellos vehiculos que mas interesen. Esto se puede realizar

mediante plataformas de venta de vehiculos de ocasion o plataformas de venta online.
La estrategia de compra sera analizada posteriormente.
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Perfil del proveedor: Personas propietarias de algin vehiculo, que buscan una forma

sencilla, rapida y segura de venderlo, por el méaximo dinero posible.

2.3.2 Cliente (Nigeria)

Es importante precisar que nuestros clientes no son aquellas personas interesadas en
comprar un coche de segunda mano en Nigeria. Nuestros clientes son aquellas empresas
que se dedican a la importacion y venta de vehiculos de segunda mano en el pais.

Como hemos visto, la importacion de coches tiene un peso importante en Nigeria. Muchas
empresas compran coches en otros paises, que posteriormente, venden alli. De alguna
manera, haremos de intermediarios entre las personas que nos venden el coche en Madrid
y las empresas que venden vehiculos en Nigeria. Asi, evitaremos ciertas complicaciones

que puede suponer la venta directa de los coches en el pais.

Estudiando el funcionamiento del mercado de venta de coches en Nigeria vimos que la
venta online es una de las plataformas mas populares. Algunas de las empresas mas

importantes son:

OlIx: https://www.olx.com.ng/vehicles c362

Cheki: https://www.cheki.com.ng/

Jiji: https://jiji.ng/cars

Jumia: https://deals.jumia.com.ng/cars

Carnotautomart: https://carnotautomart.com/

Otras compafiias de venta de vehiculos lideres en Nigeria son:
- Affordable Cars Limited:

Web: http://www.affordablecarsng.com/

Lugar: lkeja

Venta de vehiculos centralizada en coches nuevos de alta, vehiculos especiales
(ambulancias, graas, etc.) y vehiculos usados. La oferta de estos ultimos no es muy

amplia.
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- Elizade Nigeria Limited

Web: https://www.linkedin.com/company/elizade-nigeria-limited

Lugar: Lagos, Abuja, Port Harcourt Y Akure.

Empresa colaboradora con Toyota. Dedicada a la venta de vehiculos disefiados para
el buen funcionamiento en Nigeria, asi como camiones y autobuses. También dedica

parte de su actividad a la venta de coches de segunda mano.

- Globe Motors Holdings Nigeria

Web: https://globemotors.ng/

Lugar: Lagos, Abuja y Port Harcourt.

Unico distribuidor de grandes autobuses. Unicamente trabaja con Mercedes, Toyota,

Hyundai y Higer. Centralizada en la venta de coches nuevos.

- Lanre Shittu Motors

Web: https://www.lanreshittu.com/

Lugar: Lagos

Dedicada a la venta de camiones, autobuses, vehiculos nuevos, pero también
vehiculos de segunda mano. Muy bien valorada por sus buenos servicios de post

venta.

- Coscharis Motors

Webh: http://coscharisgroup.net/coscharis-motors#intro

Lugar: Abuja, Kano, Gombe, Lagos, EKiti, Ibadan, Port Harcourt, Calabar.

Compaiiia grande, que trabaja con BMW, Mini, Rolls-Royce, Ford, Jaguar, Land-

Rover, etc. No se centra en la venta de coches de segunda mano.
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- Metropolitan Motors Limited

Web: http://www.metromotorsng.com/index.html

Lugar: Ikeja and Lagos.

Importante distribuidor oficial de Toyota. Venta de piezas de coches.

- Stallion Motors

Web: http://stalliongroup.com/automobile.html

Lugar: Lagos

Una de las compafiias mas grandes, no solo en Nigeria, sino en todo el oeste africano.
Distribuidor oficial de marcas como Honda, Hyundai, Porshe, Nissan, Volskwagen,
Audi, etc.

- Banix Motors

Web: https://www.banix.com.ng/

Lugar: Lagos

Vehiculos nuevos, y usados. Trabajan con vehiculos importados del extranjero

(Tokumbo vehicles).

Otras: Okocha Motors, Kefiano Motors, Tejude Motors.

Cabe destacar que uno de los puntos de venta mas grandes de vehiculos usados en Nigeria

es The Berger auto market (Apapa).

También tienen mucho peso las subastas, la venta directa de los vehiculos en ellas.
Algunas de las mas importantes en Nigeria son Copart, IAAl o Auction Export. Estas
ofertan una gran cantidad de coches importados de otros paises. También conocidos como

Tokumbo.
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Tener unos buenos y fiables clientes sera uno de los puntos importantes para lograr
estabilidad. El objetivo, sera ponerse en contacto con estas empresas y llegar a acuerdos

con ellas para aclarar la manera de trabajar juntos.

Lagos debido a su gran actividad industrial y comercial es uno de los principales puntos
de venta de muchas empresas de coches, ya que es una de las ciudades con mas comercio
de Nigeria. Por lo que, posiblemente, sera uno de los lugares donde tengamos que enviar

con mayor mercancia.

Para todo ello, como hemos comentado, se trataria de llegar a un entendimiento mutuo
para lograr una dindmica de trabajo positiva. El primer paso sera presentarles nuestra idea
de negocio, encontrar la manera de trabajar juntos y finalmente buscar el mayor beneficio

posible.

Esto sera también analizado en el desarrollo de la estrategia de venta

2.4 ENCUESTA

Uno de los métodos que usar para lograr un mayor entendimiento de las cosas a las que
nuestros clientes dan mas valor, es a través de una encuesta. De esta manera analizaremos
lo que piden los clientes, y podremos comprarlo con lo que ofrecen los competidores, y

analizar si hay algin punto de insatisfaccion, que podamos aprovecharlo.

Por un lado, realizaremos una pequefia encuesta a un grupo de personas sobre la venta de

vehiculos en Madrid. Los resultados han sido los siguientes:
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éConoce las empresas de compra de coches usados como Canalcar, Flexicar,
CompramosTuCoche, etc.?

1L,1%
Y

.\\
- BB9 ™

@5 ®No

Grafico 11: Primer resultado de la encuesta realizada. Fuente: Encuesta realizada en Survio.

¢Como ha conocido este tipo de empresas?

100%

75%
2
< 50%
=

25% I I I I

0% l -

® Vallas publicitanas. @ Internet.
@ Radio. ® Amigos, conocidos, familiares,
® Television. ® No |as conozco.
® Otro...

Gréfico 12: Segundo resultado de la encuesta realizada. Fuente: Encuesta realizada en Survio.

40



¢Qué método de venta eligiria para vender su vehiculo?

® Plataforma de venta online (MilAnuncies, Vibbo ...)
® Empresa de compra de coches usados (Canalcar, Flexicar ..}

Grafico 13: Tercer resultado de la encuesta realizada. Fuente: Encuesta realizada en Survio.

4 Si fuera a vender su vehiculo a una empresa de compra de coches usados (Canalcar, Flexicar ...):~
Ordene de mayor a menor el valor que le da a cada una de estas opciones.

# Respuesta - Importancia
[ ] Maxima tasacion por su coche. 5.5
® Servicio rapido y fiable. 49
® Servicio de tasacion de referencia online. 49
[ Pago inmediato. 46
] Minimos procesos de documentacion. 29
® Localizacion. 29
® Tasacion definitiva sin cita previa. 25

Grafico 14: Cuarto resultado de la encuesta realizada. Fuente: Encuesta realizada en Survio.
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Se puede apreciar en esta Ultima pregunta, la media de la importancia que los encuestados
han dado a cada factor. Siendo la méxima tasacion, el servicio online de tasacion
aproximada, el servicio rapido y fiable y el pago inmediato los mas valorados.

Los resultados de esta encuesta deben ser tenidos en cuenta a la hora de desarrollar el

proyecto.
Nota: encuesta realizada a través del servicio web Survio.

Por otro lado, realizar una encuesta a nuestros potenciales clientes en Nigeria no esta
dentro de nuestras posibilidades. Por ello, se ha contactado con alguna empresa
exportadora de vehiculos a Nigeria (Socar, Holanda) y se ha concluido que algunas de las

competencias que mas valor tienen para las empresas que importan vehiculos son:

- Amplia oferta de vehiculos.
- Rapidez de envio.

- Claridad y transparencia.

- Calidad.

- Coste.

- Fiabilidad.

Esta empresa holandesa también nos explic el funcionamiento de este tipo de actividades
de exportacion, lo cual sera util para tener una base mas sélida para el desarrollo de

futuros apartados del proyecto.
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2.5 RESUMEN Y CONCLUSIONES

En conclusion, hemos podido entender un poco mejor como funciona Nigeria desde un
punto de vista mercantil. Hemos observado que realmente existe un mercado grande de
venta de coches usados y que la importacion de estos también tiene un peso grande.
Hemos analizado los graves problemas que hay de contaminacion en ciudades como
Madrid, y la gran oportunidad que se brinda ante el posible descenso del valor de los

coches diésel en Europa.

Con todo esto, vemos que tenemos una oportunidad de desarrollar nuestro negocio. Una
de las claves de éxito de este negocio sera, en un futuro, sentarse a negociar con las
empresas de venta e importacion de coches de Nigeria, entender sus métodos de trabajo,
y llegar a buenos acuerdos con ellas para lograr estabilidad. Por otra parte, hacerse un
hueco en el mercado de compra de coches usados en Madrid, también serd uno de los

desafios. En los préximos apartados estudiaremos estrategias para conseguir todo esto.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO

Obijetivo: utilizar ciertas herramientas de analisis exterior e interior de la empresa, para

finalmente desarrollar las estrategias mas acordes al negocio.

En los apartados anteriores hemos estudiado el entorno de mercado de la compra y venta
de coches en Madrid y en Nigeria respectivamente. Hemos analizado la oportunidad de
mercado que nos brinda la futura disminucién del valor de aquellos coches que sufran
restricciones de entrada a las ciudades, y la posibilidad de importar estos a un pais como
Nigeria, con una economia emergente, y con un mercado de coches de segunda mano con

un gran peso.

A continuacion, vamos a analizar aspectos que afectan a nuestra empresa en distintos
ambitos. Para ello haremos uso de varias herramientas de analisis. El fin de esto es tener
una percepcion mas general de todo lo que engloba a la empresa. De esta manera, nos
aseguraremos haber previsto y analizado cada aspecto que pueda jugar un papel

importante en el desarrollo de nuestro negocio.

Posteriormente, se podra establecer unos objetivos con una perspectiva lo mas realista
posible. Con ayuda de las mencionadas herramientas de analisis que usaremos, podremos

disefiar las estrategias que nos permitan alcanzar dichos objetivos.

3.1 ANALISIS EXTERIOR
3.1.1 5 Fuerzas de Porter

Se utilizard como herramienta el analisis de las 5 fuerzas de Porter. A través de este
analisis podremos estudiar el entorno competitivo del sector, que incluye todos los

factores externos que pueden incidir sobre los resultados de la empresa.

El andlisis se basa en 5 fuerzas. La accion conjunta de estas fuerzas determina el nivel
competitivo o0 atractivo de nuestra organizacién en el sector. La meta es encontrar una
posicion en la que podamos defendernos de estas fuerzas e incluso usarlas a nuestro favor.

Estas son:
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- Poder de negociacion del cliente.

- Poder de negociacion del proveedor.

- Amenaza de nuevos competidores (barreras de entrada).

- Amenaza de productos o servicios sustitutos.

- Rivalidad entre los competidores existentes.

Barreras de entrada para la
compra y exportaciéon de los
vehiculos a Nigeria (fiabilidad de
los clientes, seguridad,
experiencia, inversion)

?

Diversos métodos de venta de .
coches, pero poder limitado al no [COMPET[DORES POIENCIALES J

tratarse de un producto unico.

Poder de negociacion

de los proveedores COMPETIDORES DEL MISMO

SECTOR

\ L
PROVEEDORES | U

Intensidad de Rivalidad

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

/

Grado de amenaza de productos
sustitutivos (transporte publico,
vehiculos comerciales, eléctricos,
etc.)

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Figura 8: 5 Fuerzas de Porter. Fuente: Elaboracion propia a partir de

Poder de decision elevado, en
cuanto a seleccionar la forma de
suministro de coches se refiere.

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion
de los clientes

CLIENTES

N

-Competencia en el mercado de
compra de coches en Madrid
(Canalcar, Flexicar, etc.)

-Competencia en el mercado de
exportacion de vehiculos a Nigeria
(Cars2Africa, Socar)

http://planadmestrategico.blogspot.com/2013/09/las-5-fuerzas-de-porter.html
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1. Intensidad de la competencia actual:

En este caso, analizaremos tanto el entorno de la compra de coches en Madrid, como la

venta en Nigeria.

Comenzaremos con la compra de coches. En este caso, nuestros competidores son todas

las empresas u organizaciones relacionadas con la compra de coches usados en Madrid.

Por un lado, consideramos las empresas lideres dedicadas a la compra y venta de coches
de segunda mano en Madrid:

- Compramos tu coche

Web: https://www.compramostucoche.es/

Lugar: Collado Villalba, Alcald de Henares, Cuzco, Alcobendas, Embajadores,
Getafe, Mostoles, Pozuelo, Ribas, Fuencarral y Pinto.

Con presencia en 10 paises europeos, ha adquirido ya mas de 1 millon de vehiculos.

Dedicada a la compra y venta de vehiculos de ocasion.

- Vender Coche

Web: https://www.vendercoche.es/

Lugar: Villaverde

Dedicada a la compra de vehiculos de ocasion. Presencia en otras comunidades de

Esparfia y Europa.

- Automdviles Alhambra

Web: https://www.automovilesalhambra.es/

Lugar: Planetario (Madrid) y El Plantio.

Compra y venta de vehiculos de ocasion. Incluye reparacion de vehiculos.
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- Ocasion Plus

Web: https://www.ocasionplus.com/

Lugar: Las Rozas, Getafe, Rivas-Vaciamadrid, Collado Villalba, Mdostoles-
Villaviciosa, Alcala de Henares.

Compra y venta de vehiculos de ocasion. Mas de 60.000 clientes y oferta de hasta
2000 vehiculos.

- Autofesa

Web: https://www.autofesa.com/

Lugar: Alpedrete

Compra y venta de vehiculos de ocasion. Incluye servicio de taller.

- Flexicar

Web: https://www.flexicar.es/

Lugar: Alcobendas, Fuenlabrada, Leganés, Mostoles, Rivas-Vaciamadrid, San
Fernando de Henares, San Sebastian de los Reyes, Alcorcon y Alcala de Henares.

Compra y venta de vehiculos de ocasion, con 10 afios de experiencia y unas 5.000

operaciones anuales. Stock de 1.500 coches.

- Yamovil

Web: https://www.yamovil.es/

Lugar: Embajadores, Pinto y Carabanchel.

Compra y venta de coches. 50 afios de experiencia. Destaca la modernidad del centro
de tasacion y peritacion rapida en Embajadores.
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- Canalcar

Web: https://www.canalcar.es/

Lugar: Las Rozas.

Uno de los mayores concesionarios de vehiculos de segunda mano en Madrid desde
1964. Talleres propios. Aproximadamente aceptan 1 de cada 4 coches que tasan por

criterios de calidad.

- Autobiz

Web: https://www.autobiz-ocasion.es/

Lugar: San Martin de la Vega, Coslada, Las Rozas, Leganés, Barrio del Pilar, Paseo
de la Castellana y Getafe.

Compra de coches. Casi 27.000 coches comprados hasta la actualidad y 5.400.000

tasaciones emitidas.

- Automotores Floresta

Web: https://www.automotoresfloresta.com/

Lugar: Online

Compra de todo tipo de vehiculos.

A continuacion, analizaremos los servicios que ofrecen algunas de estas empresas para

hacerse una mejor idea del funcionamiento del sector.
Flexicar:

- Tasacién online (valoracion orientativa de su vehiculo).

- Meétodo de préstamo Flexicar. Empefio del vehiculo, préstamo por el valor de la
tasacion y puede continuar conduciendo su vehiculo.

- Servicio de transporte hasta el domicilio.

- El propietario decide como pagar (cantidad y plazos).
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- Pago en el acto.
- Calidad garantizada.

- Tasacion presencial definitiva.

Yamovil:

- Garantia de 12 meses en la venta de vehiculos.

- Talleres propios.

- Revision y certificado de buen estado del vehiculo de venta.
- 15 dias de prueba.

- Tasacion online (valoracion orientativa de su vehiculo).

- Tasacion presencial definitiva.

- Pago rapido.

Canalcar:

- Tasacion presencial por un experto.

- Pago en el acto.

- Tasacién online (valoracion orientativa de su vehiculo).

- Garantia de dos afios en la venta de vehiculos.

- Revision y certificado de buen estado del vehiculo de venta.

- Diversos modos de financiacion.

Se puede observar que las empresas ofrecen servicios muy parecidos. Algunas tratan de
ofrecer algin método de pago o financiacion diferente, o algin otro servicio. Se debe
tener todo esto en cuenta para decidir nuestra estrategia y plan de operaciones

posteriormente.

Por otro lado, es necesario considerar las grandes plataformas online de compra y venta,
ya que estas ofrecen otra serie de ventajas a sus clientes y tienen un peso importante en

el mercado. Algunas de las mas importantes son:

Vibbo https://www.vibbo.com/

Wallapop https://es.wallapop.com/
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Coches https://www.coches.net/

Mil anuncios https://www.milanuncios.com/

Es importante diferenciar estos dos métodos, ya que las primeras, son empresas que se

dedican a la compra de coches usados y cuya metodologia se basa en la tasacion del coche

y posterior oferta al propietario. Los segundos en cambio, son plataformas a través de las

cuéles el mismo propietario puede subir un anuncio de su vehiculo con el precio que crea

conveniente, y posteriormente recibir ofertas por él.

Ambos son competidores de nuestra organizacion ya que son distintas formas que tienen

los propietarios de vender su vehiculo.

En nuestra encuesta, el 55,6% de los encuestados elegiria vender su coche a través de una

empresa que se dedique a ello antes que a través de una plataforma online de compra y

venta. Por ello es importante analizar ambos métodos.

Analicemos las ventajas y desventajas que brindan estas dos posibilidades:

VENTAJAS

INCONVENIENTES

EMPRESA DEDICADA
A LA COMPRA DE
VEHICULOS

Cierta seguridad al
conocer al
comprador
(empresa dedicada
a ello).

Seguridad de que
en la mayor parte
de los casos recibes
oferta  por el
vehiculo.
Posibilidad de
vender tu vehiculo
en el momento.
Mayor
transparencia.

Poco papeleo.

No hay mas ofertas
que la tasacion que
le hagan a tu coche.
Necesidad de
acudir, en la
mayoria de los
casos, al centro de

tasacion y venta.
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PLATAFORMA ONLINE
DE COMPRA'Y VENTA

Venta del vehiculo

a través de internet.

Posibilidad de no
recibir ofertas por

No es necesario tu vehiculo.

moverse de casa. - Cierta inseguridad
- Precio de oferta del por el
vehiculo asignado desconocimiento

por el mismo del comprador de tu

propietario. vehiculo.

- Recibir mas de una - Necesidad de estar

oferta. atento a recibir
distintas ofertas y
hablar con los
compradores.

- El propio ofertante
debe  subir el
anuncio,  realizar

fotos, etc.

Tabla 6: Ventajas e inconvenientes de plataforma online y empresa dedicada a compra y venta de vehiculos.

Podemos observar como aun teniendo ventajas y desventajas ambos métodos, nuestra
encuesta nos ha revelado que puede existir una cierta preferencia hacia las empresas
dedicadas a la compra de coches. Pero no debemos subestimar las plataformas online, ya

que tienen un gran peso en el mercado.

Todas ellas son empresas de un gran tamario y con gran poder comercial. Empresas como
Mil anuncios o Coches.net son lideres mundiales en compra y venta online. Sin embargo,
empresas como Canalcar o Yamovil desempefian una actividad méas parecida a la nuestra.
Debemos encontrar la forma de diferenciarnos de ellas, y ofrecer a los proveedores algo
que a la hora de decidir la forma a través de la cual vender su coche, se decidan por

nosotros.

En la encuesta, se vio que uno de los factores mas importantes para los encuestados a la
hora de vender su coche es la tasacion, el precio que la empresa les ofrece. Por ello,
analizaremos cuales son las tasaciones que dan algunas de estas empresas a un mismo

vehiculo.
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Marca: Volskwagen

Modelo: Golf

Afo: 2008

Motor: Diésel

Otras caracteristicas: Compacto, 5 puertas, manual, 105 CV, 160.000 km

1) Canalcar: 5.487€

2) Flexicar: 5.959€-6.500€

3) Vender coche: 5.019€

4) Compramos tu coche: 5.967€
5) Ocasion Plus: 4.275€-6.275€

Vemos como los precios son muy parecidos. Uno de los objetivos estratégicos es
encontrar la manera de diferenciarnos, ya sea mediante mejores tasaciones u otros

servicios.

