1. DEFINICIÓN DEL PROYECTO EMPRESARIAL:


La idea de nuestro de negocio surgió tras hacernos la siguiente pregunta:

Qué es lo que suelen desear la mayoría de jóvenes una vez cumplidos los 18 años y con el carnet de conducir recién obtenido?

La respuesta es muy sencilla. Un vehículo propio que le otorgue cierta independencia y que le permita ir a cualquier lugar que deseen.

Uno de los  principales problemas a los que se enfrentan es la escasez de recursos con los que acometer tan importante inversión.

Otra de las motivaciones que nos impulsó a montar este negocio es el marcado carácter innovador de la idea y la escasa presencia de competidores en la zona de Valencia y alrededores que se dediquen a esta actividad. 

Nuestra empresa intenta ayudar a estos jóvenes a que consigan su primer coche con la única condición de que lleven en el vehículo la publicidad de una determinada empresa y realicen una serie de kilómetros al mes. 

Esta idea se dirige principalmente a universitarios, que son los que suelen contar  con mayores dificultades, ya que aún no se han incorporado al mercado laboral, por lo que nos centraremos en los campus de las universidades que se hallan próximos a la ciudad de Valencia para intentar captar a posibles clientes.

Una de las ventajas del negocio ( debido en gran parte a que se trata de una empresa virtual ) es que no debemos dedicar demasiados recursos a la puesta en marcha de la empresa. Únicamente será necesario realizar una intensa campaña publicitaria ( en campus universitarios y zonas de ocio ) para darnos a conocer y proceder a la instalación del GPS  para el seguimiento del vehículo. Todo este desembolso podrá obtenerse a partir de las aportaciones efectuadas por los socios en el momento inicial.

Llegados a este punto sería oportuno realizar una serie de comentarios acerca de las variables económicas. Para el cálculo de las mismas, hemos supuesto que alcanzamos una cifra de 120 contrataciones al término del ejercicio.( El número de contratos se irá incrementando mensualmente en 10 unidades ).

Al cierre del ejercicio se espera un superávit por encima de los 3.000 euros, cifra que pensamos se vea superada en los sucesivos ejercicios.

2. PRESENTACIÓN DEL EQUIPO HUMANO


El personal asalariado propio de nuestra empresa, es el siguiente:

· Tres comerciales: los cuales se encargarán de la búsqueda de empresas, las cuales estén dispuestas a publicitarse a través de nuestros coches.

Cada uno de los clientes tendrá asignada una zona de Valencia, 

en la cual deben buscar clientes.

· Un contable:  el cual se encargará de llevar la contabilidad de la empresa, y también estará encargado de realizar labores de atención telefónica y respuesta de e-mails, de las empresas interesadas en nuestro servicio, así como de los jóvenes conductores interesados.
También se encargará de coordinar a los comerciales, llamándolos para que vayan a visitar a posibles clientes que se hayan interesado por teléfono o e-mail.

3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS


La empresa en si esta formada por cuatro personas que son los fundadores (estas cuatro personas son las que llevaran a cabo las funciones anteriormente descritas) de la misma, no tendrán un sueldo fijo todos los meses, ya que se constituyen como una comunidad de bienes, y llegan al acuerdo de que se repartirán los beneficios que obtengan.
A continuación se pasa a detallar  al personal subcontratado:

Publicidad


Buscaremos una empresa que nos haga los panfletos publicitarios, y otra que se encargue de su distribución.


La selección de las mismas será en función de su ratio calidad precio, asi como de su adaptabilidad a nuestras exigencias y necesidades.


Nuestra empresa quiere que cuatro personas de la empresa de publicidad, vayan desplazándose por las distintas universidades de Valencia, así como por las distintas zonas de ocio u otras, que sean visitadas por jóvenes .
Acondicionamiento de los vehículos:

Crearemos un convenio con un taller o casa que se dedique a poner las pegatinas con la publicidad en los coches.


Les pagaremos en función de la cantidad de coches que preparen

4. PLAN DE MARKETING
Como buen Plan de Mk, el nuestro debe seguirá la siguiente estructura:

· Estudio de mercado.

· Decisiones estratégicas de Mk.

· Definición de las variables de Mk- Mix.

· Definición y cuantificación de las acciones de Mk.

· Calendario y responsabilidades de ejecución.

