EL MERCADO DEL AUTOMOVIL/SOLUCIONES PARA DESPUES DE LA CRISIS

LOS CONCESIONARIOS
DE AUTOMOVILES

MERCADO DE OFERTA,
COMPETENCIA Y FINANCIACION

BLAS VIVES SOTO

Secretario General de la Federacion de Asociaciones

de Concesionarios de la Automocion.

a distribucién del automovil

en Espana se realiza a través

de una red primaria de con-
cesionarios y una red secundaria,
totalmente dependiente de la ante-
rior, de agencias, servicios oficia-
les y talleres de asistencia, que
son, fundamentalmente, puntos de
venta y asistencia. Estos concesio-
narios son, en su gran mayoria, so-
ciedades mercantiles independien-
tes, aunque todavia quedan filiales
cuyo capital es propiedad del fa-
bricante e incluso algunas perso-
nas fisicas (cada vez menos).

El elemento fundamental de
esta relacién de colaboracién que
se establece entre el abastecedor y
el concesionario es la mutua con-
fianza. Tan bésico es este factor de
la confianza que cuando desapa-
rece se produce fatalmente la ex-
tincion de esa relacién, con la im-
portante pérdida que ello supone
para los concesionarios, por las
importantes inversiones que ha te-
nido que realizar para cumplir las
exigencias de la marca, fabricante
o importador.

Estas caracteristicas tan espe-
ciales de la relacién que se esta-
blece entre concesionario y fabri-
cante, que se derivan de esa
mutua confianza y de las impor-
tantisimas inversiones que realizan
ambas partes para cumplir su
compromiso de servicio al cliente,

son determinantes del sistema de
distribucién selectiva y exclusiva
vigente en la Comunidad Europea
y en Espaia hasta 1995. Este siste-
ma, regulado por el Reglamento
de la Comision C.E.E. n® 123/85,

ha funcionado, a pesar de los pro-
blemas y deficiencias que haya
podido presentar y creo que serfa
un grave error no prorrogar su vi-
gencia mas alld de 1995, aunque
se deban introducir algunas modi-
ficaciones y correcciones.

SALIR DE LA CRISIS

Una vez esbozado brevemen-
te cual es el marco contractual
de las relaciones entre el conce-
sionario y la marca que repre-
senta, ca-be reflexionar sobre la
situacién actual de los concesio-

narios.

sCudl es la problematica actual
de un concesionario de automéviles
en Espana?. Voy a tratar de respon-
der a esta pregunta exponiendo las
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claves principales que, a mi juicio,
convergen en la problematica actual
de ese empresario espanol, vocacio-
nal y emprendedor, que es un con-
cesionario de automoviles.

Las ventas de automdviles en Es-
pana empiezan ahora a recuperarse
después de dos anos de estanca-
miento, habiéndose producido en el
periodo 90/91 una pérdida acumu-
lada de un 21%. Este descenso im-
portante de la demanda de automé-
viles ha propiciado una caida alar-
mante de |a rentabilidad de los con-
cesionarios hasta niveles minimos y
que no guarda proporcién con el es-
fuerzo empresarial y el capital inver-
tido o arriesgado en la concesion.

El concesionario debe rentabili-
zar su inversién alcanzando el volu-

men de ventas previsto, algo que re-
sulta dificil en un mercado en plena
recesion o con unas cifras de ventas
muy inferiores a las previstas cuando
se disend el plan de inversiones, vy
en el que, como es natural, ningln
fabricante o importador quiere ceder
cuota de mercado sino por el contra-
rio, ampliarla a costa de los demas.
Y ello es posible, hoy por hoy, por-
que el mercado espanol es todavia
lo suficientemente inmaduro como
para reaccionar de forma inmediata
ante campanas promocionales, des-
cuentos y regalos.

Todos los concesionarios que
llevan anos en el negocio tienen
la experiencia de haber remonta-
do circunstancias graves, pero las
bases de la situacién actual son

peores porque hay: una cargas
sociales muy importantes (35 a
45 trabajadores de media por
concesion), unas instalaciones
sobredimensionadas y muy caras
de mantener (una media entre
2.000 y 4.000 m2. de superficie
descubierta y entre 2.000 vy
3.000 m2 de superficie cubierta),
sobran concesionarios en rela-
cién con el volumen el mercado
nacional (2.677 en 1991) v,
sobre todo, existe una verdadera
batalla de precios, descuentos y
regalos, que dana la imagen de
nuestro sector.

La rentabilidad final de un
concesionario es producto de los
margenes que obtiene sobre su
facturacién y de las rotaciones o
vueltas anuales que haya sido
capaz de dar al capital invertido.
En conclusién, el concesionario
debe enfrentarse a un importante
reajuste de su empresa para lo-
grar una estructura financiera que
le permita la obtencién del maxi-
mo rendimiento de sus recursos y
una estabilidad financiera que ga-
rantice el cumplimiento de todos
sus compromisos al llegar los
vencimientos.