Por otro lado, debemos analizar la competencia que existe en el mercado de exportacion
de coches de segunda mano en Nigeria. En este caso, debemos fijarnos en las empresas
que se dedican a comprar coches importados de otros paises para venderlos en Nigeria,

ya que estas seran nuestros clientes.

Como ya hemos visto, Espafia no tiene mucho peso en el mercado de exportacién de
vehiculos usados a Nigeria. Sin embargo, en el anterior estudio de mercado, vimos que,
en Europa, en paises como Alemania o Reino Unido si que es una practica mas coman.

Fuera de Europa, Estados Unidos también tiene un peso importante.
Se analizaran algunas de ellas a continuacion:
- Cars 2 Africa

Web: https://cars2africa.com/en/

Se trata de una empresa de Holanda, fundada en 1985, cuya actividad principal es la
exportacién de coches, furgonetas y camiones de segunda mano. Esta empresa

exporta semanalmente a paises del continente africano, tales como Nigeria, Ghana,
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Camerdn, Senegal, entre otros. Posee mas de 500 vehiculos en stock y recibe todas

las semanas decenas de unidades de diversas marcas.

Los pedidos salen de los puertos de Holanda y Bélgica, hacia diversos puertos en

Africa. En el caso de Nigeria, hacia Lagos.

La compafiia se encarga, también, de organizar los transportes a los destinos, y ofrece

este servicio al pablico.

Poseen en su pagina web, la oferta de vehiculos que tienen en stock. Y la venta de

estos es directa, y a través de internet.

- Socar

Web: http://socarcarmarket.com/en/

Empresa holandesa dedicada a la venta de maquinaria, camiones y coches usados en

el continente africano.

Con mas de 25 afios de experiencia, se encargan también de organizar el transporte,

y, ademas, tiene un departamento de envio de comida a estos paises.

2. Competidores potenciales

Las barreras de entrada determinan el grado de amenaza de nuevos competidores que

puedan entrar al sector.

Por un lado, en lo que la compra de vehiculos respecta no existen a penas barreras de
entrada. Cualquier persona o empresa que quiera comprar un coche, dispone de muchas
maneras de hacerlo y muy pocas dificultades. Sin embargo, la compra de vehiculos a gran
escala, si que dispone de ciertas barreras de entrada. La mas importante, es la inversion
requerida. Se precisa de un capital significativo para desempefiar la labor de compra,
instalaciones adecuadas, empleados, etc. Otra de ellas, es el efecto de la experiencia y el
aprendizaje. Conocer cudles son los vehiculos que mas nos pueda interesar comprar y

realizar las tasaciones requiere de un nivel de conocimiento del mercado importante.
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Todo esto afecta de igual manera a la exportacion de los vehiculos. Aunque se analizara
posteriormente, la idea inicial es realizar el transporte de los vehiculos a Nigeria a través
de empresas dedicadas a ello. Los canales de distribucién estdn totalmente abiertos al
mercado. Al tratarse de un negocio con cierta complejidad a la hora de realizar el
transporte sin problemas, que los vehiculos estén en condiciones adecuadas o que no
existan problemas legales, si que existen barreras de entrada para ganar la lealtad y
fiabilidad de los clientes. Se trata de un mercado que no es tan transparente como puede
ser el de compra de coches en Madrid, por lo que encontrar los clientes y llegar a acuerdos

con ellos se puede considerar una barrera de entrada importante.

3. Productos sustitutivos

Los productos sustitutivos son aquellos que desempefian una funcion parecida a un
producto en particular, y que suponen cierta amenaza para este. En este caso, los
productos sustitutivos seran todos aquellos medios de transporte distintos de la clase de
vehiculos en la que estamos centrando nuestra actividad, es decir los coches mayormente

motor diésel.

Particularmente, cabria destacar los medios de transporte publico (autobus, metro,
cercanias, etc.), vehiculos comerciales (taxi, Uber, Cabify, etc.) y vehiculos privados de

muy baja contaminacion y eléctricos.

Si la venta de coches la desarrollaramos en Europa, este seria un serio problema, ya que,
debido a la contaminacion, los productos sustitutivos estan teniendo cada vez mas peso
en el mercado. De alguna manera son estos productos los que estan haciendo decrecer la

venta de coches diésel aqui.

En Nigeria, que es nuestro mercado de venta, el peso de los productos sustitutivos es
mucho menor en el presente. Las restricciones en las ciudades que se estan imponiendo
en Europa no existen en Nigeria. Nigeria, como muchos otros paises no europeos también
tienen problemas de contaminacion en las ciudades, pero las medidas son mucho menores
e incluso nulas. Es preciso tener en mente que el problema que se dando en Europa
probablemente se de en algin momento en este pais, pero en un periodo de tiempo medio
no debe suponer una gran amenaza. Que se trate de un pais poco desarrollado también

tiene cierta influencia en este aspecto.
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Segun el National Bureau of Statistics (NBS), la cantidad de vehiculos de motor en
Nigeria es de entorno a las 11.547.236 unidades. El 40% aprox. son vehiculos privados y
el 58% son vehiculos comerciales. Aunque si que es verdad que en comparacion con la

poblacion total son nUmeros muy bajos, no deja de ser un mercado grande.

z - . >
E,_ ot - e -l =
Figura 9: Imagen representativa del trafico en una carretera de Nigeria. Fuente:

https://travel.jumia.com/blog/ng/6-things-that-can-help-you-survive-lagos-traffic-1077

Como ya se vio, el transporte por ferrocarril es practicamente nulo. Para trayectos cortos
dentro de las ciudades, las pequefias motocicletas y bicis que funcionan a modo de taxi,

y los propios taxis son muy comunes.

4. Poder negociador de los clientes

Nuestros clientes seran aquellas empresas dedicadas a la venta de vehiculos en Nigeria.
Nuestro objetivo sera conseguir clientes cuya oferta de coches de segunda mano haya

sido suministrada por nosotros.

Se ha visto, como otra posibilidad de venta es la venta directa. La existencia de grandes
subastas de vehiculos, muchos ellos importados del extranjero, o empresas como Cars 2
Africa, que realizan la venta de los coches a través de su plataforma online, lo convierte
en otra posibilidad. Nuestra idea inicial, es trabajar con empresas que se dediquen a

vender los coches alli, y formar parte de su suministro de vehiculos.
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Teniendo todo esto en cuenta, en la actividad que queremos desarrollar, los clientes tienen
un poder bastante significativo. Se trata de un producto, con poca diferenciacion, ya que
el producto que se esta exportando, son coches, y la oferta de vehiculos de las empresas
exportadoras no tiene muchas opciones de variedad. Es decir, es muy probable, que los
vehiculos que le estan siendo ofertados a una empresa de Nigeria, también puedan ser

ofertados por cualquier otra. Ademas, no existen grandes costes de cambio de proveedor.

Estas empresas de venta de vehiculos tienen muchas posibilidades y opciones a la hora
de comprarlos, por lo que, en definitiva, podemos concluir que realmente tienen un poder

grande.

5. Poder negociador de los proveedores

En nuestro plan de negocio, ya hemos visto que los proveedores son aquellas personas
que deciden vender su coche a nuestra empresa. Lo m&s comin cuando se habla de
proveedores es que se trate de empresas que aportan a la organizacion materias primas o
recursos para poder desempefiar su actividad. En nuestro caso, la labor del proveedor es
exactamente la misma, pero con la diferencia de que no se trata de una empresa que

suministra recursos a otras, sino de individuos que quieren vender su vehiculo.

En primer lugar, se debe plantear si el producto que nos ofrecen los proveedores presenta
mucha diferenciacién. Aunque si que es verdad que debemos analizar que clases de
vehiculos son los mas solicitados por el mercado nigeriano, nuestra actividad nunca va a

estar restringida unos cuantos modelos de vehiculos.

De esta manera, que un potencial proveedor se decida por vendernos su coche, 0 no, no
nos va a generar una gran dependencia a la hora de desarrollar nuestra actividad. En
primer lugar, porque ese modelo de coche no es Gnico y existiran otras personas con estos
modelos en propiedad e interesadas en venderlos, y, en segundo lugar, porque no esta en
nuestros planes centralizar la actividad a unos pocos modelos de coches que sean los méas
demandados en Nigeria, porque en Nigeria, como en el resto de los paises, aunque existan

modelos més demandados, también existe demanda de otros.

De todas maneras, posteriormente, analizaremos cuéles son los modelos mas demandados

ya que estos nos generaran un mayor interés.
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Por otro lado, y como se ha visto en el estudio de mercado, existe una competencia
significativa en el mercado de compra de coches usados en Madrid. Hemos visto como
muchas empresas ofrecen servicios muy parecidos. Por lo que, por este aspecto, y al tener
mucho poder de eleccion a la hora de elegir a que empresa 0 de qué manera vender su

vehiculo, los proveedores si que tienen cierto poder de negociacion.

En definitiva, los proveedores desempefian un importante papel, y uno de los objetivos
sera encontrar la manera de diferenciarnos del resto de compaiiias, y que los proveedores
se decidan por vender su vehiculo a nosotros. Si alcanzamos este objetivo, el poder de

negociacion de estos serd menos relevante.

3.1.2 Conclusiones

Es importante situar la importancia y el peso que tiene cada una de estas 5 fuerzas en

nuestra industria. EI orden de importancia que se le otorga es el siguiente:

1. Poder negociador de los clientes: Tienen mucho poder de decision y diversas
opciones para adquirir el suministro de vehiculos que precisan.

2. Intensidad de la competencia actual: Tanto por el lado de compra de coches, como
por el de venta existe cierta competencia como se ha visto.

3. Competidores potenciales: Aunque si que es cierto que este negocio requiere una
inversion significativa, y la captacion de clientes es algo compleja, no existen unas
grandes barreras de entrada que nos vayan a proteger de una mayoria de
competidores potenciales.

4. Poder negociador de los proveedores: Aunque no se trata de un producto Unico,
los proveedores tienen bastantes opciones en cuanto a la venta de su vehiculo se
refiere.

5. Productos sustitutivos: En principio, no suponen una gran amenaza.

Analizando todo esto se ha conseguido conseguir una perspectiva mas solida en diversos
aspectos, y a través de ello, se ha podido llegar a ciertas conclusiones. Por un lado, se ha
estudiado la competencia de compra de coches usados en Madrid. Hemos visto que estas
empresas ofrecen unos servicios y unas tasaciones muy parecidas por los vehiculos. Uno

de los objetivos sera decidir la forma con la que se tratara de penetrar en este mercado.

57



Esto se desarrollara posteriormente. Por otro lado, se ha visto como ante la existencia de
demanda de coches importados en Nigeria, existen empresas que desarrollan esta
actividad, al igual que diversas maneras de vender los coches alli. También se ha visto,
que los clientes poseen un poder importante, y que la transparencia y seguridad son

importantes en esta clase de negocios.

3.2 ANALISIS INTERIOR
3.2.1 DAFO

El anélisis DAFO es una herramienta muy Util para determinar la manera de encarar la

estrategia del negocio.

Aunque esta herramienta sirve para analizar interna y externamente un negocio, se incluye
en este apartado. Este se puede dividir en dos partes. Por un lado, el anélisis interno a
través de las fortalezas y las debilidades del negocio, y por otro, el analisis externo,

formado por las amenazas y oportunidades de este.

El objetivo es analizar los aspectos mencionados, y decidir una estrategia que aproveche
nuestras fortalezas, ayude a disminuir y superar las debilidades, haga uso de las

oportunidades que se nos brindan y tenga un cierto control de las posibles amenazas.

En primer lugar, se nombrara las fortalezas que puedan distinguir nuestro negocio del

resto.

e Localizacion: Con respecto a paises como Alemania o Estados Unidos, que se ha
visto que son algunos de los que méas peso tienen en la exportacion de coches a
Africa, Espafia tiene una cierta ventaja de situacion geogréafica, que puede
beneficiar en temas de transporte.

e Plan de venta en Africa: El peso del mercado de vehiculos usados en Africa, y
los problemas de contaminacion en Europa, puede suponer un beneficio a la hora
de vender los vehiculos y de tener un cierto margen de tasacion superior. Esto
puede suponer una ventaja competitiva en cuanto a la compra de coches se refiere.

e Posibilidad de compra: Esto esta relacionado con lo anterior. Las compafiias de

compra de coches cada vez ofrecen menos dinero por los vehiculos que mas
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contaminan debido a la falta de demanda. Esto puede suponer una cierta ventaja

competitiva, ya que en Nigeria no estan sufriendo restricciones.

Aquellos factores que puedan suponer una desventaja con respecto a la competencia son
las debilidades.

Falta de experiencia: Aungue se contrate profesionales para las distintas
actividades, se trata de un negocio en el cual la experiencia tiene un valor
importante, ya sea para la compra de vehiculos, como para conocer el mercado de
venta y la manera en la que los clientes operan.

Desconfianza de los clientes: Como ya se ha mencionado, este tipo de actividad
requiere una cierta fiabilidad, seguridad y transparencia a la hora de trabajar con
los clientes. Debido a esto, es posible que la falta de experiencia en este caso sea
una desventaja en un principio.

Desconocimiento de la empresa: Al tratarse de un negocio nuevo, darse a
conocer en Madrid como una opcion nueva para la gente que quiera vender su
coche sera importante. Esto mismo sucede para la venta en Nigeria. Seremos

nosotros los que tengamos que ir en busca de los clientes.

Seguidamente se describen aquellas oportunidades que debemos tratar de que supongan

un beneficio para el negocio.

Crecimiento econémico de Nigeria: Ya se ha analizado el potencial econémico
y el mercado que ofrece Nigeria. Se trata de uno de principales motores
econdmicos de Africa, y, ademas, el importante peso del mercado de coches de
segunda mano en el pais lo convierten en una gran oportunidad.

Restricciones por contaminacién: La existencia de restricciones para la
circulacion de vehiculos en las ciudades europeas puede suponer una ventaja que
se debe tener en cuenta. Se ha visto algunas de las restricciones ya existentes en
Madrid, pero esto esta ocurriendo en muchas otras ciudades. EI mantenimiento e
incluso aumento de estas puede suponer una cierta ventaja competitiva. Algunos

de los planes de Madrid, y otras ciudades importantes, son los siguientes:
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Madrid: Uno de los objetivos es la reduccion del 40%%2 de las emisiones de gases
de efecto invernadero para el afio 2030. Para ello se pretende promover el
transporte sostenible, y reducir el transporte privado. Ademas, el centro de la

ciudad sera un lugar de cero emisiones.

Barcelona®®: A partir de 2020, se prohibira la circulacion de los vehiculos mas
contaminantes (que no tengan la etiqueta de emisiones de la DGT) dentro de un

perimetro que comprende gran parte de la ciudad.

Oslo: Para el afio 2025, la ciudad se ha propuesto haber eliminado la emision de
gases nocivos. Para ello, la medida sera la prohibicion total de vehiculos diésel y

gasolina, promoviendo el uso del transporte publico, y motores eléctricos.

Esto esta ocurriendo en muchas otras ciudades. Y las medidas que se estan

imponiendo son diversas.

Las amenazas son aquellos factores externos a la empresa, los cuales debemos tener en

cuenta para minimizar su posible impacto.

Inestabilidad econémica y politica de Nigeria: Se ha analizado el entorno
econdmico y politico de Nigeria. Aun siendo una de las potencias econémicas de
Africa, se trata de un pais poco desarrollado, con unos niveles de pobreza muy
altos. La corrupcion de ciertas entidades, al igual que el contrabando y complicada
burocracia, lo convierte en un mercado con cierta inestabilidad.

Poder de negociacion del cliente: Como bien se vio anteriormente, el cliente
tiene un poder de decisidn grande.

Competidores: Competencia tanto en la compra de los vehiculos, como en la

exportacién de ellos a Nigeria.

12 Madrid -
https://www.madrid.es/UnidadesDescentralizadas/Sostenibilidad/CalidadAire/Ficheros/PlanAire&CC E

ng.pdf

13 El Pais - https://elpais.com/ccaa/2018/10/05/madrid/1538740369 493583.html
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Algunos de estos aspectos han sido ya previamente desarrollados en el analisis anterior.

El resumen del estudio se representa, a continuacion, a través de la matriz DAFO.

DEBILIDADES:
- Falta de experiencia
- Desconfianza de los clientes

- Desconocimiento de la empresa

FORTALEZAS:
- Localizacion
- Plan de venta en Africa

- Posibilidades de compra

AMENAZAS:

OPORTUNIDADES:

- Inestabilidad en Nigeria - Crecimiento de Nigeria

- Poder de negociacion del cliente - Contaminacién en Europa

- Competencia

Tabla 7: DAFO. Fuente: Elaboracion propia

3.2.2 Cadena de valor

La cadena de valor es una herramienta de analisis que busca clasificar las actividades que
desarrolla la empresa para tratar de potenciar aquellas actividades que generan valor. Con
esto se busca mejorar la competitividad de la empresa.

Se divide en dos partes, las actividades de soporte y las actividades primarias.

Actividades de soporte:

Infraestructura administracion general: Planificacion de compras y ventas, de transporte

y de almacenaje, contabilidad y legalidad.

Gestidn de recursos humanos: Reclutamiento del personal necesario, planificacion de la

plantilla, formacion.
Desarrollo tecnolégico: Investigacion de mercados, optimizacion de procesos

Compras y suministros: Gestion de compra de vehiculos, financiacion, transporte,

alquileres.

Actividades primarias:

Logistica de entrada: Control de calidad y tasacion de vehiculos, planificacion de

compras, acceso a las instalaciones.
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Operaciones de produccién: Tasaciones y almacenaje de los vehiculos, mantenimiento,

control, servicio de compra y de venta.

Logistica de salida: Procesamiento y control de los pedidos, gestion del transporte hacia

Nigeria.

Ventas y marketing: Analisis de mercados, gestion de los clientes, acuerdos y propuestas,

publicidad.
Servicios post venta: Soporte al cliente, gestion de quejas o inconvenientes.
El margen es la diferencia entre el valor total y el coste de desarrollar las actividades que
generan este valor.

Planificacion, contabilidad, legalidad

Reclutamiento, formacion, planificacion de la plantilla
Investigacion de mercados, optimizacion de procesos

Gestion de compra, financiacion, transporte, alquileres

Control de Tasaciones, Control de | Analisis de Soporte al
calidad y almacenaje, los pedidos, = Mercados, cliente
tasacion, manteni- gestion del  gestion de

planif. de miento, transportea | clientes,

compras, control, Nigeria acuerdos,

instalaciones servicio al publicidad
cliente

Tabla 8: Cadena de valor. Fuente: Elaboracién propia.
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3.3 MISIONES, OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

A través de estos analisis realizados, y con una perspectiva global mas solida, se
estableceran los principales objetivos del negocio y las estrategias a seguir para

desarrollar la actividad y tratar de alcanzar las metas establecidas.

Los andlisis realizados anteriormente han mostrado cuales son aquellas fuerzas externas
a nosotros con mas poder en el mercado. De igual manera, han mostrado los factores
internos y externos mas importantes que debemos potenciar, por un lado, y reducir por

otro, y las actividades que generan valor para el negocio.

A continuacion, se enumeran las principales misiones de la empresa, que se han

establecido en base a los analisis realizados:

1. Captacion de atencion para la compra de los vehiculos
2. Diferenciacion en el mercado de compra de vehiculos

3. Captacion de clientes en Nigeria

Para llevar a cabo estas misiones, se debe plantear la estrategia a seguir. Primero se

desarrollara la estrategia corporativa y, en segundo lugar, la estrategia del negocio.

3.3.1 Estrategia corporativa

En este caso, se plantea la estrategia de desarrollo de la empresa. Las importantes
decisiones de los lugares en los que operara la empresa, y los planes a medio y largo

plazo.

En primer lugar, Madrid sera la principal y unica ciudad en la que se desarrollara la
actividad de compra de vehiculos. Como ya se ha observado, Madrid es una de las grandes
ciudades con problemas de contaminacién que ha tomado medidas contra el transporte
mas contaminante. Ademas, se trata de una ciudad muy industrializada y con una gran

cantidad de poblacién. Por todo ello, ha sido seleccionada como la sede del negocio.

En segundo lugar, Nigeria sera el pais de venta de los vehiculos. Se ha analizado el
potencial del mercado nigeriano, asi como la importancia que tiene el mercado de coches
usados en el pais, y sus posibilidades de exportacion. De esta manera Nigeria sera el pais

en el que se tratara de vender los vehiculos.
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Los planes a medio y largo plazo estan relacionados con el crecimiento de la empresa.
Existen muchas otras ciudades tanto en Espafia como en Europa, con buen potencial para
desarrollar la actividad de compra de vehiculos. Igualmente, hay otros paises, tanto en el
continente africano, como en Asia, en los que también podria ser interesante captar
clientes para la venta de los vehiculos. Esto se ha observado, por ejemplo, con la empresa

Cars 4 Africa, que opera en una gran cantidad de paises.