· Mecanismos de control y feedback del proceso.

Estudio de mercado:

El objetivo de un buen  estudio de mercado debe ser recapitular información relevante sobre tres ámbitos:

· Demanda

· Oferta

· Entorno del mercado

Demanda:

El público que va a demandar nuestro producto son fundamentalmente jóvenes universitarios de entre 18 a 30 años con carnet de conducir del tipo B, aunque no queremos limitar tanto nuestro Target por eso el rasgo fundamental sería la franja de edad (18 a 30 años). 

Es evidente el motivo por el que 18 años sea nuestro límite inferior, ya que es con esta edad es con la que se puede acceder al permiso de conducción. El límite superior lo hemos fijado en 30 años porque lo consideramos el “fin de la juventud” propiamente dicha, y la entrada en una etapa de madurez.

El hecho de que nos centremos en este segmento de mercado, viene determinado por el producto, es decir, nos encontramos ante un producto que todo joven quiere tener y no puede tener (por norma general), todo joven  desea tener un coche, pues bien, nosotros se lo damos “gratis” simplemente por usarlo. Este proyecto podría resultar para cualquier persona, bien es por esto que no limitamos nuestro Target, quien quiera se puede beneficiar de nuestro producto, pero nosotros centraremos nuestras acciones de Mk sobre jóvenes de 18 a 30 años.

Nuestra demanda no se vería afectada por posibles variaciones estacionales, ya que actualmente el automóvil, no tiene un uso concreto, y esta presente en gran parte de nuestras actividades. 

Nuestro producto es una compra de alta implicación, es decir, supone una reflexión por parte del consumidor, por tanto, mediante las acciones de Mk intentaremos que el consumidor vea todas las ventajas de nuestro producto y encuentre insignificantes las posibles desventajas.

Nuestro producto se encuentra en una fase de introducción- crecimiento, puesto que se ven pocos automóviles con este tipo de publicidad aunque paulatinamente vamos viendo más. Freecar supondría el gran despegue de este producto en Valencia.

La oferta: 

Como principal competencia nos encontramos con la empresa pionera en este tipo de servicio Vista Motion con sede en Barcelona. Es una empresa joven que oferta los mismos servicios que nosotros. Sus servicios están divididos en dos, los encaminados a los conductores y los enfocados a las empresas que desean beneficiarse de este nuevo soporte publicitario. 

Es una empresa con vocación eminentemente virtual para ello se sirve de su web            ( vistamotion.com), a través de ella contacta con las empresas interesadas mediante la cumplimentación de un formulario con los datos básicos.

Para contactar con los conductores potenciales también utiliza su web, aunque el tratamiento es distinto, a través de su dominio intenta plantear el proyecto como algo muy atractivo y con muchas alternativas, para intentar cubrir los gustos y necesidades de un amplio Target.

Su oferta con respecto a la nuestra es más amplia, ofertan más modelos de coche, e incluso ofrecen la posibilidad de camiones. En lo que se refiere al acondicionamiento del vehículo, también ofrecen más posibilidades, desde un vehículo completamente cubierto de publicidad, hasta cubrir únicamente la luneta trasera. Es evidente que sus precios son más variados que los nuestros, es decir al ofertar más modelos y con distintos acondicionamientos los precios varían según la modalidad elegida tanto para empresas como para conductores.

Su oferta puede ser más amplia que la nuestra, pero esto puede ser un arma de doble filo, por una lado llegan a más clientes, pero por otro lado corren el peligro que su oferta se disperse y no llegue a calar en ninguno de los segmentos a los que pretenden captar. Esto no ocurre en Freecar, nosotros nos centramos en  segmento muy concreto y bastante homogéneo, la juventud (18 a 30 años), centrando todos nuestros esfuerzos en satisfacer todas sus necesidades.

El hecho de dirigir su producto a un sector tan amplio, puede también tener sus ventajas, sobre todo desde la óptica de las empresas, pueden seleccionar el tipo de conductor (joven, adulto, mediana edad, tercera edad...) que desean que represente su imagen de marca.

El nivel de competencia en el mercado no es demasiado alto, en cuanto a número de empresas que se dedican a lo mismo que Freecar, sólo existe la empresa Vista Motion, pero si atendemos a las entradas potenciales podemos predecir una competencia mucho más fuerte debido a las oportunidades de negocio.

El poder de negociación es elevado por parte de los proveedores, los concesionarios, compañías aseguradoras, talleres... pero aún a pesar de esto, Freecar, conseguirá precios mucho más asequibles para los conductores que si estos compraran, aseguraran o repararan  su vehículo por su cuenta, esto conseguirá enganchar a muchos conductores indecisos (este aspecto, se verá mejor el plan económico financiero).

Nuestro servicio tiene múltiples sustitutivos desde el lado de la captación de empresas, es por todos conocido la cantidad de soportes publicitarios que encontramos (televisión,  radio, prensa, internet...), pero nosotros contamos con la gran ventaja de la saturación de estos soportes y ofrecemos al cliente la posibilidad de publicitarse en un medio de fuerte impacto social, alcanzando cotas de notoriedad muy elevadas a unos costes muchísimo menores. 

Desde el punto de vista de los conductores, no  tenemos ningún sustitutivo, es imposible encontrar empresa alguna que pague a sus clientes por dar uso a su propio producto, en este aspecto tenemos una fortaleza con respecto a otras empresas.

Freecar da  facilidades a sus dos vertientes de negocio:

· Por un lado a los conductores, porque a pesar de exigirles unos requisitos:

1. Seguro de responsabilidad básico.

2. Perfecta conservación de las pegatinas publicitarias...

Pero nuestra empresa les ofrece unas ventajas  de las que jamás disfrutarían:

1. Freecar tiene convenios con 2 concesionarios

2. Freecar firma convenios con Mapfre para conseguir precios asequibles para nuestros conductores.

3. Freecar tiene acuerdos con distintos talleres que se comprometen a  reemplazar las pegatinas deterioradas en el menor tiempo posible.

4. Freecar estudia la posibilidad de firmar acuerdos con  determinadas gasolineras para conseguir una reducción del 5% en sus tarifas para nuestros conductores.

· Por otro lado las empresas que contraten nuestro servicio podrán disfrutar de un nuevo soporte de publicidad para sus productos , a menores precios y mayor impacto, debido a la adaptación urbana de nuestro servicio.

Por si no fuera suficiente la reducción de nuestros precios con respecto al resto de soportes, además practicaremos Rappels a negociar con cada una de las empresas que aún conseguirá reducir todavía más los costes... Tiramos la casa por la ventana!!

Entorno de mercado:

Nuestro público objetivo, ya ha quedado bastante delimitado, pero aún así haremos un pequeño resumen:

· Jóvenes de entre 18 a 30 años.

· Con el Carné de conducir del tipo B.

· Preferentemente universitarios.

· Sin coche propio.

· Con movilidad por toda la ciudad de Valencia.

A la vista de estas características, queda claro que es un grupo bastante homogéneo  con gustos y aficiones muy parecidas, también es común entre este segmento el hecho de no disponer de vehículo propio y por otro lado el deseo de tenerlo.

En cuanto al entorno podemos encontrar amenazas  y oportunidades:

· Entorno político-legal: cada vez se endurece más la normativa referente a la conducción esto hace que cada vez los conductores están más controlados, lo cual les induce a que no cometan infracciones e imprudencias, esto nos beneficia de cara a nuestra negociación con las cias. de seguros. Es evidente que la concienciación de Gobierno frente a los accidentes de tráfico cada vez es mayor, esto les impulsa a realizar más campañas publicitarias, que hacen que la conducción se convierta en más segura y... por qué no pensarlo de esta forma, tal vez la Administración se convierta en un potencial cliente.

Cada vez surge más legislación referente a la homologación de los vehículos, esto nos puede suponer alguna pequeña homologación de nuestros vehículos, que solucionaríamos adaptándonos a la normativa vigente.

· Contexto económico: El entorno económico más o menos estable desde que se entró en la moneda única, hace que la incertidumbre propia del entorno económico se reduzca en gran medida.  Sin embargo las empresas ya no sólo se tienen que adaptar a las exigencias del gobierno nacional, si no que tienen que cumplir con las directrices de la autoridad supranacional.

La moneda única hace que sea posible realizar negocios con cualquier miembro de la CEE sin preocupación de los cambios de los tipos.

Por otro lado, es un hecho que las empresas cada vez dedican un porcentaje más elevado de sus  recursos a la inversión publicitaria, para conseguir distinguir su producto y/o servicio de la competencia.