3.3.2 Estrategia del negocio

ESTRATEGIA DE COMPRA

Para realizar la compra de vehiculos se adoptaran dos actitudes:

e Pasiva: La gente interesada en vender su vehiculo, acudira a nuestra sede fisica,
en la cual se desarrollara la tasacion y la posterior compra del vehiculo.

e Activa: En base a los modelos de coche més demandados en el mercado de venta
en cada momento, la empresa tratara de buscar dichos modelos, o parecidos, para

comprarlos, ya que estos, suponen un mayor interés para el negocio.

Durante el primer afio, Unicamente se adoptara la actitud activa, es decir, se tratara de
buscar activamente aquellos vehiculos que consideremos que son mas demandados en
Nigeria, y que nos den mas seguridad de venta. De esta manera, durante el primer afio de
actividad, la empresa adquirira méas experiencia y consolidacién. Posteriormente se
posibilitara la compra pasiva, es decir, que los propios propietarios acudan a nuestro local

para tratar de vender su vehiculo.
Mas adelante se detallara el funcionamiento de ambos métodos.

Dicho esto, las tasaciones de los vehiculos estaran en parte sujetas al interés que pueda
suponer para la empresa la compra del vehiculo. Ofreciendo asi mas dinero por aquellos

vehiculos mas demandados en Nigeria, y menos por el resto.

De esta manera, no se dejard de aprovechar la oportunidad, expuesta anteriormente,
referente al descenso del valor de aquellos coches mas contaminantes en las grandes
ciudades. Ya que la actividad no se centrara Unicamente en comprar ciertos modelos de

vehiculos.
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Posteriormente se estableceran los métodos que seran utilizados para llevar a cabo cada

tarea.
DIFERENCIACION

En vista de la existente competencia en el mercado de compra de vehiculos de ocasion en
Madrid, y de los servicios que estas empresas ofrecen, se tratard de alcanzar ciertas
ventajas competitivas con respecto de los competidores. A traves de las siguientes
medidas, trataremos de alcanzar una diferenciacion que suponga ganar una cierta parte

del mercado.

Tasacion de referencia online al instante

e Servicio sencillo y rapido

e Laempresa se encarga del 100% de la documentacion
e Pago inmediato

e Mayor tasacion por ciertos modelos

e Actitud de compra activa

Algunos de estos servicios son ya ofrecidos por algunas empresas. Lo que va a diferenciar
el negocio del resto, sera el buen funcionamiento del conjunto de estos servicios, y, sobre

todo, la actitud de compra activa, explicada anteriormente.

Que el mismo propietario del vehiculo reciba directamente una oferta por este, puede ser

el gran rasgo diferenciador.

Ademas, la venta en el mercado de Nigeria nos permitird poder ofrecer mejores tasaciones

por ciertos vehiculos.
CAPTACION DE ATENCION

El desconocimiento que supone la creacion de un nuevo negocio supone un reto inicial.
Por este motivo, sera necesario que la poblacion de Madrid conozca nuestro negocio
como una manera mas de poder vender su vehiculo. Esto se conseguira por medio de una

campafa de marketing que se desarrollara mas adelante.
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ESTRATEGIA DE VENTA

CAPTACION DE CLIENTES

Como ya se ha visto, los clientes en este negocio tienen un poder significativo, y, ademas,
al tratarse de Nigeria, donde no existe una gran transparencia en los negocios, este

apartado tiene una gran importancia.

A diferencia de la captacion de atencion necesaria para la compra de los vehiculos, en
este caso, seré la empresa la que tenga que ir en busca de los clientes.

Por este motivo, la estrategia a seguir sera la siguiente:

Se contactara con todas aquellas empresas dedicadas a la venta de coches en Nigeria, para

exponer nuestra idea y valorar la posibilidad de colaborar.

Al tratarse de un negocio en el que los clientes valoran mucho la seguridad y la fiabilidad,
se valorard la opcién de viajar a Nigeria para concretar los acuerdos, y mostrar

transparencia.

Aunque anteriormente, se ha mencionado la opcion de venta directa o a traves de subastas,
inicialmente se tratara de trabajar con las empresas de venta en Nigeria. Es posible, que

dependiendo de la experiencia que se tenga, se contemple las otras posibilidades.

Es importante destacar que se ha contactado con la empresa Socar, que fue mencionada
con anterioridad, para tener un mayor conocimiento de la manera de trabajar con las

empresas importadoras de coches en Nigeria.

Esta empresa explica, que en el negocio de exportacion a Africa no existe mucha

competitividad en el mercado, por lo que no suele ser complicado conseguir clientes.

Esta empresa se encarga de organizar el transporte de los envios a Africa, de almacenarlos

hasta su venta y de encargarse de cualquier inconveniente legal que pueda suceder.

Una de las cosas méas importantes, es mantener una buena relacién con el cliente, para

que se cree una imagen buena de la empresa en el mercado.

En cuanto a la relacion con el cliente, desde un primer momento se deben establecer las
pautas de trabajado, la manera de colaborar. Es muy importante mantener una postura

solida en cuanto a los términos acordados.
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TRANSPORTE

La estrategia en este caso estd muy clara. Para hacer llegar los vehiculos a Nigeria hay
que realizar dos transportes. Por un lado, mediante un camion porta-coches llevar los
vehiculos hasta los puertos de salida, y seguidamente transportarlos hasta Nigeria

mediante cargueros.

Logicamente, desarrollar esta actividad por parte de la empresa no estd dentro de las
posibilidades, debido a la importante inversion que supone. De esta manera, este
transporte sera realizado por otras compafiias. Esto supondré un coste que se debera

analizar posteriormente.
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4. MARKETING

Objetivo: Habiendo desarrollado la mayor parte del contenido referente al marketing
estratégico en el apartado anterior, desarrollar la parte referente al marketing operativo

(4 P), junto con los objetivos comerciales y previsiones de ventas.

4.1. MARKETING ESTRATEGICO Y OPERATIVO

Una vez se han analizado los mercados y se han decidido las estrategias que seguira la
empresa, debemos exponer la oferta de productos y servicios que ofrece el negocio al

publico.
El plan de marketing se puede dividir en:

e Marketing estratégico

e Marketing operativo

El marketing estratégico recoge todo lo anteriormente mencionado en cuanto a la

estrategia se refiere: el analisis de la competencia, diferenciacion, posicionamiento, etc.
Ademas, es importante identificar el nacleo del mercado al que nos queremos dirigir.

Por ello, la segmentacion del mercado es importante para acotar, y que las acciones que
realicemos sean mas efectivas. Esto serd de gran utilidad para dirigir las acciones en el
mercado de compra de vehiculos usados en Madrid.

Obijetivo: personas propietarias de vehiculos con cierta antigiedad, y con interés por

venderlo.

Poblacion de
Madrid

Propietarios de
vehiculos

Interesados en vender su
vehiculo

Figura 10: Segmentacién del mercado en Madrid. Fuente: Elaboracién propia
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Como se ha comentado anteriormente, en Madrid hay unos 3.988.081 vehiculos
matriculados, teniendo en cuenta turismos y furgonetas. Aunque esto signifique que hay
mas vehiculos que personas, debemos tener en cuenta que no toda la poblacion tiene
vehiculo propio. Esto es lo que se trata de mostrar con la imagen anterior. A grandes

rasgos, se puede descartar la poblacion mas joven y la mas vieja.

Posteriormente, se puede descartar todos aquellos propietarios que tienen vehiculos

recientes, 0 que, aunque sean antiguos, decidan continuar dandoles uso, y no venderlos.

Finalmente, queda el segmente de mercado marcado con el circulo azul oscuro. Este debe

ser nuestro target.

Finalizado en andlisis del marketing estratégico, este apartado se va a desarrollar lo
relativo al marketing operativo, a través de las cuatro variables conocidas como 4 P.

Estas son producto, precio, promocion y punto de venta.

Nota: punto de venta serd desarrollado dentro del plan de operaciones, debido a su

especial importancia dentro del apartado.

Ademaés, se marcaran los objetivos comerciales y las previsiones de ventas de la empresa

durante los primeros afos.

4.1 PRODUCTO, OFERTA DE LA EMPRESA

En cuanto a la oferta de servicios para la compra de vehiculos: durante el primer afio,
como se ha concluido en la estrategia de compra, sera la propia empresa la que busque
ofertas para comprar Gnicamente modelos interesantes para vender. Aun asi, como el plan
general, es que la gente acuda a la empresa para vender su vehiculo, y estar abiertos a no
solamente comprar aquellos mas demandados en Nigeria, debemos establecer nuestra

oferta.
- Tasacion online de referencia

Las personas podran entrar en la pagina web de la empresa, y realizar una tasacion online
de su vehiculo. Una vez realizada, se les mostrara un precio de referencia. Si finalmente,

deciden vender su vehiculo a la empresa, tendran que acudir a la propia sede.
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- Servicio rapido, eficiente y sencillo

Las personas que quieran acudir a la sede para vender el vehiculo tendran, previamente,
que pedir una cita. De esta manera, evitaremos posibles aglomeraciones o cuellos de

botella que se produzcan en el local, y se podra ofrecer un mejor servicio.
- Minimos tramites de documentacion

Para facilitar la venta a la gente, se le recordara personalmente (mail, sms) los documentos
necesarios que debe presentar el dia de la cita. Asi, se evitaran problemas de documentos.

Todos los tramites que haya que realizar posteriormente, se encargara la empresa de ellos.
- Tasacion oficial

La cita sera establecida para realizar la tasacion definitiva del vehiculo. Se ofreceran
mejores tasaciones por determinados vehiculos que interesen mas para la actividad de la

empresa.
- Pagoenel acto

Una vez realizada la compra, se realizard el pago inmediatamente, mediante una

transferencia bancaria.
- Compra activa

Como ya se ha comentado, la empresa también realizara ofertas por vehiculos que estén
en venta, ya sea en plataformas online u otros medios. De esta manera, habra personas

que reciban una oferta por su vehiculo sin acudir a la empresa.

De la misma manera, se debe establecer la oferta que se ofrece a los clientes. Aunque el
desarrollo de esta parte de la actividad se mediante acuerdos, se debe ofrecer servicios

interesantes para obtener y conservar estos acuerdos.
- Oferta de vehiculos

Se realizaran mejores tasaciones por aquellos vehiculos méas demandados por esta parte.

De este modo, se ofrecera a las empresas vehiculos que sean verdaderamente interesantes.

A partir del segundo afio, se ofrecera una mayor variedad de vehiculos. Aunque no se
traten de los dos o tres modelos mas demandados, el resto también tiene cabida en el

mercado.
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- Precios competitivos
Se ofreceran buenos precios por los vehiculos, que realmente interesen a los clientes.
- Seguridad y fiabilidad

Se tratan de dos factores muy valorados en este tipo de negocios. La seguridad de que los
vehiculos estdn en un estado adecuado, y de que presentan todos los certificados y

documentos necesarios, sera una de las premisas de la empresa.
- Rapidez de envio

La empresa garantiza que el envid de los productos serd realizado en el menor tiempo
posible. De esta manera, el cliente recibird y dispondra de los vehiculos lo méas temprano

posible en Nigeria.
- Transparencia

Se tratara de llevar un didlogo constante con nuestros clientes, para solucionar todos los

posibles problemas, buscando asi la satisfaccion de estos.

4.3 PRECIO DE VENTA

Establecer el precio de venta es una de las partes fundamentales del negocio, y que tendra
una gran influencia en el desarrollo de este. El precio es uno de los factores mas
importantes y que mas valor tiene para conseguir clientes. Ademaés, este marcard el

margen de beneficios de la compafiia.

En los negocios en los que se trata con un Unico producto, o una oferta acotada de
productos, se debe establecer un precio en base a los costes y a la competencia. El caso
de esta empresa es algo diferente.

El valor del stock del que se dispondréa dependerd mucho de cada momento. El flujo del
suministro de vehiculos que se compra tendra un valor muy variable, y, ademas, cada
vehiculo tendra un valor diferente en base a su antigiiedad, su estado, la marca, entre otras

caracteristicas.

Por este motivo, establecer un precio para cada caso es una tarea poco Util.
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Durante el primer afio, como sera la propia empresa la que realice la busqueda de los
vehiculos que se quieran comprar, si que se tendrd un mayor control del valor del stock.
Pero, aun asi, establecer precios antes de conocer el stock del que disponemos no es una

buena opcion.

La solucion serd establecer un margen minimo entre el coste del vehiculo y el precio de

venta. Este margen nos asegurara cubrir todos los costes atribuidos a cada venta.

Para ello, analizaremos varios casos. En primer lugar, estudiaremos el precio de compra
de determinados vehiculos, para posteriormente, compararlo con el precio de venta de

estos en Nigeria.

4.3.1 Comparativa de precios

Ejemplo 1: Citroen C3

r2o7668885 DESTACADO

CITROEN - C3 1. 4 EDICION. FUL EQUIPO.

=i Citroen en Icod De Los Vinos
® Tenerife

Muy buen estado general, poco uso v km, una sola propietaria, revisiones al dia.
Edicion full equipo. . . climatizador, luces automaticas, sensores de lluvia, control de
traccion, faros de niebla, defensas bajas, etc. Se admite prueba mecanica sin
compromiso. similar a Volkswagen polo, Renault clio, opel corsa, etc. Color Gris

2.850° ves roros

afo 2010 80.000 kms ': gasolina :l 5 puertas manual

Figura 11: Ejemplo 1 de comparativa precios (Espafia). Fuente: MilAnuncios.

Precio del vehiculo en Espafia entorno a los 3000 euros.

¥] Citroen C3 N1,800,000
Q Lagos -
2009 - Diesel - Manual sl b L
% VERIFIED SELLER QL

Il;l&MUNDE TECH. NIG

view more images

Figura 12: Ejemplo 1 de comparativa de precios (Nigeria). Fuente: Cheki

Precio del vehiculo en Nigeria entorno a los 4400 euros.
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Ejemplo 2: Range Rover

LAND-ROVER - RANGE ROVER
=! Landroverde segunda mano en Madrid
© Madrid

Vendo land rover range rover en muy buenas condicones y con todas las extras
mejor verlo gracias acesto coche como parte de pago. Color arena

9.000¢ @LLTEY | ver FoTos

ano 2007 268.560 kms diesel 5 puertas 272 v automat

Figura 13: Ejemplo 2 comparativa de precios (Espafia). Fuente: MilAnuncios.

Precio del vehiculo en Espafia entorno a los 9500 euros.

Model _ ______________ [Jrear __JPricc

Mercedes Benz |2001 |N2,000,000.00 |
Mercedes Benz |1999 | N900,000.00 |
Hyundai Santafe |2002 |N1,500,000.00 |
Range Rover |2007 |N5,000,000.00 |
Mazda Tribute |2006 |N1,600,000.00 |
Volks Wagen Rabbit |2007 |N1,900,000.00 |

Figura 14: Ejemplo 2 comparativa de precios (Nigeria). Fuente: Lanreshittu
Precio del vehiculo en Nigeria entorno a los 12000 euros.

Ejemplo 3: Toyota RAV4

TOYOTA - RAV-4 * 2. 2 D4D 136CV*

=: Toyota en Santiage De Compostela
® La_coruna

IAUTOS RAFAELIII toyota rav-4 2. 2 d4d 136 cv en muy buen estado extras: techo
solar, cuero beige, asientos electricos, asientos calefactables, park-tronic,
navegador, sensor de luces-limpias, direcion asistida, cierre centralizado,
elevalunas, airbag, llantas, radio cd, ruedas ok, itv en vigor, ect. Aceptamos su
vehiculo como parte del pago (inclusive averiados) financiacion asu medida [1sin
entrada inicial!! Nos encontramos en santiago de compostela mas de 60 vehiculos
en stock. ... Leer mas

7.499¢ ves roros

ano 2008 230.000 kms diesel 5 puertas 136 cv manual

Figura 15: Ejemplo 3 comparativa de precios (Espafia). Fuente: MilAnuncios.
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Precio del vehiculo en Espafia entorno a los 7000 euros.

price
| N700,000.00
| M1,400,000.00
| N900,000.00
| M1,200,000.00

3

Toyota Camry

=L
et | P

Food | =
=]

Toyota Camry

[
=]
3

Toyota Corolla

)
=]
[}

Toyota Camry

Toyota Matrix 2006 |'4'.5EIU_.EID'D.D'D
Toyota Corolla 2 | M2,600,000,00
Toyota RAV4 1999 |N1,000,000.00
Toyota RAV4 2005 |\IE.'DEIIZI,EID'D.GC'
Toyota Corolla 2005 |“l'.EEIlCI_.EID'D.D'L"
Toyota RAV4 2009 |\13.5EIIZI_.EID'L".GC'

[
0| @ | RV DR |2 | 2|2 |
=
L)

(=)
[ =2}

Toyota Highlander |‘42.5Ell:|_.l:|ﬂ'3.ﬂ'3

Figura 16: Ejemplo 3 comparativa de precios (Nigeria). Fuente: Lanreshittu.

Precio del vehiculo en Nigeria entorno a los 8600 euros.

El precio de venta de los vehiculos en Espafia puede servir como estimacion aproximada
de la tasacion que se le realizaria al vehiculo. Aungue por norma general, las tasaciones

suelen ser menores que los precios de venta que establecen los vendedores/propietarios.

De igual manera, el precio de venta no es el real, ya que el precio al que se le venda cada

vehiculo al cliente tendr& que ser menor, para que este también consiga beneficio.

A traves de estos ejemplos se puede observar el estimado margen de ingresos que genera

cada vehiculo.

En conclusién, el margen de beneficio logrado por cada venta debera ser calculado en
base a los costes. Teniendo en cuanta el estimado precio de venta de cada vehiculo, el
margen minimo necesario para cubrir los costes, y la tasacion del vehiculo, se debe

valorar el interés que genera la compra de este.

Beneficio = Precio de venta del vehiculo — Coste del vehiculo

— Margen minimo

Todo esto sera analizado en el apartado de plan de operaciones y de financiacion.
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4.4 PROMOCION, PUBLICIDAD Y COMUNICACION

La publicidad de la empresa debe ir destinada a la compra de los vehiculos, ya que la

relacién con los clientes es por medio de acuerdos.

Durante el primer afio no se necesitara el uso de la publicidad, ya que la compra de
vehiculos sera realizada por nuestra parte de manera activa, es decir, buscando ofertas

existentes. Pero posteriormente, la debe tratar de darse a conocer.

Uno de los objetivos es conseguir que nuestro target, como bien se ha visto en la
segmentacion del mercado, conozca nuestra empresa, y nos contemple como una opcién

para la venta de su vehiculo.

Se necesita una publicidad efectiva, y que llegue a la mayor parte de personas del
segmento del mercado que nos interesa. Ademas, la seleccidn de los métodos publicitarios
debe ir en relacion al nivel de los objetivos comerciales marcados por la empresa, que se

estableceran en el proximo apartado.
Se valoraran los siguientes métodos:

e Publicidad boca a boca: este es un método eficaz para conseguir nuevos clientes
a partir de la satisfaccion de estos mediante un servicio que valoren. Este tipo de
publicidad serd més Gtil una vez la empresa comience a ser conocida, y no requiere
un coste adicional.

e Folletos y carteles: colocar carteles en postes por diferentes zonas de Madrid, asi

como repartir folletos en zonas con mucho transito ayudara a dar a conocer la
empresa. Ademas, el coste de este tipo de publicidad es muy bajo.
La colocacion de folletos publicitarios en vehiculos que se encuentren
estacionados es una opcion muy efectiva, ya que la publicidad llega directamente
al target deseado. Por otro lado, este tipo de publicidad tiene algunas
connotaciones negativas en términos de invadir un espacio privado o de
contaminacion, al acabar muchos de estos en el suelo.

e Vallas publicitarias: esta opcion requiere un coste mensual de alquiler de la valla
publicitaria. En Madrid, aunque depende mucho de la zona, los alquileres rondan
los 500 euros. Esta se trata de una de las publicidades mas efectivas, ya que la
mayor parte del impacto de la publicidad es de personas conductoras de vehiculos,

al estar las vallas proximas a las carreteras.
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e Radio: Al igual que el método anterior, un anuncio en la radio genera la mayor

parte de su impacto en personas gque usan sus vehiculos como medio de transporte
habitualmente. Ademas, se trata de un tipo de publicidad con mas posibilidades a
nivel de persuasion y captacion de la atencion.
Sin embargo, requiere un coste mayor. Los precios para un anuncio de 20
segundos, en las principales emisoras depende en gran medida del horario. En los
horarios con mayor indice de audiencia, el precio ronda los 11.440%* euros
(COPE), 6.400 (Los 40), 5.420 (Cadena 100) o 3.700 (Kiss FM). En horarios con
un indice de audiencia algo menor, los precios rondan, 4.320 (COPE), 3.600 (Los
40), 3.680 (Cadena 100) 0 2.780 (KISS FM)

Dicho esto, durante los primeros afios, la publicidad de la empresa se hard por medio de
folletos y carteles, pero se evitara la colocacion de folletos en vehiculos estacionados.
También se hara uso de alguna valla publicitaria y de publicidad en buzones, tratando de
mantener unos costes bajos. La publicidad en radio, en principio, supondria demasiado
gasto. Aungue no se haya comentado, también se podra valorar la posibilidad de realizar

publicidad a través de internet.