Una gran ventaja que podemos encontrar en nuestra ciudad  es el empuje que se le está dando a la creación de empresas por jóvenes emprendedores a través de subvenciones de las que nos podríamos beneficiar.

· Entorno sociocultural: no hace más de 30 años, era impensable que un joven de entre 18 a 30 años tuviera su propio  automóvil, pues bien, esta concepción está cambiando y a marchas forzadas, hoy no nos extrañamos de que los jóvenes disfruten de su propio coche, cada vez somos más independientes y ya no nos basta con poder coger alguna que otra vez el coche de los padres, queremos tener nuestro propio coche. Por otro lado es un hecho que los jóvenes no lo tienen fácil para comprar su primer coche, porque cada vez se incorporan más tarde al mercado laboral, que además cada vez es más precario, es por esto que Freecar supone una alternativa excepcional para llevar a cabo los deseos de los jóvenes.

· Entorno demográfico: a nadie se le escapa que el entorno demográfico español está marcado por una paulatina disminución de los jóvenes, a medida que la tercera edad va ganando cuota censal. Esto podría suponer una amenaza para nuestra empresa, es por ello que a largo plazo Freecar, se debe plantear seriamente la posibilidad de ampliar su Target, para garantizar el crecimiento de la empresa.

· Tecnología: Es evidente que si somos una empresa nacida con vocación eminentemente virtual, el auge de internet es una ventaja para Freecar , pero no debemos engañarnos con este fenómeno, ya que según estudios recientes internet no se encuentro todavía en fase de crecimiento, sino que se encuentra en fase de introducción sobretodo en el campo de usuarios. Es por esto que no debemos descuidar la presencia física de Freecar.

· Situación medioambiental:  Afortunadamente cada vez es mayor la conciencia de las instituciones sobre la importancia de la conservación del Medio Ambiente, es por esto que cada vez se potencia más el uso del transporte público en detrimento del vehículo particular. En algunos países de la UE incluso se ha desarrollado normativas que prohíben el tráfico de los vehículos según su matrícula determinados días de la semana. Esto pronto puede extenderse a nuestro país, bien pues esto puede suponer una amenaza para nuestra empresa, pero como siempre, tenemos que utilizar las amenazas para que se conviertan en algo útil, pues bien si se pretende potenciar el transporte público, por qué no podemos usar autobuses, taxis, tranvías, metros, etc como soportes publicitarios para nuestras empresas?? Evidentemente esto sería un proyecto con vistas al largo plazo, dando tiempo a Freecar a asentarse en el ámbito empresarial valenciano, para que de esta forma ganara poder de negociación suficiente como para poder negociar de tu a tu con las Administraciones Públicas.
Estrategia de Marketing a adoptar:

En este apartado la empresa debe realizar un análisis interno que refleje las fortalezas y debilidades de nuestra empresa y con este análisis más el análisis del entorno obtendremos el DAFO (debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades), punto de partida para determinar la estrategia de Mk a desarrollar por Freecar.

Análisis interno:

· Debilidades: 

1. Somos una empresa nueva, sin experiencia en un sector recién creado, con lo que ello conlleva de falta de confianza por parte del conductor y de las empresas.

2. Público objetivo, muy delimitado y en general con poca capacidad económica.

3. Poco  poder de negociación con los proveedores de servicios externos.

4. Falta de conocimiento por parte del consumidor final de en qué consiste nuestro servicio.

5. Elevada inversión inicial para darnos a conocer tanto a conductores como a empresas.

· Fortalezas: 

1. empresa creada por jóvenes emprendedores que puede beneficiarse de subvenciones.

2. Conocimiento de los deseos y necesidades de nuestro público objetivo, puesto que nosotros mismos formamos parte de él.

3. Reducción de muchos costes, ya que nuestra empresa es virtual.

4. Empresa pionera en Valencia.

5. Nos convertimos en una alternativa para las empresas, ya que ofrecemos un nuevo soporte publicitario en un panorama saturado.

6. Posicionamiento temprano en un mercado que se presume experimentará un  gran crecimiento.

7. Baja inversión inicial.

Teniendo en cuenta nuestras fortalezas y debilidades y la situación del entorno empresarial(amenazas y oportunidades), ya nos encontramos en situación de determinar cual va a ser la estrategia que va a seguir nuestra empresa.

Nuestra estrategia se va a basar en atender un solo segmento del mercado, basando nuestra oferta en el coste.

Nuestro público objetivo son jóvenes de entre 18 a 30 años (sin excluir a cualquier persona de cualquier edad), pensamos que de esta forma podemos centrarnos mejor en atender sus necesidades y deseos. De la misma forma es un incentivo para las marcas que quieran impactar en los jóvenes, encontrando soporte en ellos mismos.

Todas nuestras acciones de Mk irán encaminadas a dar a conocer nuestro servicio entre los jóvenes, intentando ganar notoriedad en sus ambientes (universidad, fiestas nocturna, playas...).

Del mismo modo que encontramos ventajas en nuestro Target, también se puede pensar que es arriesgado dirigir nuestra oferta, hacia un segmento con poca capacidad económica (en general), bien pues, es por esto que diferenciaremos nuestra oferta a través del coste.

Nuestro servicio no tiene coste directo (Freecar es quien financia el vehículo) pero si que lleva incorporados costes indirectos (seguros,  gasolina,...). Es por esto que ofrecemos la posibilidad a nuestros clientes de beneficiarse de los convenios que firmaremos con Mapfre, Repsol... 

En lo que se refiere a las empresas, como es evidente el  segmento a atender es ilimitado, atenderemos las peticiones de todas las empresas que soliciten nuestros servicios a través de nuestra web. De todas formas la empresa cuenta con un experimentado grupo de comerciales que se dedicarán a visitar las principales empresas multinacionales situadas en la ciudad de Valencia, así como a empresas que soliciten cita.

Definición y adopción de las acciones de Mk operativo:
Es lo que más comúnmente se suele denominar Marketing Mix:

· PRODUCTO: Nuestro producto estrella son los coches, porque tanto para conductores como para empresas son lo que les atrae de la empresa. 

Somos una empresa que nace, y por tanto no podemos ofrecer demasiada variedad de gama, de hecho nuestro servicio se basa en dos modelos  ( SEAT Ibiza y Ford Fiesta), hemos elegido estos dos modelos porque pensamos que son coches que se adaptan bastante a los gustos y necesidades de los clientes, son de una gama económica, y pueden servir de excelentes soportes publicitarios.

De igual forma que no ofrecemos  mucha variedad desde el punto de vista de los vehículos, tampoco la ofrecemos en el acondicionamiento del vehículo, ofrecemos una única modalidad, la decoración completa del vehículo. Nuestro competidor más directo ofrece distintas modalidades para la decoración publicitaria del vehículo y en función de eso asigna un precio a paga por las empresas y un precio a pagar a los conductores, a corto plazo nosotros solo ofreceremos  una modalidad y a medio y largo plazo iremos ampliando la gama.

· PRECIO:  Como ya hemos dicho antes  nuestra oferta se va a diferenciar del resto de la competencia por su diferenciación en le precio, ofrecemos precios más bajos para las empresas anunciadoras, y mejores condiciones para nuestros conductores (a través de nuestros convenios).

Nos podemos permitir reducir los precios con respecto a la competencia debido a la baja inversión inicial del proyecto., además renunciaremos a unos beneficios a C.P para conseguir captar una mayor cuota de mercado. A medida que la empresa se asiente en la ciudad de Valencia, podremos ir subiendo los precios.

Además de nuestros precios más bajos, también nos  centraremos en diferenciar las características de nuestro producto ampliado con respecto a la competencia, nosotros ofrecemos servicios accesorios (seguros más baratos, gasolina más barata...)

· DISTRIBUCIÓN: la forma en que el producto llega al cliente, tiene que distinguir entre conductores y empresas.

A los conductores les llegará nuestro producto a través de  los concesionarios, se contratará con ellos el pago aplazado a cinco años. El concesionario correspondiente le facilitará el vehículo adecuado, en el plazo mínimo.

Las empresas, contactarán con nosotros para facilitarnos sus diseños, nosotros les facilitaremos los talleres que se encargan del acondicionamiento del vehículo.

Nuestro canal de distribución se clasifica en el marco de los nuevos canales de distribución, venta por internet.

Dentro de las modalidades de distribución, la nuestra se clasificaría dentro de la distribución exclusiva: supone otorgar exclusividad para el ofrecimiento de un producto en un área geográfica determinada.