Se espera tener unos gastos aproximados de 10.000 euros durante el segundo afio y 16.000

durante los siguientes.

Como método de comunicacion con los proveedores se utilizara la pagina web de la
empresa, ademas de la asistencia por teléfono y comunicacion directa en tienda. Ademas,
la pagina web tendra una gran importancia para la realizacion de las tasaciones online.

Posteriormente, se analizara este aspecto.

14 precios - http://www.oblicua.es/index.htm
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Ejemplo cartel publicitario:

Figura 17: Ejemplo cartel publicitario del negocio. Fuente: Elaboracion propia.

4.5 PUNTO DE VENTA, CANALES DE DISTRIBUCION

Hacer llegar a los clientes en Nigeria la oferta de vehiculos de la empresa, es un punto de
gran importancia. Los clientes deben saber en todo momento cuales son los vehiculos que
se venden y su precio. De este modo, cuando estén interesados en alguno de ellos, podran
contactar con la empresa, para determinare los detalles de la venta.

Para lograr esto, se actuara de dos maneras:

e Contacto constante con los clientes: se tratara de hacer llegar a los clientes las
ofertas de la empresa, manteniendo el contacto via email y telefonica. Cada vez
que la empresa tenga nuevos vehiculos, se le hara saber a los clientes.

e Catélogo online: la empresa tendra en la pagina web al servicio de los clientes un
catalogo online con todas las ofertas. Este catalogo serd actualizado dia a dia, con
nuevas ofertas. Asi, a los clientes se les facilitara algunas fotos del vehiculo y su

precio.
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Son dos métodos, que ademas de buscar la facilidad de compra a los clientes, tratan de
mostrar fiabilidad y seguridad de venta, que son dos factores que ya se vio que son
importantes en este tipo de negocios.

Todo esto, seré detallado con los clientes en la realizacion de los acuerdos y las formas
de colaboracion. Pero, en definitiva, estas seran las dos principales formas de hacer llegar

la oferta de vehiculos a los clientes.

La empresa Socar, que ya ha sido mencionada anteriormente, proporcioné informacion
de la manera de trabajar con este tipo de clientes en Africa, lo cual fue desarrollado en el

apartado 3.3.2 de estrategias de venta.

Captar clientes, viajar a Nigeria y reuniones para colaborar.

4.6 PREVISIONES DE VENTAS Y OBJETIVOS COMERCIALES

Una de las premisas del funcionamiento de una empresa es la prevision de la demanda.
Realizar unas buenas previsiones es la clave para desarrollar una planificacion que traiga
buenos resultados. Existen muchos tipos de técnicas de prevision, como pueden ser las

técnicas cualitativas, modelos causales o series temporales.

En nuestro caso, al tratarse de una nueva empresa, y al no poseer una gran cantidad de
datos, se hard uso de técnicas cualitativas (estudios de mercado, experiencias, etc.) para
realizar las previsiones. Uno de los inconvenientes de este tipo de técnicas, es la posible
subjetividad a la que estan sujetas. Por ello, se tratard de realizarlas desde una la

perspectiva mas proxima a la realidad posible, y se analizaran distintos escenarios.

Los analisis posteriores, de operaciones y financiacion estaran sujetos a las estimaciones
de prevision de demanda que se realicen, por lo que serd importante lograr un
acercamiento a la realidad, para que las conclusiones que se puedan obtener de este
proyecto sean las correctas.

Dicho esto, y antes de proceder con las previsiones, se describiran los principales
objetivos comerciales de la empresa, durante los primeros afios de actividad. De esta
manera, se recogeran algunos de los objetivos o estrategias previamente mencionados,

para resumir todo de una manera mas clara.

78



OBJETIVOS COMERCIALES

- Primer afio

Durante el primer afio de actividad se llevaré a cabo una estrategia de compra activa,

como se ha comentado previamente.

La empresa buscara activamente ofertas de vehiculos, y tratara de comprar aquellos
que vayan a tener una demanda segura en Nigeria. Se tendra que analizar cuéles son

los modelos mas solicitados en el mercado nigeriano.

De esta manera, el primer afio, serd un periodo de adaptacion. Se tratara de alcanzar
un buen entendimiento para la colaboracion con los clientes en Nigeria, asi como para
adquirir experiencia en el area y un mayor conocimiento en el funcionamiento de este
tipo de actividades. Este periodo también ayudara a ajustar el plan de operaciones

para su correcto funcionamiento en el futuro, cuando el flujo de vehiculos sea mayor.

En definitiva, serd un afio en el que el nivel de beneficio no serd muy alto, pero sera

muy util de cara al futuro.

- Segundo afio

Durante este segundo afio, se planea el comienzo de la compra pasiva de vehiculos.
Una vez se haya logrado una base sélida (buen funcionamiento de las operaciones,
mayor conocimiento del mercado, mayor experiencia, etc.) durante el primer afio, la

empresa comenzara a darse a conocer.

De esta manera, la gente interesada en vender su coche podréa recibir una oferta a
través de nuestra empresa. La empresa, ademas, continuara practicando el método de
compra del primer afio. La publicidad jugara un papel fundamental durante este
periodo.

Durante este afio, la cantidad de vehiculos comprados serd mayor que el anterior, y
uno de los puntos clave, sera realizar unas ofertas por los vehiculos correctas en base

al valor de estos en Nigeria.
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Sera un afio clave, en el que el comienzo de la compra de una mayor variedad de
modelos de coches supondrd un desafio para empresa, y sentara las bases para la

continuacion de la actividad durante los siguientes afios.

- Tercer afo

En el tercer afio, la empresa se debe de haber consolidado. La colaboracion y los
métodos de trabajo con los clientes serd mas fluida, y las operaciones y planificacion

sera mas solida y correcta.

De esta manera, durante este periodo, la empresa debe tratar de crecer. Se tratara de
aumentar la cantidad de stock que mueve la empresa, con ayuda de la publicidad y

consiguiendo asi, una mayor cantidad de ventas.

- Siguientes afnos

Estos afios consistiran en tratar de alcanzar el nivel algido de la empresa, junto con el
crecimiento y aumento de los beneficios. Sera importante ofertar un servicio de
calidad para satisfacer a los proveedores y clientes. Asi, la publicidad de boca a boca

nos ayudard mantener la empresa a un nivel de actividad elevado.

Si lo logra un nivel de crecimiento adecuado, se estudiara la posibilidad de comenzar

a desarrollar la actividad de compra y venta en otras localidades o paises.

PREVISION DE DEMANDA

Como se ha descrito anteriormente, para conseguir unas previsiones de demanda

ajustadas a la realidad, y con un margen de error minimo, es una tarea muy compleja. De

hecho, existen herramientas muy sofisticadas usadas por comparfiias muy grandes, para

conseguir buenas previsiones de ventas, y de esta manera, poder planificar la produccién

de una manera 6ptima.

En el caso de nuestra empresa, al tratarse esta de un nuevo negocio, y ante la insuficiencia

de datos, se utilizaran los estudios y analisis realizados anteriormente (estudios de
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mercado, datos de la competencia, etc.) para establecer unas previsiones medianamente

reales.

Ademas, para reducir los errores, y tener un plan mas flexible y que los cambios tengan

un menor impacto, se describen tres escenarios posibles: optimista, medio y pesimista.
Para establecer las previsiones de ventas, se asumira la siguiente condicion:
Cantidad de vehiculos vendidos = Cantidad de vehiculos comprados

Ya que la empresa siempre tratara de evitar la compra de vehiculos que no vayan a poder
ser vendidos. Es posible que esto pase alguna vez, pero al estar trabajando con

estimaciones, esto no tendra mucho efecto sobre nuestras conclusiones.

Nota: Se trabaja con cantidad de vehiculos. Los beneficios, seran estudiados

posteriormente, y vendran marcados por el margen de beneficios.
e Primer afio:
Compra de aproximadamente 10 vehiculos al mes.
Esto supone unas ventas anuales cercanas a los 120 vehiculos.
¢ Segundo afio:
Comienzo de compra pasiva y publicidad de la empresa.
Compra de aproximadamente 25 vehiculos al mes.

Esto supone unas ventas anuales cercanas a los 300 vehiculos.

e Tercer afio:
Compra de aproximadamente 50 vehiculos al mes.
Esto supone unas ventas anuales cercanas a los 600 vehiculos.

A partir de entonces, la empresa podra continuar creciendo, o el nivel de demanda

comenzard a estabilizarse.

A continuacion, se completan las estimaciones realizadas, junto con los tres escenarios

posibles.
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Periodo Escenario Ventas mensuales

Optimista 15

Primer afio Medio 12
Pesimista 7

Optimista 28

Segundo afio Medio 26
Pesimista 17

Optimista 60

Tercer afno Medio 50
Pesimista 35

Optimista 65

Praximos Medio 55
Pesimista 35

Tabla 9: Prevision de ventas para los primeros afios de actividad. Fuente: Elaboracion propia.

Como ya se ha comentado previamente, estas cantidades han sido estimadas en base a la
capacidad de compra gque pueda tener la empresa en los distintos afios, y el conocimiento

que se ha adquirido a través de los estudios de mercado.

En el apartado 2.1.6 del estudio de mercado, se vio que, aproximadamente, las ventas de
vehiculos exportados en Nigeria rondan las 400.000 unidades al afio. Teniendo en cuenta

las previsiones realizadas en el escenario realista, esto significa:

unidades unidades
— X 12 meses = 660 ——
mes afo

Aproximando, unas 600 unidades al afio equivaldrian a un 0,15% del total de ventas en

el mercado, lo cual parece un porcentaje realista.

Estas cifras permitiran realizar los posteriores analisis financieros y seran claves para
determinar la viabilidad del negocio, pero se debe tener presente que no dejan de ser
estimaciones, realizadas con una cantidad de informacién ajustada, y que en la realidad
pueden tener un error amplio. Por ello se han determinado tres escenarios, que, de alguna

manera, permiten, mantener un enfoque mas flexible para actuar en base a distintos casos.
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5. PLAN DE OPERACIONES

Obijetivo: detallar el funcionamiento de las actividades y procesos clave que se van a

Ilevar a cabo en la empresa, aplicando conceptos de ingenieria industrial.

Nota: el proceso de venta, no se desarrolla en este apartado, ya que fue desarrollado

anteriormente, en el plan de marketing (canales de distribucion), en el 4.5.

Los apartados anteriores, han sido cruciales para la definicion de la actividad de la
empresa y la seleccion de las estrategias a seguir.

A través del estudio de mercado, y de distintas herramientas de analisis estratégico
exterior (competencia) e interior (actividades), se analizé la factibilidad de realizar la
actividad que se desea desde una perspectiva Unicamente oportunista. Se analizaron los
mercados de compra y venta para adquirir un mayor conocimiento del funcionamiento de
esta clase de mercados y actividades. De esta manera, se pudo definir la actividad del
negocio de una manera mas proxima a la realidad, asi como las estrategias mas influyentes

valorando diferentes opciones (estrategia de compra, venta, etc.).

Posteriormente, se desarrollé el apartado de marketing, definiendo asi factores tan
importantes para la empresa como su oferta, los precios, las previsiones de venta y los

objetivos comerciales.

A continuacion, se procedera a desarrollar el plan de operaciones de la empresa.

Figura 18: Imagen representativa de la cadena de valor a grandes rasgos. Fuente: Elaboracion propia.
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Este se trata de uno de los apartados mas importantes del proyecto, ya que engloba todo
lo anteriormente comentado (analisis, decisiones mas importantes, conocimiento del
mercado, etc.), y, ademas, describe con el maximo detalle el funcionamiento de los

aspectos del negocio mas importantes.

Se describirén los procesos y las operaciones necesarias para el desarrollo de la actividad.
Estas operaciones vienen marcadas por las decisiones que han sido tomadas
anteriormente. Por lo que, de alguna manera, a traves del plan de operaciones se termina

de definir la hoja de ruta que seguira el negocio.

5.1 LOCALIZACION

Las instalaciones necesarias para el primer afio, y para los afios posteriores son diferentes

como Yya ha sido explicado anteriormente.

Durante el primer afio, para almacenar los vehiculos comprados (stock), es necesario la

posesion de algdn tipo de terreno.

Para ello, en primer lugar, se debe calcular la superficie que ser necesaria.
Superficie necesaria = AX B+ C

Donde:

A = Superficie que ocupa un vehiculo

B = Stock

C = Superficie extra necesaria

Para el calculo de la superficie que ocupa un vehiculo, utilizaremos como estimacion

genérica las medidas de un vehiculo tamafio estandar.
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4,45 m

1,9m

A=4,45x%x1,9 = 8,46 m?

Figura 19: Tamafio de un vehiculo genérico. Fuente: Elaboracidn propia.

Teniendo en cuenta las previsiones de ventas durante el primer afio, se puede estimar que
el maximo stock que se tendra que almacenar estard en torno a las 20 unidades de
vehiculos. Los coches iran entrando y saliendo del almacén y al haber realizado una
prevision de unas 15 ventas mensuales, esta parece una capacidad de maxima de stock

adecuada.

B = 20 unidades

Para calcular C, se debe tener en cuenta el margen de superficie necesario tanto para el
aparcamiento y movilidad de los vehiculos, como para la entrada de los camiones para el
posterior transporte de los vehiculos, entre otros factores. Para ello, se realizara una

estimacion.

C = 850 m?

Ejemplo:

50 m

20m

<
<«

v

Figura 20: Distribucién del aparcamiento. Elaboracion propia.
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En este plano se puede apreciar una estimacion del minimo tamario necesario del terreno

y su distribucién.
S =8,46 x 20 + 850 ~ 50 x 20 = 1.000 m?

La ubicacidn del terreno no supone mucha importancia, ya que Unicamente se usara como
almacén. Por lo que los factores més influyentes para la eleccion son el coste de alquiler

del terreno y su superficie.
La eleccion ha sido la siguiente:
Solar cerrado de 1500 m? en San Fernando de Henares, Madrid.

Este solar cuenta con acceso amplio para camiones, un trastero, y superficie suficiente
para desarrollar la actividad. Cuenta con més superficie de la necesaria, pero nos permitira
establecer una pequefia oficina para trabajar. Ademas, es ideal para actividades de

almacenaje de vehiculos. El alquiler ronda los 1000 € mensuales.

? S = ."‘v_' e
Figura 21: Imagen 1 del terreno alquilado. Fuente: Milanuncios.
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Figura 22: Imagen 2 del terreno alquilado. Fuente: Milanuncios.

Figura 23: Imagen 3 del terreno alquilado. Fuente: Milanuncios.
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En definitiva, estas instalaciones estan ubicadas en un sitio adecuado, ya que no estan
alejadas de la ciudad. El coste del alquiler es razonable comparado con otras ofertas, y
tiene unas prestaciones suficientes para el fin que se le quiere dar. Por ello, esta ha sido

la eleccion.

Para los afios posteriores, los requerimientos son diferentes. Al igual que el primer afo,
se necesitara un terreno adecuado para el almacenaje de los vehiculos, pero, ademas, al
tener la intencién de abrir el negocio a la compra pasiva de vehiculos (publicitar el
negocio para que la gente conozca la empresa para vender su vehiculo, y realizar

tasaciones por ellos) se necesitara otro tipo de instalaciones que:

- Tengan capacidad suficiente para poder ofrecer un buen servicio (accesibilidad,
instalaciones, etc.)

- Espacio y capacidad para realizar las tasaciones, establecer oficinas, y el resto de
las actividades necesarias

- Terreno para almacenar los vehiculos comprados

- Ubicacion adecuada

Por ello, la mejor opcion es una nave industrial, que se encuentre ubicada en las cercanias
de Madrid, que sea lo suficientemente grande, y que tenga terreno para almacenar el stock

(vehiculos comprados).

La idea es encontrar un terreno de alquiler con, aproximadamente, la siguiente

distribucién:

Figura 24: Distribucién de la nave industrial. Fuente: Elaboracion propia.
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Marcando asi, de un color oscuro lo que seria la zona de la nave, en la cual se recibe a los
propietarios que han sido citados para la tasacion de su vehiculo, y de color claro la zona
habilitada para el almacenaje de todos los vehiculos comprados.

La superficie necesaria para tener suficiente espacio en la nave es de aproximadamente
300 m2. Hay que tener en cuenta, que dentro de la nave se necesita espacio para lo

siguiente:

Zona de tasacion de los vehiculos

Zona de oficinas internas

Oficina de recibimiento de los propietarios

Zona de espera

Por otro lado, se debe analizar la superficie necesaria para el almacenamiento del stock.
De la misma manera que se ha estimado para el primer afio, se debe estimar la superficie

necesaria en base a las previsiones de ventas que han sido realizadas.

Se ha estimado, que, durante el segundo y los afios posteriores, las ventas iran
aumentando, llegando en torno a las 55 ventas mensuales. Por ello, se estima que el stock
maximo no superara las 50 unidades. Teniendo en cuenta los andlisis realizados para el
primer afio, se puede concluir que la superficie necesaria para poder almacenarlos se

encuentra en torno a los 2.600 m?2.
De esta manera, la superficie total necesaria ronda los 3.000 m?2.
La eleccion ha sido la siguiente:

Nave industrial de 900 m? con oficinas y dos plantas, mas campa de 2.000 m? en
Valdemoro, Madrid.

Estas instalaciones se adectan a las necesidades del negocio. Cuenta con una nave
industrial, que habria que reformar para dotarla de los espacios necesarios. El
inconveniente es que la superficie de almacenaje no llega a los 2.600 m?, pero al tener la
nave mas espacio del necesario, se podria encontrar la manera de utilizar una parte de ella
para almacenar mas stock. El precio de alquiler es de 4.500 €, que, comparandolo con
muchas otras ofertas, es un precio bastante econémico. Ademas, la ubicacion es 6ptima.
La nave se encuentra ubicada en el poligono industrial La Postura, zona cercana al nucleo

urbano y que cuenta con muchos otros negocios alrededor.
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Figura 25: Imagen 1 de la nave industrial. Fuente: Milanuncios.

- P » 4

Figura 26: Imagen 2 de la nave industrial. Fuente: Milanuncios.
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Figura 27: Imagen 3 de la nave industrial. Fuente: Milanuncios.

Figura 28: Imagen 4 de la nave industrial. Fuente: Milanuncios.
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5.2 COMPRA DE VEHICULOS Y TASACION

Anteriormente, se ha establecido la estrategia de compra. En pocas palabras, la estrategia
se basa, en un primer periodo de adaptacion (primer afio) en el que, simplemente, la
empresa buscaré ofertas de vehiculos que puedan ser interesantes para venderlos a los
clientes de Nigeria. Y un segundo periodo (afios posteriores) en el que se comenzaré a

publicitar la empresa, como manera para que la gente venda su vehiculo usado.

A continuacién, se deben definir los procesos de compra de los vehiculos, tanto para el

primer periodo como para los afios posteriores.

En primer lugar, se debe analizar cuéles son los coches mas utilizados en Nigeria, ya que
nos aseguraran una venta mas segura. El objetivo es comparar los precios de estos
modelos, para valorar cuéles pueden proporcionar cierto beneficio. Hay que tener en
cuenta que muchas marcas de coches comercializan modelos diferentes en cada pais, por

lo que es probable que algunos modelos usados en Nigeria no sean utilizados en Espafia.

Esto ultimo sucede con algunos modelos como el Toyota Camry, Toyota Corolla, Honda

Accord, Honda Pilot, Toyota Highlander, entre otros.