· COMUNICACIÓN: nuestro  mensaje fundamental se ha centrado en captar a la mayor cantidad de jóvenes posible, hemos intentado  captarlos a través de “su punto débil”, el dinero, es por ello que nuestro eslogan  es COCHES GRATIS!! 

Para nuestros clientes empresas, la forma de hacer atractivo nuestro producto, sería presentar nuestro servicio como algo novedoso y eficiente. A través de las visitas de nuestros comerciales intentaríamos darle presencia física a nuestra empresa para conseguir la confianza de las empresas, tan deteriorada en las empresas virtuales.

1. Imagen de empresa:  nuestra imagen se compone de un logotipo, que expresa cuál es el objeto de la empresa, un coche, es una coche dibujado con trazos infantiles que expresa la vocación de diversión y juventud de la empresa, su colorido es en una tonalidad fuerte para conseguir una mayor notoriedad e impacto en el cliente.

El nombre de la empresa es asimismo revelador de su servicio, FREECAR, utilizamos el inglés porque le da mayor seriedad, y  se considera el idioma de la modernidad y es al idioma más extendido entre los jóvenes valencianos ( después del español evidentemente).

2. La publicidad: nuestra empresa nace con vocación eminente virtual, y por los datos de que disponemos aunque no parezca real, la mayoría de los jóvenes no tiene acceso a la red. E s por esto que  debemos invertir bastante en publicidad, al ser una empresa joven y modesta en los que a fondos se refiere, no podemos pensar en los grandes medios ( televisión, radio...)

Nuestras acciones publicitarias se  basarán en panfletos explicativos, donde  intentaremos mostrar con claridad a los jóvenes que les ofrecemos y a qué precio... GRATIS!! Intentaremos crear una necesidad en ellos, con la consecuente creación del deseo.

Estos folletos serán distribuidos por trabajadores contratados a empresas de trabajo temporal, por tanto será un trabajo contratado del exterior.

2.1 Medios:  como hemos dicho no utilizaríamos grandes medios 

2.2 Soportes. A medio plazo sería interesante colocar anuncios en revistas (“Car and Drive”...)  que consuman los jóvenes y también en publicaciones económicas, donde las empresas buscan oportunidades de inversión ( “Mi cartera” , “ Financial Times”,  “ Expansión”...)

2.3 Mensaje: nuestro mensaje  se basará en nuestro eslogan,               “ Coches  Gratis”

3. Promoción de ventas:  nuestra empresa da facilidades a nuestros dos tipos de clientes:  conductores y empresas. Da facilidades de “compra”, por un lado ofrecemos nos seguros a precios más asequibles para nuestros conductores, gasolina más barata... y por otro lado garantizamos a las empresas que su publicidad se encontrará en el mejor estado.

Además les ofrecemos  a las empresas un rappel por volumen de compra.

En cuanto al Merchandising Freecar, se propone distribuir determinados productos, como por ejemplo: bolígrafos, ambientadores para el coche, Cd`s de música...

4. Venta personal: en nuestro caso la venta personal, se limitaría a la visita de nuestros comerciales a las empresas, para intentar mostrarles las grandes ventajas de nuestro servicio. En nuestra empresa este aspecto es muy importante debido a que somos una empresa eminentemente virtual.

Control del proceso y eventual reorientación estratégica y/u operativa:

La empresa no debe conformarse con la puesta en marcha del plan de Mk, debe establecer mecanismos de control para observar si se cumplen los objetivos. 

Los mecanismos de control, pueden ser la comparación de objetivos con la realidad.
5. PLAN OPERATIVO
Características generales del proceso de producción:

Nuestra empresa no realiza la tarea de producir un determinado bien como la mayoría de empresas, sino que nos ocupamos de proporcionar un servicio consistente en poner en contacto al concesionario y la empresa de publicidad con el cliente.

Gracias a esta actividad conseguimos un porcentaje del precio del vehículo, así como otro tanto por cien de la empresa de publicidad, al tiempo que ponemos a disposición del cliente un coche totalmente gratis. 

También se ha contemplado la posibilidad de establecer convenios con entidades de seguros, talleres, gasolineras.. de tal forma que nos podamos beneficiar y el cliente consiga un trato preferencial en el momento de contratar el seguro.

La mecánica de prestación del servicio es muy sencilla.

El cliente interesado acude a nosotros (bien a través de nuestra página web, vía telefónica,...) y elige uno de los dos modelos de vehículos disponibles.

Este vehículo se financia a partir del dinero que obtengamos por la publicidad que será instalada posteriormente.

El cliente se comprometerá a conducir el vehículo durante un periodo no inferior a cuatro años, ( a razón de 600 kilómetros al mes ), tiempo tras el cual se quedará con el coche.

Otra de las consideraciones previas será que el individuo firme, como mínimo, un contrato de daños a terceros con una compañía de seguros para hacer frente a posibles accidentes.

En el caso de que la responsabilidad del siniestro corra a cargo de nuestro cliente, éste se comprometerá a hacerse cargo de la reparación y a continuar conduciendo el mismo en la mayor brevedad posible. 

Instalaciones, inversión y personal

Instalaciones

Una de las ventajas de nuestra empresa  es el escaso importe que debemos dedicar a instalaciones. La única instalación que está previsto utilizarse es la residencia del contable, que es el lugar desde donde él va a trabajar.

En un principio se barajó la posibilidad de llevar a cabo nosotros mismos el acondicionamiento de los vehículos, para lo cual se precisaba un taller, idea que fue desechada por la baja rentabilidad que planteaba esta opción.

Inversión
La inversión inicial prevista se puede dividir en dos apartados:

1. Instalación del GPS  en los vehículos, para controlar que los clientes cumplen con sus obligaciones de kilometraje.

2. Puesto que somos una empresa de nueva creación es preciso realizar una importante campaña de publicidad. Por otro lado, se contratará una empresa de diseño y publicidad que se encargará de caracterizar las panfletos que posteriormente se llevarán a la imprenta. En un paso posterior, se contactará con una ETT para contratar personal que se ocupe de realizar la distribución de las mismas.

Personal

1. Tres comerciales: Se encargarán de buscar empresas que quieran promocionarse por medio de nuestros vehículos y posibles clientes. Se organizarán por subzonas. (Para ahorrar costes está previsto que utilicen sus propios vehículos para desplazarse).
2. 1 contable: Se ocupará de llevar las cuentas y de las labores de representación de la empresa ante clientes. Otra de sus funciones será la de contestar el teléfono y los e-mails recibidos. Finalmente, se encargará de coordinar a los comerciales ante eventuales avisos.
PROVEEDORES

En un principio funcionaremos con dos proveedores, (dos concesionarios, uno de la marca Ford y el otro de la marca SEAT ), que serán los encargados de proporcionar los vehículos a los usuarios. La elección de dichos modelos se ha basado en la pretensión de que fuesen vehículos conocidos para la mayoría del público, además de no suponer un coste excesivo para el cliente.

Hasta el momento no se ha pensado en ningún concesionario en concreto, decisión que se tomará teniendo en cuenta dos variables: cual de todos es el que nos ofrece un mayor porcentaje sobre el precio de venta, y cuál ofrece un mejor precio a nuestro cliente.    

 En cuanto al sistema de pago es preciso mencionar que no seremos nosotros quienes pagaremos el vehículo, sino que será el mismo cliente quién hará frente a las cuotas a partir de los ingresos que nosotros le proporcionemos.

El coche permanecerá en el concesionario hasta que llegue el momento de trasladarlo al  taller subcontratado. Con esta medida conseguimos reducir costes, ya que no tendremos que dedicar ningún recinto para la custodia de los vehículos.

En lo que respecta a las empresas de publicidad, hemos determinado que no haya ninguna restricción que no sea la del pago del precio estipulado. El número de empresas con las que trabajaremos dependerá de lo efectiva que sea la campaña de publicidad y de la capacidad del comercial para convencer a las empresas.

PREVISIÓN DE COSTES

Nuestra idea básica es la de reducir los costes en la mayor medida posible, llevándose a cabo únicamente aquellos gastos que sean estrictamente imprescindibles. Ejemplos de estas intenciones son el hecho de que no se establezca una oficina propia y el contable trabaje desde su casa, los comerciales habrán de desplazarse en sus propios vehículos, etcétera.

Otra medida de este estilo es que los empresarios no contarán con un sueldo, sino que irán cobrando en función de los beneficios mensuales. (Cuando la empresa se haya estabilizado y se obtengan ganancias con regularidad ya se fijará un sueldo para cada miembro de la plantilla).