A continuacion, se compararan los precios de aquellos modelos que si que son utilizados
en Espafia. Este tipo de vehiculos son conocidos en Nigeria como tokunbo cars que
significa coches que vienen del extranjero. Posteriormente, se analizard el margen
minimo de precio necesario para poder alcanzar beneficio por cada venta. Esto fue

comentado en el apartado de precio de venta en el marketing, y se desarrollara ahora.
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Toyota avensis:
Espaia:

TOYOTA - AVENSIS 1. 8 VVTI SOL

=: Toyota de segunda mano en Laguna De Duero

@ valladolid

Climatizador, elevalunas eléctricos, retrovisores eléctricos, direccién asistida, 8
airbag, cierre centralizado desde llave, volante multifuncion cuero. . . Realizado
cambio de aceite v filtro. Cadena de distribucién. Muy buen estado interior. Este
anuncio es unicamente informativo. No existe vinculacidon contractual. Precio
negociable. Aceptamos vehiculo a cambio. Color Negro

4.000¢ ves roros

ano 2007 132.994 kms 'C gasolina 3' 5 puertas 129 cv manual

Figura 29: Modelo 1 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Espafia). Fuente:

Milanuncios.

Toyota Avensis

2005 - 2007: N3 million — N4 million
2008 - 2009: N3.3 million — N4.5 million
2010 - 2013: N5 million — N8 million
2013 - 2016: N4 million — N9 million

Figura 30: Modelo 1 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Nigeria). Fuente:

https://nigerianprice.com/prices-of-tokunbo-cars-in-nigeria/

En Nigeria se vende por unos 7000 euros (igual menos por los kms).
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Toyota rav4:
Espaia:

TOYOTA - RAV4 GASOLINA 4X4 \ " foros

=: Toyota de segunda mano

® Tarragona

Toyota RAV4S 2. 0 gasolina 4x4, aire acondicionado, direccion asistida, 4 elevalunas
eléctricos, cierre centralizado con mando 2 llaves, 6 airbags, ABS, esp, ordenador
aborde, radio CD, ITV nueva

6.300¢ VER FOTOS

afio 2007 140.000 kms li gasolina :l 5 puertas manual

Figura 31: Modelo 2 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Espafia). Fuente:

MilAnuncios.

Toyota RAV4

e 2005 - 2009: N2.5 million — N3.5 million
e 2010 - 2012: N4.5 million — N6.1 million

Figura 32: Modelo 2 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Nigeria). Fuente:

https://nigerianprice.com/prices-of-tokunbo-cars-in-nigeria/

En Nigeria se vende, también, por unos 7000 euros.
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Golf V:

VOLKSWAGEN - GOLF V ST oo

=: Volkswagen de segunda mano en Reus

@ Tarragona

Se vende golf WV por usar coche de empresa y tener este parado actualmente, 115cv,
manual. . . para mas informacion llamar o WhatsApp. Color Rojo

3.900¢ VER FOTOS

afio 2006 132.000 kms ': gasolina :' 5 puertas 115 cw manual

Figura 33: Modelo 3 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Espafia). Fuente:
MilAnuncios

Volkswagen Golf

e Golf 52005 - 2008: N2 million — N2.2 million
o Golf 6 2009 - 2012: N2.3 million — N2.7 million

Figura 34: Modelo 3 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Nigeria). Fuente:
https://nigerianprice.com/prices-of-tokunbo-cars-in-nigeria/

En Nigeria por unos 5000 euros.
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BMW Serie 3:

BMW - 3181

=! Bmw de segunda mano en Alzira/alcira
® Valencia

BMW muy bien cuidado. color azul metalizado. nacional. coche muy comodo.
duerme en garaje. no fumador. revisiones y mantenimiento al dia. interior piel beig.
luces automaticas. alarma. cierre centralizado. elevalunas a distancia cn mando.
climatizador bizona. luces automaticas. itv en vigor. neumaticos runflat. parrot
manos libres. velocidad control crucero. consumo medio 7L. se vende por falta de
uso. retrovisor antideslumbramigento. reposabrazos. ALGO NEGOCIABLE. Color Azul

6.850¢ VER FOTOS

ano 2007 150.000 kms 'i gasolina :' 4 puertas 129 cw manual

Figura 35: Modelo 4 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Espafia). Fuente:
MilAnuncios.

BMW 3 Series

e 2005 - 2011: N3 million — N7.8 million

Figura 36: Modelo 4 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Nigeria). Fuente:

https://nigerianprice.com/prices-of-tokunbo-cars-in-nigeria/

En Nigeria por unos 8500 euros.
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Ford Focus:

L] ey -

= G fotos
FUERLABRALY
[T TUEN e

FORD - FOCUS 18TDCI 115CV
=: Ford de sequnda mano en Fuenlabrada

® Madrid

Financiamos totalmente la compra de este coche. Ford focus 1. 8tdci 115¢cv. Motor
en perfecto estado//Equipamiento; Aire acondicionado// Espejos Retrovisores
Eléctricos// Elevalunas eléctricos// Cierre Centralizado con mando a distancia 2
llaves//Frenos abs// esp// & Air bags srs. //equipo de musica original cd
Bluetooth//Coche como nuevo en perfecto estado general//financiacion 100% de la
operacion. garantia no incluida en precio. El pracio no incluye
transferencia//visitenos en tienda CARSFUENLABRADA ... Leer mas

2.700¢ IR (viroros

afio 2006 156.000 kms diesel 5 puertas 115 cw manual

Figura 37: Modelo 5 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Espafia). Fuente:

MilAnuncios.

Ford Focus

¢ 2005 - 2011: N2 million — N3.3 million

Figura 38: Modelo 5 comparativa precios para establecer margen de beneficio (Nigeria). Fuente:

https://nigerianprice.com/prices-of-tokunbo-cars-in-nigeria/

En Nigeria por unos 5000 euros.

Otros modelos muy utilizados: Kia Rio, Peugeot 307, Range Rover, Audi A4, ...

Es importante, como se ha comentado, establecer un margen minimo necesario para
alcanzar beneficios por cada venta. Una vez establecido este margen, se podréa valorar la
compra de todo tipo de vehiculos comparando los precios por los que se pueden vender

en Nigeria, y los precios de compra en Espafia.
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Hay que precisar que el precio de venta de los vehiculos en Nigeria sera inferior a los
precios que se han visto anteriormente, ya que estos son los precios por los que se venden
esos modelos en Nigeria, pero la empresa lo tendra que vender por una menor cantidad

ya que el vendedor en Nigeria debe obtener beneficios al igual que nosotros.
Para calcular este margen se debe tener en cuenta:

- Transporte por carretera
- Transporte maritimo

- Gastos de gestion, administrativos y otros

Nota: los impuestos y tasas por la entrada de los vehiculos al pais (Nigeria) en las aduanas,
suelen ser responsabilidad de la propia empresa importadora de vehiculos. Por ello, no

serén tenidos en cuenta en el plan financiero como gasto adicional.

Posteriormente, se analizard el método de transporte méas adecuado, ya que en muchas

ocasiones se tendra que transportar mas de un solo vehiculo.

En todo caso, para transportar los vehiculos una de las rutas mas convenientes es llevar
estos hasta el puerto de Algeciras, desde donde salen muchas rutas maritimas hasta

Nigeria. La ruta maritima es una de las mas econémicas y cortas.

A grandes rasgos, el precio del transporte desde Algeciras, de un solo vehiculo, ronda los

700 euros.

El transporte por carretera desde Madrid hasta Algeciras, de un solo vehiculo, y mediante

un portavehiculos, ronda los 200 euros.

Todo ello depende de los dias de transporte, las fechas o el nimero de vehiculos, por lo
que el célculo se trata de una estimacion (posteriormente, se analizard en detalle el

transporte de las unidades).
Como gastos administrativos por cada compraventa se pueden asumir unos 50 euros.
En definitiva, se establece el margen minimo en torno a los 950 o 1000 euros.

De esta manera, se podra sacar beneficio de todos aquellos vehiculos cuyo margen de

precio de compra y venta sea superior a los 1000 euros aproximadamente.
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Teniendo en cuenta que se necesita un margen de 950 euros entre el precio de compra del
vehiculo y el de venta, se puede estimar que aproximadamente, los beneficios que se
puedan lograr con cada transaccion (compra y venta de un vehiculo) estaran en torno a

los 500 euros.

Esto variar4 dependiendo de cada venta, ya que hay modelos por los que se puede
conseguir mas beneficio que por otros. Ademas, hay que tener en cuenta que por cada
venta sufrird gastos debido a tasas o impuestos de exportacion, documentacion de

vehiculos, etc. Esto sera desarrollado con mas detalle en el apartado de legislacion.

Por todo esto, se estima que 500 euros puede ser una estimacion realista, y sera utilizada

para los analisis financieros como beneficio medio por cada compra y venta.

Esto se debe tener en cuenta en la realizacion de las tasaciones. Estas vendran

influenciadas por tres grandes factores:

- Condiciones del vehiculo
- Precio aproximado por el que se podra vender al cliente (menor que el ultimo
precio de venta en Nigeria, como se ha comentado)

- Interés que genere el modelo (posibilidades de venta de este)

Estas tasaciones de los vehiculos deben ser realizadas por un profesional, que, con
experiencia, informacién del mercado, y los factores mencionados, valorard cada
vehiculo con un precio final, que sera la oferta que la empresa haga a cada propietario

interesado en vender su coche.

Asi, se han definido ya las dos ramas a través de las cuales la empresa conseguira su stock

necesario.

La gestion de la calidad del sistema se basa en la correcta valoracion y tasacion de los

vehiculos.

Habra casos en el que el posible vehiculo de compra se trate de un modelo que no tenga
mucho valor en Nigeria, pero que si que lo tenga en Espafia. En este caso, la tasacion u
oferta que se haga por el vehiculo, que sera en base al valor que tenga este en Nigeria
para no tener pérdidas, serd menor de lo normal, y las posibilidades de comprarlo seran

pequenias.

Dicho esto, el funcionamiento de los procesos viene descrito a continuacion:
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BUSQUEDA ACTIVA DE OFERTAS

Arbol de funcionamiento del proceso

47

Busqueda de ofertas de vehiculos usados en
paginas web y otras plataformas de venta

2.700¢ CXEZTD

Analizar el precio de venta aproximado

Ford Focus

* 2005 - 2011: N2 million - N3.3 million

éSupera el margen minimo?

Si i No
\ 4

Contactar con propietarioy
analizar la oferta con mas detalle

¢Estd en buenas condiciones?

Si i No éBuenas posibilidades de venta?

Comprar el vehiculo

Figura 39: Diagrama de la actividad de compra activa. Fuente: Elaboracion propia.

TASACIONES

Arbol de funcionamiento del proceso

Llegada de una persona interesada
en vendernos su vehiculo, para la
realizacién de la tasacion de este

El tasador valora el vehiculo en
una cantidad X, teniendo en
cuenta los factores comentados,

y se le hace una oferta al
propietario El propietario decide si aceptar la
oferta

\4

Comprar el vehiculo No se compra el vehiculo

Figura 40: Diagrama de la actividad de compra pasiva. Fuente: Elaboracién propia.
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5.3 TASACION ONLINE Y CITAS

Como ya se ha comentado, la empresa ofrecera el servicio, en su pagina web, de tasacion

online de vehiculos.

De esta manera, las personas interesadas, podran introducir los datos mas relevantes de

su vehiculo, y recibir al momento una valoracion aproximada.

Este se trata de un servicio muy valorado por las personas, como se vio en la encuesta
realizada, y, ademas, proporcionard a la empresa datos de las posibles personas

interesadas en vender su vehiculo (email, teléfono).
El funcionamiento de este servicio serd el siguiente:

e Clicando sobre el enlace de tasaciones online, a la persona se le redirigird a una
pagina en la que tendra que introducir datos referentes a su vehiculo.

e En primer lugar, deberd introducir la marca del vehiculo, el modelo y la
antigiiedad (afio de matriculacion).

e Posteriormente, se le pedira los kilémetros del vehiculo, tipo de combustible,
namero de puertas, carroceria y version.

e Finalmente, se requerira que la persona introduzca algunos datos personales como

su email o teléfono movil.

Una vez realizados correctamente estos pasos, saltara una pequefia ventana con la tasacion

estimada de su coche.

Para poder ofrecer este servicio sera necesario la posesion de una base de datos. En esta
base, deberan estar guardadas todas las posibilidades de marcas, modelos, kms,

antiguedad, etc.

El tamafio de la base de datos dependera de las variables que se utilicen. Pongamos un

ejemplo:
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Marca Antigliedad | KM Tipo de
combustible

BMW 6 > 50000 Diésel

Volvo 7 > 80000 Gasolina

Renault 8 >120000 | Otro

Toyota 9 > 150000

Volkswagen | 10 > 180000

Tabla 10: Ejemplo informacion de la base de datos. Fuente: Elaboracion propia

Nota: ejemplo simplificado, faltaria afiadir modelos a cada marca, entre otras cosas.

De esta manera, tendriamos una cantidad total de combinaciones diferentes de:

N=5%x5x%x5x3=375

Siendo cada valor el nimero de datos de cada columna.

A cada combinacion habria que asignarle un valor, que sera la tasacién provisional que

se le se le envie al usuario.

Por otro lado, a través de la plataforma online, al igual que mediante via telefonica, se

ofreceré el servicio de citas para la realizacion de la tasacion definitiva del vehiculo.

Momentos en los que la tasa de llegadas de personas a las instalaciones sea mas elevada

de lo previsto, pueden generar grandes colas y tiempos de espera. Por ello, el

establecimiento de citas controlar la tasa de llegadas y evitara este tipo de problemas.

Tciclo =5 min

Identificaciony

documentacidn inicial en

oficina

Tciclo = 30 min

—

Tciclo = 15 min

Tasacion del vehiculo

Decisidén, oferta final,
documentacién necesaria

Y pago

Figura 41: Diagrama de los procesos y tiempos de servicio al cliente en las instalaciones. Fuente:

Elaboraci6n propia
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Se puede observar en esta imagen el proceso de tasacion que se lleva a cabo en las
instalaciones de la empresa. En primer lugar, mediante la flecha con sombreado se
reflejan las llegadas al proceso. En cada etapa, se puede apreciar el tiempo de ciclo en la
parte superior. El tiempo de ciclo muestra el tiempo que tarda la etapa o tarea en servir 1
unidad. De esta manera, el tiempo de ciclo mas elevado, marca el ritmo de salida de las

unidades del proceso. Este sera aproximadamente 30 minutos.

En periodos en los que el tiempo entre llegadas de personas al proceso permaneciera
menor de 30 minutos, esto generaria colas y tiempos de espera sobre todo al inicio de la

etapa de tasacion. Esto viene reflejado mediante el triangulo rojo.
Por ello, la segunda etapa se trata del cuello de botella del proceso.

Una de las posibles soluciones seria contratar otro tasador, y realizar las dos tareas en
paralelo. De esta manera, se aumentaria la capacidad del proceso y se reduciria la cola

acumulada.

Figura 42: Posible distribucidn alternativa del proceso. Fuente: Elaboracién propia

Sin embargo, no se considera necesario el aumento de la capacidad del sistema en un

principio, ya que, ademas, supone un gasto adicional, por lo que se optara por lo siguiente:

Establecer un sistema de citas para regular el ritmo de llegadas al sistema, evitando asi
acumulaciones entre tareas que derivan en mayores tiempos de espera. El ritmo de

Ilegadas debera ser aproximadamente 30 minutos.
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Tciclo =5 min Tciclo = 30 min Tciclo = 15 min

— ) =) -

Figura 43: Control de los procesos mediante el uso de citas. Fuente: Elaboracidn propia

Uno de los problemas de esta solucion es que la primera y tercera tarea estaran sin
actividad durante un tiempo considerado. Pero esto les permitira poder realizar otras

labores.

En definitiva, se debe establecer un sistema de citas, ofreciendo servicio cada 30 minutos.

Los usuarios podran visualizar las citas disponibles, y escoger una entre ellas.

5.4 ALMACENAMIENTO

Uno de los conceptos més de moda y que muchas empresas tratan de implementar es el
lean manufacturing. Se trata de una manera de gestionar las actividades de la empresa
(produccion, relacion con clientes, planificacion, gestién de la calidad, actuacion con
proveedores, etc.) de una manera que requiere menos esfuerzo, menos costes, menos

tiempo, menos recursos, etc.

Trata de optimizar los procesos del sistema, a través de la mejora continua y de la
realizacion de actividades que aumenten el valor de la empresa y minimicen los costes o

actividades innecesarias.

Una de las consideraciones del lean manufacturing es la inflexibilidad que genera el stock
en un negocio. El stock o inventario, tiene sus ventajas y desventajas. Sirve para equilibrar
la oferta y la demanda de una empresa, para tener un stock de seguridad en el caso de que
haya cualquier fallo en el sistema o para reducir la dependencia entre las operaciones
dentro de un proceso, entre otras cosas. Pero de igual manera, puede entorpecer el flujo
de materiales, ocultar problemas del sistema (cuellos de botella), y te genera un sistema

menos flexible, ya que, produces unidades antes de ser demandas.
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Por mucho que lo ideal sea tener un sistema continuo, capaz de producir una unidad en el
momento exacto en el que un cliente vaya a demandarla, es extremadamente complicado
en cuanto a la planificacion, coordinacion entre operaciones o restricciones temporales y

fisicas se refiere.

Todo esto, tiene su equivalente en este negocio. Se debe tratar de disefiar un sistema,
flexible, rapido, fiable, y que busque la mejora continua de sus propias actividades, la
optimizacion de los procesos y la reduccién de actividades, costes o esfuerzos que no

generan valor Y no son necesarios.

En este caso, el stock que maneja la empresa son los vehiculos comprados, que se deben

almacenar hasta que se vendan y sean transportados a Nigeria.

Figura 44: Imagen representativa del aparcamiento y almacenaje de stock. Fuente:

https://www.autocasion.com/actualidad/noticias/el-coche-autonomo-ahorra-espacio-para-aparcar

La manera éptima de desarrollar la actividad seria que en el mismo instante en el que se
compra un vehiculo, este ya sea demandado por un cliente, evitando asi costes de

almacenamiento y activos de la empresa inmovilizados.

La manera mas proxima y viable de conseguir esto es tratar de comprar vehiculos que
vayan a tener una demanda rapida en el mercado, minimizando asi los tiempos que el

stock permanece a la espera de ser vendidos.

Esto se puede ver claro con una hipotética situacion:
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Si la empresa comprara una gran cantidad de vehiculos, sin tener claro que estos vayan a
ser vendidos con facilidad, se formaria una gran acumulaciéon de stock, y si en ese
momento las condiciones del entorno cambiaran, es decir, se comienza a demandar otros

modelos o se pierde algun cliente, la empresa sufriria enormes costes.

Uno de los modelos existentes de gestion de stock que se asimila a las necesidades de la
empresa es el modelo de tasa de reaprovisamiento finita, también conocido como

economic production quantity (EPQ).

Cumulative

Time
Grafico 15: Control del stock a lo largo del tiempo (EPQ). Fuente:
https://www.slideshare.net/bilalnaimshaikh3/inventory-models-55864877

Este modelo se basa en la diferenciacion de dos periodos:

En el primero de ellos, marcado de color verde, se produce el aprovisionamiento o
produccion, en nuestro caso, compra de vehiculos, al mismo tiempo que estos son
demandados y vendidos. Con la linea discontinua se marca lo que seria el nivel de

aprovisionamiento o produccion en el caso de que no existiera demanda.

Una vez se ha llegado al nivel de inventario deseado, se deja de comprar vehiculos, y
entramos en el segundo periodo de Unicamente venta de estos. Esto ocurre hasta que se
Ilega un nivel de stock R, que avisa del momento en el que se debe comenzar a producir,
0 comprar mas vehiculos de nuevo. El tiempo que pasa desde que se da la orden de

comienzo de produccidn hasta que realmente comienza, se denomina lead time.
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Este modelo es muy utilizado sobre todo para sistemas que trabajan con un solo producto.
El sistema de trabajo que se implemente debe tener en cuenta, ademas, la cantidad de
vehiculos que hay en el inventario de cada modelo. De esta manera, se evitaran roturas

de inventario de ciertos modelos de vehiculos.

Desde una perspectiva mas tangible, se debe detallar la manera de almacenar los
vehiculos. Como ya se ha comentado, estos seran almacenados en un terreno habilitado
de forma de aparcamiento. Estos seran distribuidos de manera que se ocupen filas de

vehiculos dos a dos, aparcados en bateria.

I
I |

I
I |

Figura 45: Distribucién del stock en el aparcamiento. Fuente: Elaboracion propia

Esta distribucion facilitara el movimiento de cualquier vehiculo a la zona de carga. La
capacidad del terreno fue analizada anteriormente, en base a las previsiones de venta, y

estara en torno a los 1.000 m?.