Así pues, ( y si descontamos la inversión inicial), está previsto que la mayoría de los gastos a que debe hacer frente la empresa provengan esencialmente de los suministros ( teléfonos, gasolina de los coches de los comerciales,...). Otro coste que también deberemos afrontar será el de acondicionamiento de los vehículos (pegado de publicidad) por medio del taller subcontratado.

6. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO     

Cuenta de Resultados Previsional
	INGRESOS
	

	% coches
	86.545,74

	Publicidad
	108.000

	Subvenciones
	50.000

	% seguros
	3.6000

	TOTAL
	248.154.74

	GASTOS
	

	Pago clientes
	163.800

	Internet
	432

	Gasolina comerciales
	6.480

	Teléfono
	7.200

	GPS
	36.000

	Acond. Vehículos
	14.400

	Gasto publicidad
	14.400

	Imprenta
	2.160

	Página Web
	15

	TOTAL
	244.887

	BºANTES IMPUEST
	3.258,74


* todas estas cantidades se hallan  expresadas en euros.







Las contrataciones cerradas al finalizar el ejercicio se espera que estén en torno a 120. El precio medio de los vehículos es de 12.000 euros, cifra de la que esperamos obtener el 6 %, todo ello derivado de nuestra intermediación. En un principio pensamos que contaremos con unas nueve empresas interesadas en promocionarse a partir de nuestros coches ( a cada una de ellas se le cobrará unos 1.000 euros mensuales). En lo que a seguros se refiere, recaudaremos el 5% de todas las contrataciones realizadas.

Con respecto a los gastos sería conveniente introducir dos comentarios. El primero de ellos hace referencia a la forma de calcular la cifra que vamos a pagar a nuestros clientes. Hemos realizado el supuesto de que el número de clientes aumentará en 10 unidades cada mes, retribuyendo a cada uno de los cuales con 210 euros.
En segundo lugar, los 36.000 euros necesarios para dotar a los coches del equipamiento GPS se han obtenido de multiplicar 120, que es el número de vehículos, por 300 euros, que es el coste total previsto de cada unidad de seguimiento
Plan de tesoreria:

	 
	ENERO
	FEBRERO
	MARZO
	ABRIL
	MAYO
	JUNIO
	JULIO
	AGOSTO
	SEPTIEMB.
	OCTUBRE
	NOVIEM
	DICIEMBRE

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	COBROS
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Coche
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200
	7200

	Publicidad
	9000
	18000
	27000
	32000
	45000
	54000
	63000
	72000
	81000
	90000
	99000
	108000

	Subvencion
	50000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Seguros
	300
	600
	900
	1200
	1500
	1800
	2100
	2400
	2700
	3000
	3300
	3600

	TOTAL
	66500
	25800
	35100
	40400
	53700
	63000
	72300
	81600
	90900
	100200
	109500
	118800

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PAGOS
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Conductor
	2100
	4200
	6300
	8400
	10500
	13600
	15700
	17800
	19900
	21100
	23200
	25300

	Internet
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36
	36

	Gasolina
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540
	540

	Teléfono
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600

	GPS
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000
	3000

	Taller
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200

	publicidad
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200

	Imprenta
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180
	180

	P. Web
	15
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	8871
	10956
	13056
	15156
	17256
	20356
	22456
	24556
	26656
	27856
	29956
	32056

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


7. PLAN JURÍDICO FORMAL:

COMUNIDAD DE BIENES

Son las formadas por varias personas que ostentan la propiedad y titularizad de una cosa o derecha indiviso.

El capital está compuesto por las aportaciones de los socios.

Carece de personalidad jurídica.

Requisitos

· Mínimo dos comuneros.

· Ninguna exigencia formal (no es necesaria la escritura pública ni inscripción en el Registro Mercantil), salvo si se aportan bienes inmuebles.

Trámites

· DNI de los promotores.

· Contrato público o privado de Constitución.

· CIF propio de la Comunidad de Bienes (modelo 036).

· Liquidación del ITP sobre aportaciones de bienes al tipo impositivo del 1%.

Ventajas

· Simplicidad en la constitución y costes mínimos.

· Los rendimientos se imputarán a los comuneros en proporción a las cuotas pactadas.

Desventajas

Responsabilidad ilimitada y solidaria de los socios.