5.5 TRANSPORTE Y DISTRIBUCION

Los vehiculos vendidos deben ser transportados hasta Nigeria, mayoritariamente hasta el
puerto de Lagos, lugar donde se desarrolla la gran mayoria de la actividad comercial. Este

transporte se divide en dos fases:

e Transporte por carretera hasta el puerto de salida en Espafia.

e Transporte maritimo hasta Nigeria

Como ya se ha visto, la idea inicial sera transportar los vehiculos hasta el puerto de
Algeciras, mediante un portavehiculos, para que sean cargados en el puerto y

transportados hasta Nigeria.
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Algeciras ha sido seleccionado como puerto de salida debido a sus ventajas econdémicas
y temporales hasta Nigeria, ya que las rutas maritimas establecidas son més cortas que
desde cualquier otro puerto espafiol.

En primer lugar, se establecera el método principal de envio de los vehiculos a Nigeria, y

posteriormente, se analizara la manera de operar ante la venta de varios vehiculos.

Se ha seleccionado la empresa CAT para el transporte de los vehiculos debido al
conocimiento de los precios de primera mano, y a su prestigio y fiabilidad en el sector.
Los precios para el transporte de vehiculos tamafio estandar desde Madrid hasta Algeciras

son los siguientes:
Hasta un méximo de 4 coches: 185 euros por unidad.
A partir de 5 coches: carga completa hasta 9 coches, precio fijo de 1.100 euros.

Una vez llega el portacoches al puerto de Algeciras, estos son descargados en la zona de
carga del puerto, a la espera de ser cargados en el barco. Este servicio es ofrecido por el

propio puerto o empresa de transporte maritimo.
Los precios para este transporte son los siguientes:

Normalmente, la empresa tendra que enviar mas de un solo coche a Nigeria, por este
motivo se debe analizar cuél es la forma més econdémica de transportarlos en funcion de
la cantidad. En ocasiones, podria ser mas econdmico no enviar el coche nada mas
producirse la venta, sino esperar cierto tiempo hasta tener un lote méas grande de coches

gue haya que enviar, y que asi salga el transporte mas econémico.

Precio portavehiculos

1800
1600
1400
1200
1000
800
600
400
200

0 2 4 6 8 10

—@— Carga completa Por unidad

Gréfico 16: Precio del transporte de los vehiculos con portacoches. Fuente: Elaboracion propia
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Se puede observar que el transporte por carretera sale mas econdémico de la siguiente

manera:

e Teniendo que enviar a Nigeria 5 unidades o menos, realizar el transporte por
unidades (185 euros cada unidad). Asi, si hay que enviar en un momento 2
unidades y a la semana siguiente 3, no es necesario preocuparse por intentar
formar un lote.

e Si el envid es de 6 unidades o mayor, realizar el transporte mediante carga
completa. Asi, si hay que realizar un envié proximo a 6 unidades, serd mas
econodmico esperar cierto tiempo para tener un lote mayor, antes que enviar 5 una
semana y 3 la siguiente. Cuanto mayor sea el lote (méas préximo a 9), menor es el
precio por unidad.

6 unidades: 183,3 euros por unidad.
7 unidades: 157,1 euros por unidad.
8 unidades: 137,5 euros por unidad.

9 unidades: 122,2 euros por unidad.

En lo que respecta al transporte maritimo los precios han sido también proporcionados

por el grupo CAT. La empresa operadora del transporte es SUARDIAZ Logistics.
De esta manera, los gastos son los siguientes:

Gastos administrativos en puerto de origen: 100 euros aprox. (depende del puerto desde

el que salga la mercancia).
Precio transporte de una unidad (transporte RORO de un vehiculo): 564 euros.

Nota: teniendo en cuenta los precios analizados, se puede concluir que la estimacion

realizada en el apartado 5.2 es adecuada.
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5.6 PLAN DE IMPLANTACION

A continuacién, se detalla el plan de implantacion del negocio. Como ya se ha comentado,
durante el primer afio la compra de coches se basara en la busqueda de ofertas de modelos
que puedan interesar para su venta en Nigeria. Para ello, Unicamente serd necesario el
alquiler del terreno visto anteriormente, y que permitira el almacenamiento de los
vehiculos. Ademas, los empleados necesarios son menores que los vistos para el
desarrollo del negocio, durante este primer afio con tener un trabajador mas que ayude

con las compras y administracion sera suficiente.

Durante este primer afio, también, se comenzara a disefiar y organizar las instalaciones,
personal y recursos necesarios para el comienzo de la actividad plena del negocio a partir

del segundo afio.

Aun asi, el plan de implantacion inicial es el siguiente:

Actividad Fecha inicio Duracion  Fechafin
INTALACIONES
Negociacion del alquiler del terreno 02-sep 7 09-sep Diagrama de Gantt
Acondicionamiento del terreno 09-sep 10 19-sep Do 12sep 2sep ot T2ac 2200
Construccion pequefia oficina 09-sep 10 19-sep
CONTRATACION Y FORMACION Megociacion del alguiler del terreno
Contratacién empleado 11-sep 12 23sep Acondidonamiznto delterreno
Formacién 25-sep 0 15-0ct Construccion peclLeFa oficina
ADMINISTRACION Contratacion emplea.:lla
Solicitud deonominacidn y NIF provisional 16-sep 10 26-sep B L FDFT?EIDH
Solicitud deonominacion y NIF provisiona
Firma escritura 26-5ep 11 07-oct i escritura
Impuesto transmisiones y actos juridicos 07-oct 7 14-oct Impuesto transmisiones y actos juridicos
Registro mercantil 14-oct 7 21-oct Registro mercanti
NIF definitivo 21-oct 1 22-oct IF definitivo
Otros 16-oct 15 31-oct Oftras

Inicio del proyecto  02/09/2019
Findel proyecto  31/10/2019

Gréafico 17: Diagrama de Gantt del periodo de implantacion. Fuente: Elaboracion propia

Aproximadamente, el negocio quedaré listo para comienzos de noviembre de 2019.
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6. RECURSOS HUMANOS (RRHH)

La estructura jerarquica de la empresa, al igual que el sistema de operaciones, debe ser

disefiado en base al producto o servicio que oferta la empresa, es decir, una buena

organizacion y gestion de las operaciones contribuira al desarrollo de las actividades de

una manera optima y eficiente, logrando asi satisfacer las expectativas de los clientes.

Dicho esto, se debe definir la estructura jerarquica del negocio, junto con los distintos

roles que debe desempefiar cada trabajador.

Aunque la actividad desarrollada durante el primer afio no sera la misma que durante los

posteriores, se va a definir la estructura para el funcionamiento del negocio a medio plazo,

teniendo en cuenta Unicamente aquellas funciones esenciales.

Direccidon comercial | Direccion de operaciones
Gestidon comercial Tasador Oficina Personal de campa
y de compra

Figura 46: Estructura jerarquica de la plantilla de la empresa. Fuente: Elaboracion propia

- Director comercial y de operaciones

Una sola persona desempafara estas dos funciones:

Por un lado, se encargard de dirigir el area comercial. Esto implica distintas

responsabilidades:

1. Gestion de los clientes: colaboracion y acuerdos con las empresas clientes en

Nigeria, comunicacion y resolucion de inconvenientes para lograr una buena
dindmica de trabajo.

Busqueda de nuevos clientes y analisis de los mercados: analizar otros potenciales
mercados de venta, estudiar el funcionamiento de los mercados actuales

(vehiculos mas demandados, previsiones).
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Por otro lado, se encargara de la gestion de las operaciones:

1. Planificacion y control: control de los procesos, planes de compra y venta.
2. Mejora continua: optimizacién de los procesos, mejora continua del sistema de

operaciones, cambios ante el posible crecimiento.

Estas tareas seran realizadas por uno de los socios del negocio, que se hara cargo de la
financiacion inicial. Por ello, su nivel de ingresos estara supeditado a los beneficios de la

empresa.
- Gestion comercial y de compra

Este empleado, de la direccion comercial, se ocupara de prestar ayuda al director para la
realizacion de sus labores, referentes a la gestion de los clientes y analisis de los mercados.
Su responsabilidad principal serd encargarse de la compra activa de vehiculos de la
empresa, es decir, el trabajador debera analizar el mercado de venta de vehiculos para
encontrar ofertas que puedan interesar a la empresa. Este mismo se encargard de la

decision final de compra del vehiculo y del precio.
Sueldo aproximado anual: 25.000 euros.
- Tasador

Profesional encargado de realizar las valoraciones de los vehiculos en base al valor de

estos en Nigeria y asegurando siempre el margen minimo para alcanzar beneficios.
Sueldo aproximado anual: 20.000 euros.
- Oficina

Persona encargada de la atencion a las personas a las que se va a realizar la tasacion de
su vehiculo, en lo referente a la comunicacion y documentacion. Ademas, como bien se
ha visto en el andlisis de procesos, tendra margen de tiempo para poder encargarse del

resto de temas administrativos de la empresa.
Sueldo aproximado anual: 18.000 euros.
- Personal de campa

Persona encargada del buen estado de las instalaciones, de los movimientos de los
vehiculos y de la carga de los vehiculos que vayan a ser transportados por la empresa

contratada.
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Sueldo aproximado anual: 11.400 euros.

La limpieza de las instalaciones sera realizada por una empresa subcontratada cada cierto

tiempo.

Durante el primer afio, solo sera necesario contar con los servicios de un trabajador, para
poder soportar la carga de trabajo, entre el socio (director comercial y de operaciones) y
el trabajador. En este caso, sera necesario un perfil como el de gestién comercial y de

compra.

Uno de los puntos importantes, ademas de haber definido la estructura de la empresa, es
realizar una estimacion de los recursos materiales que son necesarios para el comienzo

del negocio.

Por ello se realizard, a continuacién, una lista con la cantidad de recursos necesarios y sus

precios, respectivamente.

Nota: esta lista es realizada a niveles genéricos, es posible que luego haya elementos que
falten por comprar. Los precios son aproximados. Elementos de bafio o cableado eléctrico

vienen ya instalados.

Oficina vy recepcion

Producto Unidades Precio por unidad (€)
Mostrador 1 180
Mesa 1 120
Silla 1 60
Sofa 2 200
Estanteria 1 50
Libreria 1 200
Ordenador + pantalla 1 350
Impresora 1 100
Teléfono 1 25
Material de oficina - 100
Decoracion - 50

Tabla 11: Material necesario en oficina y recepcion. Fuente: Elaboracion propia
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Zona de tasacion

decoracién)

Producto Unidades Precio por unidad (€)
Mesa 1 120

Silla 1 60

Ordenador + pantalla 1 350

Otros (material, | - 100

Tabla 12: Material necesario en zona de tasacion. Fuente: Elaboracién propia

Resto oficinas

Producto Unidades Precio por unidad (€)
Mesa directiva 1 150
Silla 2 60
Mesa 2 120
Estanteria 2 50
Libreria 1 200
Ordenador + pantalla 2 350
Impresora 1 100
Teléfono 2 25
Material de oficina - 100
Decoracion - 100

Tabla 13: Material necesario en resto de oficinas. Fuente: Elaboracion propia

Todo ello conlleva una inversion total de 4.125 euros. Como ya se ha dicho, esto se trata

de un precio aproximado, y sera utilizado para parte del desarrollo del plan financiero.

Mayoritariamente se ha realizado la lista con aquellos productos indispensables, pero

siempre cabe la opcion de recortar algin gasto para adaptar el presupuesto inicial.
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decoracién)

Mesa 2 120
Silla 2 60
Ordenador + pantalla 2 350
Impresora 1 100
Teléfono 2 25
Estanteria 2 50
Otros (material, 200

Tabla 14: Material necesario para primer afio de actividad. Fuente: Elaboracion propia

La inversién en mobiliario y equipos electronicos para el primer afio sera de unos 1.300

euros. Esto servira para calcular la tesoreria.
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7. PLAN FINANCIERO Y RENTABILIDAD

Obijetivo: realizar un andlisis financiero (cuenta de resultados, balance, etc.), y calcular

ciertos ratios, que permitan determinar si el proyecto resulta rentable y viable.

Anteriormente, se ha analizado, estudiado y disefiado todo lo necesario para poner en
marcha el negocio. Sin embargo, todo ello depende absolutamente en la viabilidad del
negocio. Este es el objetivo del plan financiero, analizar la hipotética contabilidad del
negocio durante unos afos posteriores al comienzo, y determinar si puede resultar viable

0 no.

Otro de los objetivos serd determinar la inversion inicial que requiere el negocio. Esto

permitira decidir los métodos de inversion que se utilizaran.

Analizar todos los datos desde una perspectiva objetiva y realista sera la manera de tomar
la decisidn correcta. Ya sea el resultado final positivo o negativo, el objetivo de este

apartado es realizar los anélisis de una manera realista.

Para ello, se emplearan algunos de los aspectos tratados anteriormente, como puede ser

el margen minimo de venta o las instalaciones y mobiliario necesario.

Uno de los inconvenientes que se encuentran para analizar este apartado es la necesidad
de financiacion diferente para la actividad del primer afio, y de a partir del segundo. Por
ello, se analizaran los distintos aspectos teniendo en cuenta ambos periodos, analizando

la inversion total para ambos.

Al crear un nuevo negocio, existen muchas maneras de obtener ayudas y subvenciones

para la financiacion inicial. Algunas ayudas a las que se podria optar son:
- Jbévenes emprendedores ENISA

Menores de 40 afios con proyectos emprendedores. Los socios deben aportar al menos el
50% del préstamo. Financiacion de activos fijos y del circulante. Minimo: 25.000 euros.

Méaximo: 75.000 euros.

De la misma manera, existen ciertas ventajas fiscales que tratan de promover la creacion

de nuevas empresas. Algunas de estas ventajas son:
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- Reduccion del impuesto de sociedades

Tipo general del 25%, y reducido del 15% durante los dos primeros afios que la

empresa obtenga un resultado positivo.
- Incentivos fiscales en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas

Reduccion del 20% en los rendimientos netos obtenidos durante los dos primeros afios

que la empresa obtenga un resultado positivo.

Aun asi, la mejor manera de tener un mayor conocimiento y aclaracién sobre las ventajas
a las que puede optar la empresa, al igual que ciertas ayudas econdémicas y subvenciones
sera a traves de la ayuda de un profesional. Aqui, se tratard este aspecto desde una

perspectiva méas general, para evitar fallos.

7.1 INVERSION Y FINANCIACION

La financiacion inicial del proyecto debe ser objeto de analisis en este apartado, ya que a
través de ella se podré cubrir los gastos que tendra la empresa desde su comienzo hasta

que haya sido implantada y estabilizada.

Posteriormente, se debera analizar y decidir cuales son los métodos de financiacion que

mejor se adaptan a las necesidades.

Para analizar la inversion se debe diferenciar los tres componentes que permiten conocer

la situacion financiera y econdmica de una empresa:

- Activo: circulante y fijo.
- Pasivo: corriente y no corriente.

- Patrimonio neto

Esta clasificacion estructurard, entre otras cosas, el balance de la empresa, que se

analizara posteriormente.
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7.1.1 Activo

Activo circulante

El activo circulante incluye los bienes y derechos liquidos de una empresa. Esto significa

que se convierten en dinero en un plazo corto (inferior a un afio). Esta formado por:

Efectivo y otros activos liquidos

Existencias

Deudores comerciales

Pagos adelantados

Activo fijo

El activo fijo hace referencia a aquellos bienes que serviran a la empresa de manera mas
duradera, y que no se convertiran en dinero hasta dentro de un plazo mas largo (mayor a
un afio). Asi, se encuentran aqui todo ello, que forma parte del patrimonio de la empresa,

pero que no esta destinado a la venta. Encontramos aqui:

- Inmovilizado intangible
- Inmovilizado material

- Inmovilizado financiero

Como todos estos elementos, tienen una vida mayor de un afio, uno de los puntos

importantes sera la amortizacién de estos.

En el caso del inmovilizado intangible se debe tener en cuenta elementos como patentes
o aplicaciones informaticas. En nuestro caso, se debe incluir el servicio que se ofrecerd a

través de la plataforma online.

En el caso del inmovilizado material se debe tener en cuenta bienes o elementos tangibles,
como puede ser el mobiliario o construcciones. Asi, de debe incluir todo el mobiliario

necesario para el acondicionamiento y las reformas necesarias.
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7.1.2 Pasivo

Pasivo corriente

El pasivo corriente incluye las obligaciones o deudas a pagar a corto plazo (menos de un

afo). Lo forman:

- Deudas con proveedores
- Impuestos pendientes

- Préstamos a corto plazo

Pasivo no corriente

El pasivo no corriente incluye las obligaciones y deudas a pagar a largo plazo (méas de un

afio). Lo forman:

- Préstamos a largo plazo

- Hipotecas

Dependiendo de la forma de financiacion de la empresa, se tendra que incluir algan tipo
de pasivo. Si por un caso, la financiacion fuera realizada al completo por el socio del

negocio, no habria que incluir ningln pasivo. Esto seré analizado a continuacion

7.1.3 Patrimonio neto
El patrimonio neto esta formado por recursos no exigibles, como pueden ser:

- Aportacion econdémica de los socios
- Subvenciones

- Resultados acumulados (pérdidas y ganancias)

Para el balance, sera la diferencia entre los activos y los pasivos.
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7.1.4 Forma de financiacion

Como se ha comentado, si la financiacion es realizada Unicamente por el socio, esto sera
incluido en el patrimonio neto, mientras si una parte es realizada mediante un préstamo,

esta parte se debe incluir en el pasivo de la empresa.
Antes de decidir esto, se va a determinar la cantidad de inversion que es necesaria.

Para ello, se debe incluir todos los gastos que la empresa tendré hasta que se logre cierta
estabilidad.

Elemento Valor
Mobiliario y | 1300+4125
equipos

electronicos

Sistema online 3000

Acondicionamiento | 2000+13000
Alquiler dos | 2000+9000
primeros meses
Efectivo para | 50000
comprar stock
Otros (luz, agua, | 200+400

internet)

Tabla 15: Financiacion inicial necesaria. Fuente: Elaboracion propia

Esto hace un total de 85.025 euros.

Esta cantidad refleja la inversion necesaria para establecer las instalaciones,
acondicionarlas y subsistir durante los 2 primeros meses de alquiler, ya que se estima que
a partir de entonces se comenzara a desarrollar la actividad de manera mas estable,
obteniendo asi, ingresos. Se incluye asi, la inversion necesaria para el primer afio, y para

el segundo.

Parte de la inversion necesaria para el segundo afio sera obtenida por los beneficios que

logre la empresa durante el primer afio de ejercicio.

Esta cantidad no deja de ser una estimacién, aunque se ha tratado de que sea lo mas real

posible. De esta manera se puede concluir que la inversion necesaria es de 90.000 euros.

120



Se ha aproximado a una cifra mas elevada para poder cubrir, ademas de los gastos

detallados, posibles gastos inesperados.
Teniendo en cuenta la cantidad estimada, se optara por la siguiente forma de financiacion:

Se realizaré una aportacién del socio, de 60.000 euros en capital social, y, por otro lado,

se solicitara un préstamo bancario, con las siguientes condiciones.

Un préstamo de 30.000 euros, con un tipo de interés al 6,5%, pagando asi una cuota
anual de 5093,76 euros de capital y 1950 euros de interés. Esto se vera reflejado en la
cuenta de resultados y balances de situacion, posteriormente. El préstamo, sera solicitado

a comienzos del segundo afio, ya que se requiere una mayor inversion en ese momento.

7.2 BALANCE Y CUENTA DE RESULTADOS

El balance es una herramienta analitica de contabilidad que muestra el patrimonio total
de una empresa en un momento determinado. Recoge asi, toda la informacion relativa a
lo que la empresa tiene o debe en ese momento. El balance se estructura de la siguiente

manera:

BIENESY DERECHOS = OBLIGACIONES ECONOMICAS + PATRIMONIO NETO

PASIVO CORRIENTE

ACTIVO CIRCULANTE
PASIVO NO

CORRIENTE

ACTIVO FlJO

PATRIMONIO NETO

Figura 47: Representacion del balance de una empresa. Fuente: Elaboracion propia
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Por un lado, estan los activos que muestran lo que la empresa tiene, y por otro los pasivos
y patrimonio neto, que muestra cdmo lo ha financiado. Estos elementos ya han sido

descritos anteriormente.

Se puede describir el balance, como una fotografia de la empresa en un momento

determinado.

De la misma manera, se va a analizar la cuenta de resultados de la empresa, también
conocida como cuenta de pérdidas y ganancias. Esta muestra los resultados que ha
obtenido la empresa a lo largo de un ejercicio contable. Se calcula de la siguiente manera:

Resultado del ejercicio = Ingresos — Gastos

Si el resultado es positivo, significara que la empresa alcanza beneficios, mientras que, si
da negativo, habra pérdidas. Es un resultado comUn encontrar que una empresa durante
sus primeros ejercicios no alcance beneficios, pero a partir de un punto comiencen a

crecer.
Se comenzara analizando la cuenta de resultados, y se continuara con los balances.

Pero en primer lugar se debe calcular las amortizaciones.

7.2.1 Amortizaciones

Amortizaciones:

Primer afio

Elemento Tipo de inmovilizado |Valor Vida util Coeficiente {Cuota anual de amort.
Mobiliario Material 660 10 10% 66
Equipos electronicos |Material 640 10 10% B4

Tabla 16: Amortizaciones primer afio. Fuente: Elaboracion propia
Acumuladas 2020 2021 2022 2023 2024 2025

-130 -260 -390 -520 -650 -780
Tabla 17: Amortizacion acumulada primer afio. Fuente: Elaboracion propia
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Segundo afio

Elemento Tipo de inmovilizado |Valor Vida util Coeficiente {Cuota anual de amort.

Sistema online Intangible 3000 5 20% 600

Maobiliario Material 2450 10 10% 245

Equipos electronicos |Material 1675 10 10% 167,5

Tabla 18: Amortizaciones segundo afio. Fuente: Elaboracion propia

(Inmovilizado intangible)

Acumuladas 2020 2021 2022 2023 2024 2025
-412,5 -825 -1237.5 -1650 -2062,5

Tabla 19: Amortizacion acumulada segundo afio (inmovilizado intangible). Fuente: Elaboracion propia

(Inmovilizado material)

Acumuladas

2020

2021
-600

2022
-1200
Tabla 20: Amortizacion acumulada segundo afio (inmovilizado material). Fuente: Elaboracién propia

2023
-1800

2024
-2400

2025
-3000

Sistema online: valor estimado en base a la complejidad del desarrollo web, del disefio de

las paginas y horas de trabajo.

Mobiliario y equipos electrdnicos: valor analizado y detallado anteriormente (5.7).

Acondicionamiento: dividido en acondicionamiento del terreno del primer afio (2000) y

reforma y acondicionamiento de las instalaciones para el segundo afio (13000). Valor

estimado en base a la cantidad de reformas necesarias y horas de trabajo que pueden

suponer. Amortizacion calculada en base a los 5 afios de contrato del alquiler.

Inmovilizado financiero no se tendré ya que este incluye participaciones a mas de un afio

en otras empresas, lo cual no entra dentro de los planes de la empresa.
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7.2.2 Resultados

Nota: los analisis de cada escenario estan realizados con las previsiones de ventas que

fueron estimadas en el apartado 4.5.

Nota: importante destacar que, para calcular los ingresos netos, debido a la complejidad,

ya que el importe sera diferente para cada venta que se realice, se ha estimado un margen

de 450 euros de beneficio por cada compra y venta de un vehiculo. Esto viene explicado

en las notas del balance, posteriormente. Por ello, no aparece coste de los

aprovisionamientos en las cuentas.

Escenario pesimista

Cuenta de resultados

Cuenta de resultados
2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS NETOS 37.800,00 € 91.800,00€ | 189.000,00€ | 189.000,00 € | 189.000,00 €
Gastos de personal - 25.000,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 € (- 74.400,00 €
Gastos instalaciones - 15.200,00 € |- 69.400,00 € |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00 €
Gastos mantenimiento - 600,00 € |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ (- 1.800,00€
Gastos publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00 € |- 16.000,00 €
Otros gastos - 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ - 2.000,00€
Total gastos - 42.800,00 € [-157.600,00 € |- 150.600,00 € |- 150.600,00 € |- 150.600,00 €
EBITDA (Margen bruto) - 5.000,00€ |- 65.800,00€ | 38.400,00€ | 38.400,00€ [ 38.400,00€
Amortizacion total - 130,00€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€
BAIT (Beneficio antes de intereses e impuestos) |- 5.130,00€ |- 66.942,50€ | 37.257,50€ | 37.257,50€ | 37.257,50€
Interés préstamo - 1.950,00€ |- 1.950,00€ |- 1.950,00€ |- 1.950,00€
BAT (Beneficio antes de impuestos) - 5.130,00€ |- 68.892,50 € 35.307,50€ 35.307,50 € 35.307,50 €
Impuesto de sociedades - £ - €| 8.82683€ |- 8.826,88€ |- 8.826,83€
BENEFICIO NETO - 5.130,00€ |- 68.892,50€ | 26.480,63€ | 26.480,63€ | 26.480,63 €
Tabla 21: Cuenta de resultados del escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia
- Tesoreria
Tesoreria
2020 2021 2022 2023 2024 2025

Préstamo 30.000,00 €

Saldo inicial 53.700,00 € 3.731,24€ | 26.260,61€ | 48.789,97€ | 71.319,34€

Capital social 60.000,00 €

Ingresos 37.800,00€ | 91.800,00€ | 189.000,00€ | 189.000,00€ | 189.000,00€ | 189.000,00 €

Gastos personal - 25.000,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ [- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 €

Mobiliario y equipos electrénicos |- 1.300,00€ |- 4.125,00€ - £ - € - € - £

Acondicionamiento y reformas - 2.000,00€ |- 13.000,00€ - £ - £ - £ - €

Sistema online - €[- 3.000,00€ - £ - £ - € - €

Alquiler+gastos - 13.200,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00 €

Otros - 2.000,00€ - 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ - 2.000,00€ |- 2.000,00€

Mantenimiento - 600,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ - 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€

Impuesto sociedades - € - €|- 8.826,88€ |- 8.826,88€ [- 8.826,838€ |- 8.826,88€

Publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€

Pago préstamo - 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€

Total 53.700,00 € 3.731,24 € 26.260,61 € 48.789,97 € 71.319,34 € 93.848,70 €

Tabla 22: Tesoreria del escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia
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Balance

Balance
2020 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
Activo no corriente 1.170,00 € 7.152,50 € 6.010,00 € 4.867,50 € 3.725,00 € 2.582,50 €
Inmobilizado intangible - € 2.400,00 € 1.800,00 € 1.200,00 € 600,00 € - €
Sistema online 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Amortizacion acumulada - € 600,00€ [- 1.200,00€ |- 1.800,00€ |- 2.400,00€ |- 3.000,00 €
Inmobilizado material 1.170,00 € 4.752,50 € 4.210,00 € 3.667,50 € 3.125,00 € 2.582,50 €
Mobiliario 660,00 € 3.110,00 € 3.110,00 € 3.110,00 € 3.110,00 € 3.110,00 €
Equipos electrénicos 640,00 € 2.315,00 € 2.315,00 € 2.315,00 € 2.315,00 € 2.315,00 €
Amortizacion acumulada - 130,00€ |- 672,50€ [- 1.215,00€ |- 1.757,50€ |- 2.300,00€ |- 2.842,50 €
Activo corriente 53.700,00 € 3.731,24€ | 26.260,61€ | 48.789,97€ | 71.319,34€ 93.848,70 €
Tesoreria 53.700,00 € 3.731,24€ | 26.260,61€ | 48.789,97€ | 71.319,34¢€ 93.848,70 €
TOTALACTIVO 54.870,00€ | 10.883,74€ | 32.270,61€ | 53.657,47€ | 75.044,34€ 96.431,20 €
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
Pasivo corriente - £ - € - £ - € - £ - €
Pasivo no corriente 24.906,24€ | 19.812,48€ | 14.718,72€ 9.624,96 € 4.531,20 €
Patrimonio neto 54.870,00€ |- 14.022,50€ | 12.458,13€ | 38.938,75€ | 65.419,38€ 91.900,00 €
Capital social 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ 60.000,00 €
Cuenta de resultados - 5.130,00€ |- 68.892,50€ | 26.480,63€ | 26.480,63€ | 26.480,63€ 26.480,63 €
Resultados afios anteriores - 5.130,00€ |- 74.022,50€ |- 47.541,88€ |- 21.061,25€ 5.419,38 €
TOTAL PASIVO Y PN 54.870,00€ | 10.883,74€ | 32.270,61€ | 53.657,47€ | 75.044,34€ 96.431,20 €
Tabla 23: Balance del escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia
Escenario realista
- Cuenta de resultados
Cuenta de resultados
2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS NETOS 64.800,00 € | 140.400,00€ | 270.000,00 € | 297.000,00 € | 297.000,00 €
Gastos de personal - 25.000,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 €
Gastos instalaciones - 15.200,00€ |- 69.400,00€ |- 56.400,00 € |- 56.400,00€ |- 56.400,00€
Gastos mantenimiento - 600,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ (- 1.800,00€
Gastos publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00 € |- 16.000,00 €
Otros gastos - 2.000,00€ |- 2.000,00€ [- 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€
Total gastos - 42.800,00 € |- 157.600,00 € |- 150.600,00 € |- 150.600,00 € (- 150.600,00 €
EBITDA (Margen bruto) 22.000,00€ |- 17.200,00€ | 119.400,00 € | 146.400,00 € | 146.400,00 €
Amortizacion total - 130,00€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€
BAIT (Beneficio antes de intereses e impuestos) 21.870,00€ |- 18.342,50€ | 118.257,50€ | 145.257,50€ | 145.257,50€
Interés préstamo - 1.950,00€ |- 1.950,00€ [- 1.950,00€ |- 1.950,00€
BAT (Beneficio antes de impuestos) 21.870,00€ |- 20.292,50€ | 116.307,50€ | 143.307,50€ | 143.307,50 €
Impuesto de sociedades - € - €|- 29.076,88€ |- 35.826,88€ |- 35.826,88€
BENEFICIO NETO 21.870,00€ |- 20.292,50€ | 87.230,63 € | 107.480,63 € | 107.480,63 €

Tabla 24: Cuenta de resultados del escenario realista. Fuente: Elaboracion propia
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Tesoreria

Tesoreria
2020 2021 2022 2023 2024 2025
Préstamo 30.000,00 €
Saldo inicial 80.700,00€ | 79.331,24€ | 162.610,61€ | 266.139,97€ | 369.669,34 €
Capital social 60.000,00 €
Ingresos 64.800,00€ | 140.400,00€ [ 270.000,00€ | 297.000,00 € | 297.000,00€ | 297.000,00 €
Gastos personal - 25.000,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 €
Mobiliario y equipos electrénicos |- 1.300,00€ |- 4.125,00€ - £ - £ - £ - £
Acondicionamiento y reformas - 2.000,00€ |- 13.000,00€ - € - € - £ - £
Sistema online - €|- 3.000,00€ - € - € - £ - £
Alquiler+gastos - 13.200,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€
Otros - 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ [- 2.000,00€ [- 2.000,00€ [- 2.000,00€
Mantenimiento - 600,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€
Impuesto sociedades - € - €| 29.076,88€ |- 35.826,88€ |- 35.826,88€ |- 35.826,88€
Publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00 €
Pago préstamo - 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€
Total 80.700,00€ | 79.331,24€ | 162.610,61€ | 266.139,97 € | 369.669,34 € | 473.198,70€
Tabla 25: Tesoreria del escenario realista. Fuente: Elaboracion propia
- Balance
Balance

2020 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
Activo no corriente 1.170,00 € 7.152,50 € 6.010,00 € 4.867,50 € 3.725,00€ 2.582,50 €
Inmobilizado intangible - € 2.400,00 € 1.800,00 € 1.200,00 € 600,00 € - €
Sistema online 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00 € 3.000,00€ 3.000,00€
Amortizacién acumulada - €] 600,00€ - 1.200,00€ |- 1.800,00€ (- 2.400,00€ |- 3.000,00€
Inmobilizado material 1.170,00 € 4.752,50 € 4.210,00 € 3.667,50€ 3.125,00€ 2.582,50€
Mobiliario 660,00 € 3.110,00€ 3.110,00€ 3.110,00€ 3.110,00€ 3.110,00€
Equipos electrénicos 640,00 € 2.315,00€ 2.315,00€ 2.315,00€ 2.315,00€ 2.315,00€
Amortizacion acumulada - 130,00 € |- 672,50€ |- 1.21500€ |- 1.757,50€ |- 2.300,00€ |- 2.842,50€
Activo corriente 80.700,00€ | 79.331,24€ | 162.610,61€ | 266.139,97 € | 369.669,34 € 473.198,70 €
Tesoreria 80.700,00€ | 79.331,24€ | 162.610,61€ | 266.139,97 € | 369.669,34 € 473.198,70 €
TOTALACTIVO 81.870,00€ | 86.483,74€ | 168.620,61 € | 271.007,47 € | 373.394,34 € 475.781,20 €
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
Pasivo corriente - € - € - € - € - £ - £
Pasivo no corriente 24.906,24 € 19.812,48 € 14.718,72 € 9.624,96 € 4.531,20€
Patrimonio neto 81.870,00€ | 61.577,50€ | 148.808,13 € | 256.288,75€ | 363.769,38 € 471.250,00 €
Capital social 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ 60.000,00 €
Cuenta de resultados 21.870,00€ |- 20.292,50€ | 87.230,63€ | 107.480,63 € | 107.480,63 € 107.480,63 €
Resultados afios anteriores 21.870,00 € 1.577,50€ | 88.808,13€ | 196.288,75 € 303.769,38 €
TOTAL PASIVO Y PN 81.870,00€ | 86.483,74€ | 168.620,61 € | 271.007,47 € | 373.394,34 € 475.781,20 €

Tabla 26: Balance del escenario realista. Fuente: Elaboracion propia
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Escenario optimista

- Cuenta de resultados

Cuenta de resultados
2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS NETOS 81.000,00€ | 151.200,00€ | 324.000,00€ | 351.000,00€ | 351.000,00 €
Gastos de personal - 25.000,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 € (- 74.400,00 €
Gastos instalaciones - 15.200,00 € |- 69.400,00 € |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00 €
Gastos mantenimiento - 600,00€ |- 1.800,00€ [- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€
Gastos publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00 € |- 16.000,00 €
Otros gastos - 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ - 2.000,00€
Total gastos - 42.800,00 € |-157.600,00 € |- 150.600,00 € |- 150.600,00 € |- 150.600,00 €
EBITDA (Margen bruto) 38.200,00€ |- 6.400,00€ | 173.400,00 € | 200.400,00 € | 200.400,00 €
Amortizacion total - 130,00€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€ |- 1.142,50€
BAIT (Beneficio antes de intereses e impuestos) 38.070,00€ |- 7.542,50€ | 172.257,50€ | 199.257,50€ | 199.257,50 €
Interés préstamo - 1.950,00€ |- 1.950,00€ |- 1.950,00€ |- 1.950,00€
BAT (Beneficio antes de impuestos) 38.070,00€ |- 9.492,50€ | 170.307,50€ | 197.307,50€ | 197.307,50€
Impuesto de sociedades - € - € |- 42.576,88€ |- 49.326,88€ |- 49.326,88€
BENEFICIO NETO 38.070,00€ |- 9.492,50€ | 127.730,63 € | 147.980,63 € | 147.980,63 €
Tabla 27: Cuenta de resultados del escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia
- Tesoreria
Tesoreria
2020 2021 2022 2023 2024 2025
Préstamo 30.000,00 €
Saldo inicial 96.900,00 € | 106.331,24€ | 230.110,61€ | 374.139,97 € | 518.169,34€
Capital social 60.000,00 €
Ingresos 81.000,00€ | 151.200,00€ | 324.000,00€ | 351.000,00€ | 351.000,00€ | 351.000,00 €
Gastos personal 25.000,00 € |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00€ |- 74.400,00 €
Mobiliario y equipos electrénicos 1.300,00€ |- 4.125,00€ - £ - £ - £ - £
Acondicionamiento y reformas 2.000,00 € |- 13.000,00 € - € - £ - £ - £
Sistema online - €|- 3.000,00€ - € - € - € - £
Alquiler+gastos 13.200,00 € |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ |- 56.400,00€ (- 56.400,00 €
Otros 2.000,00€ |- 2.000,00€ [- 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€ |- 2.000,00€
Mantenimiento 600,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€ [- 1.800,00€ |- 1.800,00€ |- 1.800,00€
Impuesto sociedades - € - €| 42.576,88€ |- 49.326,88€ |- 49.326,88€ |- 49.326,88€
Publicidad - 10.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00€ |- 16.000,00 € |- 16.000,00 €
Pago préstamo - 7.043,76 € |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€ |- 7.043,76€
Total 96.900,00€ | 106.331,24€ | 230.110,61€ | 374.139,97 € | 518.169,34€ | 662.198,70€

Tabla 28: Tesoreria del escenario optimista. Fuente: Elaboracién propia
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- Balance

Balance

2020 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
Activo no corriente 1.170,00 € 7.152,50€ 6.010,00 € 4.867,50 € 3.725,00 € 2.582,50€
Inmobilizado intangible - € 2.400,00 € 1.800,00 € 1.200,00 € 600,00 € - €
Sistema online 3.000,00€ 3.000,00 € 3.000,00€ 3.000,00 € 3.000,00 €
Amortizacion acumulada - €] 600,00€ - 1.200,00€ |- 1.800,00€ (- 2.400,00€ |- 3.000,00€
Inmobilizado material 1.170,00 € 4.752,50 € 4.210,00€ 3.667,50€ 3.125,00€ 2.582,50€
Mobiliario 660,00 € 3.110,00 € 3.110,00€ 3.110,00€ 3.110,00€ 3.110,00€
Equipos electrénicos 640,00 € 2.315,00 € 2.315,00€ 2.315,00 € 2.315,00€ 2.315,00 €
Amortizacion acumulada - 130,00 € |- 672,50€ [- 1.215,00€ |- 1.757,50€ |- 2.300,00€ |- 2.842,50 €
Activo corriente 96.900,00€ | 106.331,24€ | 230.110,61€ | 374.139,97 € | 518.169,34 € 662.198,70 €
Tesoreria 96.900,00 € | 106.331,24€ | 230.110,61 € | 374.139,97 € | 518.169,34 € 662.198,70 €
TOTALACTIVO 98.070,00 € | 113.483,74 € | 236.120,61€ | 379.007,47 € | 521.894,34 € 664.781,20 €
PASIVO Y PATRIMONIO NETO
Pasivo corriente - £ - € - £ - £ - £ - €
Pasivo no corriente 24.906,24€ | 19.812,48€ | 14.718,72€ 9.624,96 € 4.531,20€
Patrimonio neto 98.070,00€ | 88.577,50€ | 216.308,13 € | 364.288,75€ | 512.269,38 € 660.250,00 €
Capital social 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ | 60.000,00€ 60.000,00 €
Cuenta de resultados 38.070,00€ |- 9.492,50€ | 127.730,63 € | 147.980,63 € | 147.980,63 € 147.980,63 €
Resultados afios anteriores 38.070,00€ | 28.577,50€ | 156.308,13€ | 304.288,75 € 452.269,38 €
TOTAL PASIVO Y PN 98.070,00€ | 113.483,74€ | 236.120,61 € | 379.007,47 € | 521.894,34 € 664.781,20 €

Tabla 29: Balance del escenario optimista. Fuente: Elaboracion propia

Notas de la cuenta de resultados:

Ingresos netos: Se estima un beneficio de 450 euros por cada venta de un vehiculo.
Légicamente, esto en la realidad dependera del modelo y estado del vehiculo, pudiendo
Ser mayor 0 un poco menor, pero se usara esa cantidad como estimacion. Esto fue
analizado en el 4.4. Por este motivo, se establecen ingresos netos en cada afio, pero no

costes, ya que de alguna manera estan incluidos.

Gastos de personal: durante el primer afio se necesitara la contratacion de un solo

empleado. A partir de entonces, la plantilla entera. Esto fue analizado en el 5.7.

Gastos instalaciones: se tiene en cuenta el alquiler de las instalaciones y gastos de
electricidad, agua, internet, etc. Se incluye también el acondicionado y reforma. Fue

analizado en el 6.1.

Gastos mantenimiento: mantenimiento de los vehiculos (limpieza, cuidados) y de las

instalaciones.

Gastos de publicidad: durante el primer afio no es necesaria, pero a partir del segundo
ird aumentando. Precios fueron analizados en el apartado de marketing, en el 4.3y 5.2.
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Otros gastos: limpieza e imprevistos.

Gastos de interés: cuota anual de interés de 1950 euros, a partir del segundo afio, como

ya se especificd, previamente, en la forma de financiacion.

Impuesto de sociedades: 15% para los dos primeros periodos que el ejercicio resulte

positivo. A partir de entonces, 25%.

Notas de la tesoreria:

Se incluyen todos los gastos que la empresa va a tener cada afio.
Saldo inicial: incluye el efectivo disponible del afio anterior.
Préstamo: se incluye un flujo de 30.000 euros a partir del segundo afio.

De la tesoreria se podrian sacar dividendos crecientes con los afios, para que esta fuera
un poco mas estable. Esto se deberia incluir también en el balance, pero se ha optado por

no tenerlo en cuenta.

Notas del balance de situacion:

Activo no corriente: valor de los activos calculados en el 5.7.
Amortizaciones: calculadas en el 6.1.1.
Activo corriente: Formado por la tesoreria o efectivo disponible.

Pasivo: préstamo de 30.000 euros a partir del segundo afio, que va disminuyendo a

medida que se va pagando la cuota capital.

Patrimonio neto: formado por el capital social, los resultados de cada ejercicio y

acumulado.

Cuenta de clientes: se presupone que los clientes pagan en el acto, por lo que no se valora

los posibles pagos pendientes de los clientes, para simplificar los calculos.
ACTIVO =PASIVO + PN

Suponemos 0 existencias al final de afio, es decir, como si todo el stock ha sido vendido.
Logicamente esto no serd asi, pero se trata de un elemento que puede variar bastante, y

se procede asi para simplificar y evitar otros errores.
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7.2.3 Andlisis de los resultados

Escenario pesimista

- Gréfica ACVS PAVSPN

Activo, pasivo y patrimonio neto

120.000,00 €
100.000,00 €
80.000,00€
60.000,00€
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-20.000,00€
e ACtiVQ e Pasivo Patrimonio neto
Grafico 18: Evolucidn activo vs pasivo vs PN en el escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia

Nota: destacar que se llega a tener patrimonio neto negativo, lo cuél se comentara en las

conclusiones.

- Gréfica beneficio neto

Beneficio neto
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20.000,00€
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-40.000,00 €
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-80.000,00 €

Gréfico 19: Evolucion del beneficio neto en el escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia
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Escenario realista

- Gréfica ACVS PAVSPN

Activo, pasivo y patrimonio neto
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Gréfico 20: Evolucién activo vs pasivo vs PN en el escenario realista. Fuente: Elaboracion propia

- Gréfica beneficio neto

Beneficio neto
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Gréfico 21: Evolucidn del beneficio neto en el escenario realista. Fuente: Elaboracion propia
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Escenario optimista

- Gréafica AC VS PAVS PN

Activo, pasivo y patrimonio neto
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Gréfico 22: Evolucidn activo vs pasivo vs PN en el escenario optimista. Fuente: Elaboracidn propia

- Gréfica beneficio neto

Beneficio neto
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Gréfico 23: Evolucidn del beneficio neto en el escenario optimista. Fuente: Elaboracién propia
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Uno de los puntos a destacar de los resultados y andlisis realizados a través de la cuenta
de resultados y balance de los ejercicios de la empresa, es el impacto de la cantidad de
gastos que supone el comienzo del segundo afio. El personal, las instalaciones, gastos en
publicidad... Todo ello genera en el segundo afio de ejercicio un desplome de los

beneficios, incluso llegando a pérdidas, que se reducen conforme mejora el escenario.

Esto es visible también en la evolucion del activo y patrimonio neto, que decrece durante
los dos primeros afios, pero comienza a crecer a partir del tercero. Esta pendiente negativa,
se estabiliza en los escenarios realista y optimista. EI patrimonio neto llega incluso a

valores negativos en este escenario pesimista.

Todo esto, se trata de contrarrestar con la entrada del préstamo en el segundo afio, visible
también a través del pasivo en las graficas. Aunque menos significativo en los escenarios

realistas y optimistas, en los que el patrimonio neto y los activos estdn mas parejos.

Aun asi, en los afios posteriores, es notable el crecimiento de la empresa a nivel de

beneficios y activos totales.

La conclusién que podemos sacar del escenario pesimista es que los resultados no son
buenos. Aunque a partir del tercer afio se comienzan a alcanzar beneficios, estos no son

suficientes.

Sin embargo, en los otros dos escenarios, si que se comienza a obtener mayores beneficios

a partir del tercer afio.

Todo esto, sera pieza clave para tomar una decision acerca de la viabilidad del negocio.

Esto sera desarrollado posteriormente.
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7.3 RENTABILIDAD

Es importante antes de concluir si la empresa es viable o no, analizar el resultado de la
inversion que requiere comenzar el negocio. Asi, se van a calcular distintos indicadores

que van a permitir tener un mayor conocimiento a la hora de llegar a una conclusion.
Para ello se utilizara el VAN y el TIR, que seran explicados a continuacion.

Valor Actual Neto (VAN)

Se trata de un criterio de inversion que proyecta los resultados de una empresa e indica

cual va a ser el valor que tiene. La forma de calcularlo es la siguiente:
VAN = Beneficio neto actualizado (BNA) — Inversion

Desarrollando:

VAN—zn: Ve I
L+l 0

Si VAN > 0, la inversion es rentable.

Si VAN < 0, la inversion no es rentable.

Escenario VAN
Pesimista -82.227,6709
Realista 179.466,552
Optimista 309.218,247

Tabla 30: Calculo del VAN por escenarios. Fuente: Elaboracion propia

Se ha usado una tasa de descuento del 10% y una inversion inicial de 90.000 euros.
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Tasa interna de rentabilidad (TIR)

El TIR muestra el porcentaje de beneficio que tiene la inversion. Esta relacionado con el

VAN, ya que de alguna manera indica la tasa de descuento que hace que el resultado del

VAN sea cero.

TIR:

Z(1+k)t fo=0

Obteniendo, asi, la K (tasa de descuento).

Escenario TIR
Pesimista -11%
Realista 44%
Optimista 64%

Tabla 31: Célculo del TIR por escenarios. Fuente: Elaboracion propia
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7.4 RATIOS FINANCIEROS

Return on Equity (ROE)

Este indicador mide el rendimiento que consiguen los accionistas de los fondos invertidos

en el proyecto.

ROE =

Beneficio Neto

Patrimonio Neto

Afo Pesimista Realista Optimista
2020 -9,35% 26,71% 38,82%
2021 491,30% -32,95% -10,72%
2022 212,56% 58,62% 59,05%
2023 68,01% 41,94% 40,62%
2024 40,48% 29,55% 28,89%

Tabla 32: Célculo del ROE por escenarios. Fuente: Elaboracion propia

Return on assets (ROA)

Este indicador mide la capacidad que tienen los activos de la sociedad para generar

ingresos.
ROA — Ben.eficio Neto
Activos totales
Afo Pesimista Realista Optimista
2020 -9,35% 26,71% 38,82%
2021 -632,99% -23,46% -8,36%
2022 100,84% 53,64% 55,51%
2023 49,35% 39,66% 39,04%
2024 35,29% 28,78% 28,35%

Tabla 33: Célculo del ROA por escenarios. Fuente: Elaboracion propia
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Se puede observar como ambos indicadores muestran resultados negativos en el segundo
afio. Esto se debe a que, en todos los escenarios, el segundo afio presenta pérdidas, las
cuéles son muy notables en el escenario pesimista y menos en el optimista. Esto debe ser

objeto de analisis en las conclusiones.

El segundo y tercer afio del escenario pesimista muestra unos resultados poco realistas, al
tener excesivas pérdidas. En definitiva, parece que este escenario no sera un buen entorno

para la realizacién del negocio.

Por otro lado, el ROE es mayor que el ROA en los distintos escenarios y afios. Esto
significa que la financiacion del activo a través de la deuda ha posibilitado el crecimiento.

En definitiva, es rentable.

7.5 CONCLUSION DEL PLAN FINANCIERO

En primer lugar, se va a realizar un pequefio resumen, que muestra a grandes rasgos los

resultados obtenidos en el plan financiero.

Nota: este resumen esta realizado con las previsiones de ventas del escenario realista.

Cuenta de resultados

2020 2021 2022 2023 2024

Beneficio neto 18.589,50€ - 18.342,50€  88.693,13€ 108.943,13€ 108.943,13€
Balance

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Activo no corriente 1.170,00 € 7.152,50 € 6.010,00 € 4.867,50 € 3.725,00 € 2.582,50 €
Activo corriente 97.419,50€  73.094,50€ 162.930,13€ 273.015,75€ 383.101,38€ 493.187,00€
Total activo 98.589,50€  80.247,00€ 168.940,13€ 277.883,25€ 386.826,38€ 495.769,50 €
Total pasivoy PN 98.589,50€  80.247,00€ 168.940,13€ 277.883,25€ 386.826,38€ 495.769,50 €

Tesoreria

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Total 97.419,50€  73.094,50€ 162.930,13€ 273.015,75€ 383.101,38€ 493.187,00€
Escenario VAN TIR
Pesimista - 66.085,20€ -8%
Realista 191.927,20€ 48%
Optimista 319.469,80 € 68%
Escenario ROE

2020 2021 2022 2023 2024
Pesimista -5,76% -769,72% 91,23% 43,27% 30,20%
Realista 18,86% -22,86% 54,44% 39,20% 28,16%
Optimista 28,80% -7,20% 56,66% 38,97% 28,04%

Tabla 34: Resumen plan financiero. Fuente: Elaboracion propia
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Todos los aspectos estudiados a lo largo de este plan financiero son con el objetivo de

determinar la viabilidad del negocio.

En primer lugar, se desarrollaron las componentes del balance (activo, pasivo y
patrimonio neto), lo cual iba a facilitar la estimacion de inversion inicial que precisa la
empresa. Se estimo una cantidad total de 90.000 euros, los cuales van a ser aportados a

través de capital social, por un unico socio, y de un préstamo bancario.

En segundo lugar, se procedio a realizar las cuentas de resultados y balances de situacion
de los 5 primeros afios de ejercicio. Ademas, se detallo la tesoreria de los mismos. Estas
herramientas de contabilidad permiten visualizar las circunstancias en las que se va a
encontrar la empresa durante sus primeros afios, pero es importante precisar, que no deja

de tratarse de una estimacion.

Posteriormente, se analizaron los resultados y se calcularon ciertos indicadores de la
rentabilidad de la inversion (VAN, TIR) para valorar si se trata de un proyecto rentable o
no, dependiendo de cada escenario. De la misma manera, se calcularon ciertos ratios

financieros (ROA, ROE) que en nuestro caso son iguales.
Después de todo esto, es momento de concluir y determinar la viabilidad del negocio:

e Escenario pesimista: se determina, que en este escenario el negocio resulta no

viable.

Los célculos muestran que se trataria de una inversién no rentable, con un VAN de -
82.227,67 euros y un TIR de -11%.

Esto, junto con los resultados obtenidos del ROE y ROA han hecho concluir que se

trata de una inversion no rentable.

e Escenario realista y optimista: se determina, que en estos dos escenarios el

negocio resulta viable.

Aun teniendo pérdidas en el segundo afo, los analisis realizados son positivos en

ambos casos.

El VAN y el TIR han salido positivos, y el ROE es mayor que el ROA, como ya se

ha explicado anteriormente.
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Es importante destacar lo que sucede en el segundo afio en ambos casos. Ante el
aumento de los gastos que supone unas nuevas instalaciones, nuevo personal o el
comienzo de acciones publicitarias entre otras cosas, aunque los ingresos obtenidos
aumenten, el resultado del ejercicio es negativo, siendo mas proximo a cero en el
escenario optimista. Esto se puede ver también en la evolucién de los activos de la
empresa, que tiene pendiente negativa en el segundo afo, siendo casi constante en el

mejor escenario.

Por ello, se ha optado por la solicitud de un préstamo de 30.000 euros en el segundo
afio, que ayude a estabilizar en cierta medida todos estos gastos. Esto es muy visible
en las gréaficas de comparacion del activo, pasivo y patrimonio neto, expuestas

anteriormente.

Aun asi, a partir del tercer afio, se comienzan a obtener unos resultados aceptables y

crecientes.

Se ha estimado que, a partir del quinto afio, las ventas se comenzaran a estabilizar, lo

cual se aprecia en la evolucion de los resultados, pero esto es algo dificil de predecir.
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8. LEGALIDAD Y MARCO JURIDICO

Obijetivo: detallar el marco legal relativo a la actividad que se va a desarrollar, y el tipo

de organizacion juridica que se utilizara para el negocio.

8.1 LEGALIDAD

Tener conocimiento de cuéles son los procedimientos legales para comprar un vehiculo
de ocasion en Espafia o exportarlo a otro pais sera crucial para evitar cualquier tipo de

problema relativo a la documentacion.

Por ello, a continuacion, se recogeran todos los documentos y pasos necesarios que

realizar para los distintos aspectos.

Compra de un vehiculo usado en Espafia

Antes de comprar:

o Verificacidn del pago del impuesto de circulacion del afio anterior, de la ITV y de
la figuracion de modificaciones en la tarjeta técnica.

e Comprobar antigliedad y kilémetros del vehiculo.

e Pedir libro de mantenimiento.

e Asegurarse de que no tiene multas, embargos o precinto (Informe de antecedentes
en laDGT).

Momento de comprar:

e Fotocopia identificacion de ambas partes.
e Ficha técnica y permiso de circulacion del vehiculo
« Ultimo recibo pagado del Impuesto de Circulacion

e Contrato de compraventa firmado por ambas partes
Finalmente, acudir a oficina DGT para cambio de titularidad (antes de 30 dias héabiles):

e Solicitud de impreso oficial

e Cambio de titular, tasa de 54,6 euros por vehiculo.

e Llevar contrato de compraventa y documentacion del vehiculo.

e No es necesario el pago del impuesto patrimonial cuando una de las partes es una
persona juridica (empresa).
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Exportacién de un vehiculo desde Espana

Una vez se haya realizado la venta de alguno de los vehiculos se deben llevar a cabo una
serie de trdmites con la Direccion General de Trafico (DGT).

Para poder realizar la venta de un vehiculo en un pais distinto de Espafia se debe realizar
lo que se conoce como la baja definitiva por exportacion de este. Este tramite es necesario
tanto si la venta se va a producir en la Unién Europea como si se va a producir fuera de
ella, y se puede tramitar en cualquier Jefatura de Trafico. Para llevarla a cabo, se requieren

los siguientes documentos:

e Solicitud en impreso oficial (disponible en la web).

e Identificacion del vendedor del vehiculo. En este caso, la identificacion de la
empresa (identificacion fiscal y acreditacion del representante que firma).

e Permiso de circulacion del vehiculo.

e Tarjeta de la Inspeccién Técnica de Vehiculos.

e Declaracién responsable de que el vehiculo no es un desecho (para exportaciones
a paises fuera de la UE).

e Para vehiculos menores de 15 aflos matriculados, abonar tasa de 8,5 euros.

Exportacién y venta en Nigeria

Una de las desventajas de exportar a un pais como Nigeria es la poca estabilidad del
funcionamiento de las aduanas, ya que la corrupcion y poca claridad puede entorpecer las

importaciones.
Documentos necesarios®:

e Conocimiento de embarque o Bill of Landing, sirve para acreditar la recepcion o
carga a bordo, de la mercancia enviada. En €l se especifica el tipo de carga,
cantidad y destino. El documento debe ser firmado por el remitente de la

mercancia, la empresa transportista y el destinatario.

15 Documentos aduana - https://info.japanesecartrade.com/content-item/56-nigeria-import-regulation-

for-japan-used-
cars?utm source=jctcom&utm medium=hplanding&utm campaign=information&utm content=button
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e Bill of entry,

e Poliza de seguro maritimo o Marine Insurance Policy, que cubre los dafios o
pérdidas de la mercancia.

e Justificante pago del VAT (Value Added Tax): tasa del 5%.

e Form M, realizado a través de un banco de Nigeria, se trata de un documento

utilizado en el pais para tener un control de los productos importados.

El importador local en Nigeria corre con los gastos de impuestos y aranceles locales
relacionados con la importacion de los vehiculos. Por ello no fueron tenidos en cuenta

como gastos en el plan financiero.

La empresa Socar, mencionada a lo largo del trabajo, ya que nos ha proporcionado
informacion muy util, también nos ha aclarado y realizado una estimacion de los
impuestos que se deben pagar por la entrada de un vehiculo a Nigeria. El coste suele
variar en base al tipo de vehiculo, su antigiiedad, estado, etc. Como estimacion, para
un Golf del afio 2005, las tasas correspondientes son de unos 700 euros, reduciéndose

si el coche es menos antiguo.

Los gastos de documentacion, tasas e impuestos asociados a la compra y venta de
cada vehiculo concuerdan con lo estimado para el establecimiento de los mérgenes de
beneficio.
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8.2 MARCO JURIDICO

Se considera que el tipo de sociedad que mejor se adapta a la organizacion es la Sociedad

Limitada Unipersonal (SLU). Los motivos son los siguientes:

La SLU se trata de una forma mercantil en la que el 100% de la participacion social es
aportada por una sola persona, ya sea fisica o juridica. Esto es lo que ocurre en el caso de

la empresa, que va a ser formada desde el inicio por un Unico socio.

En este tipo de sociedades la responsabilidad que tiene el socio sobre las deudas es
limitada. Esto significa que solo se respondera a través del patrimonio de la sociedad, lo

cual otorga cierta seguridad en caso de pérdidas.

Con respecto a la tributacion, la sociedad debe pagar los impuestos correspondientes a
una PYME. De esta manera, se tendra que pagar el impuesto de sociedades, mencionado

en el apartado anterior del proyecto.

Los beneficios netos obtenidos en cada ejercicio formaran parte del patrimonio de la
empresa. Asi, si el socio se quiere llevar parte de estos a su patrimonio personal debera

tributar por la némina o dividendos que se lleve.

La contabilidad que se le pide a una SLU son las cuentas de resultados y balances de

cuentas, los cudles fueron desarrollados en el apartado anterior.
Los tramites necesarios para registrar la empresa como una SLU son:

e Solicitar Certificado de Denominacion Social.
e Redactar estatutos de la sociedad.

e Abrir cuenta bancaria.

e Paga de impuestos.

e Registro mercantil.

e Solicitar Codigo de identificacion fiscal (CIF).
Esto fue incluido en el plan de implantacion.

En definitiva, teniendo en cuenta las ventajas que ofrece este tipo de sociedades, y la
estructura y actividad que va a desarrollar la empresa, se considera que la Sociedad
Limitada Unipersonal es la idonea para el negocio.
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9. CONCLUSIONES

A lo largo de todo el proyecto se han analizado, estudiado y desarrollado todos los

factores y apartados importantes para la implantacion de un nuevo negocio.

El estudio del mercado nos permitio adaptar la idea principal del negocio a un contexto
mucho mas real. Gracias a esto, y al andlisis estratégico realizado, se concretd la oferta

de la empresa.

Posteriormente, se detallaron y desarrollaron los planes de marketing y operaciones.
Estando, este primero, bastante relacionado con los anteriores. En el plan de operaciones
se concretaron todos los aspectos relacionados con los procesos operativos de la empresa,

tratando de aplicar conceptos estudiados en el grado de Ingenieria Industrial.

Finalmente, el plan financiero, ha sido clave para determinar lo que es el objetivo de todo

este proyecto, que es determinar la viabilidad del negocio.
De esta manera, se han llegado a las siguientes conclusiones:

e EIl andlisis méas cualitativo (estudio de mercado, competencia, contacto con
empresas que realizan una actividad similar, etc.) ha mostrado que se trata de una
idea que es viable y factible de llevar a cabo, aun teniendo sus ventajas y
complicaciones.

e A nivel operativo, se ha desarrollado y definido el funcionamiento de las
actividades mas relevantes dentro de la empresa, sin encontrarse con grandes
complicaciones.

e Los clientes juegan un papel fundamental en el negocio. Por ello, se debe llevar a
cabo una primera fase de contacto con posibles clientes, exposicion del negocio y
en caso de beneficiar a ambas partes, llegar a acuerdos que especifiquen la forma
de colaboracion.

e El analisis financiero determina que, en el escenario pesimista, el negocio no seria

viable, mientras que, en el escenario realista y optimista, si que lo seria.

Contodo esto, el primer paso, fundamental para el futuro del proyecto, debe ser conseguir
clientes, de la manera que se ha descrito. Posteriormente, es también crucial lograr un
entendimiento y cierta experiencia sobre todo lo relativo a los envios de los vehiculos

hasta Nigeria (forma 6ptima de transporte, documentacion, pagos).
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Aun habiendo analizado todo esto, la mejor manera de tener certeza sobre ello es mediante

la experiencia, por lo que esos primeros pedidos seran cruciales.

Si todo esto se desarrolla de la mejor manera posible, la conclusion es que el proyecto

realmente puede ser VIABLE.

Si, por el contrario, desde el inicio surgen problemas a la hora de conseguir clientes,
surgen problemas con las aduanas, u otros problemas de este tipo, se trata de un negocio

ciertamente sensible en ese aspecto, y podria resultar NO VIABLE.

En conclusion, ese primer periodo de adaptacion sera fundamental y marcara el futuro

del proyecto.
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