Los concesionarios tendran que
realizar este proceso de ajuste de
sus estructuras y organizaciones
coincidiendo con la llegada del
Mercado Unico Europeo a partir
del 1 de Enero de 1993, reducien-
do los activos de sus empresas a
valores que permitan mas rotacio-
nes, ajustando sus inmovilizados,
instalaciones y plantillas a la capa-
cidad del mercado, ganando la fi-
delidad de sus clientes con una
mejor dedicacion y planificacién
de la postventa, y siendo, ante
todo, empresarios, buenos gestores
que profesionalizan al méximo la
gestion de su empresa.

LOGISTICA Y DISTRIBUCION
Pero también, tanto los fabri-
cantes como los importadores de-
-
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beran revisar las bases de su logis-
tica de distribucién acortando
drasticamente los ciclos logisti-
cos, que deberan aproximarse a
los estandares comunitarios y
concediendo a sus concesiona-
rios espafoles unas condiciones
comerciales (margenes, rappels,
etc.) homologables con las de
nuestros colegas y competidores
comunitarios.

A pesar de la crisis de ventas,
que apenas empieza a remontar
el sector de la automocién espa-
fiol, hay factores para apostar por
el futuro. Es absolutamente nece-
saria una renovacién del parque
espanol de automoviles -con una
edad media de mas de 8 afios y
del que mas del 52% tiene mas
de 7 anos- y el diferencial de mo-
torizaciéon (vehiculos por cada
1.000 habitantes) que adn tene-
mos con respecto a los paises de
la CE.

Al 31 de diciembre de 1991,
la tasa de motorizacién en Espa-
fia era de 308 turismos por cada
1.000 habitantes frente a los 486
de Alemania, los 422 de ltalia,
los 410 de Francia o los 392 del
Reino Unido. El diferencial
medio de Espana frente a estos
paises de la CE esta en un 145%
que, al ritmo de crecimiento de
nuestro mercado, supone un re-
traso medio de 10 afos.

A la vista de estos datos com-
parativos, creo que el mercado es-
panol continda, todavia, muy por
debajo de su potencial, y que se
puede prever una recuperacién
paulatina de las ventas de automé-
viles en los proximos anos, par-
tiendo de la base de una recupera-
cioén de nuestra economia y, sobre
todo, del poder adquisitivo de los
usuarios espanoles.

EL PESO DE LA IMAGEN

Sin embargo, hay un proble-
ma que nos preocupa cada vez
méas y que puede condicionar el
futuro de nuestro sector. El auto-

movil es objeto de constantes
ataques, en la mayoria de los
casos injustificados, desde los
mas diversos estamentos de la
sociedad. Se resalta su “papel de
co-protagonista” en los acciden-
tes de circulacién y de causante
de la “crispacién ambiental” que
reina en las grandes ciudades.

Aunque, en muchos casos,
con estos ataques en aras de la
defensa del medio ambiente y la
naturaleza se enmascara y se
desvia la atencién sobre el pro-
blema real del importante retraso
de nuestras infraestructuras, no
podemos obviar que existe un
grave problema de fondo con
muy dificil solucién como es el
intenso y, a veces abrumador,
trafico en las grandes ciudades.
Este problema debera ser afron-
tado valientemente con una poli-
tica valiente de inversiones para
la mejora urgente de las infraes-
tructuras, con una potenciaciéon
de todos los medios de transpor-
te que son complementarios y no
excluyentes y, sobre todo, con
imaginacién y profesionalidad,
tratando de establecer sistemas
inteligentes de regulacion del
trafico.

Por dltimo, para que el sector
de la automocién recupere su pu-
janza, como sector estratégico de
la economia espanola, es preciso
que nuestra Administracion asuma
la responsabilidad de crear un
marco legal y econémico que ga-
rantice la competitividad de nues-
tras empresas y nos dé confianza
para invertir. La incorporacion de
nuestras empresas en el Mercado
Unico exige urgentemente de
nuestra Administracién la elimina-
cién de los factores estructurales
que constituyen actualmente los
principales frenos a la reactivacion
del sector:

- Un tratamiento fiscal discri-
minatorio con el resto de los pai-
ses comunitarios. El tipo impositi-

vo del IVA en Espafa sigue sien-
do uno de los mas altos entre los
paises comunitarios.

- Un déficit importante de la
estructura viaria (carreteras y au-
topistas). La densidad de la red
espanola de carreteras y autopis-
tas no llega a ser el 25% de la
media de los paises comunitarios,
lo que tiene una incidencia deci-
siva en las dramaéticas cifras de
accidentes y muertos de nuestras
carreteras.

- Un deficiente plan de forma-
cion profesional, que impide un
oferta adecuada de buenos profe-
sionales para las concesiones,
factor que constituye un impor-
tante lastre para la competitivi-
dad de las empresas.

- Unos elevados tipos de inte-
rés en relacién con los vigentes
en la CE.

- Unos costes anuales medios
de seguro cada vez mas altos; y
unos precios de carburantes que,
con la subida prevista para 1992
de 8 pts. por litro de gasolina y
las que posteriormente se puedan
aprobar, no incentivaran el uso
del automovil.

En conclusién, en el futuro
las concesiones pasaran por una
gestién mas profesional como
empresarios, por una verdadera
relaciéon de colaboracién entre
fabricantes y sus redes de distri-
bucién -porque una red econé-
micamente sana y rentable es
para la marca una garantia de
futuro- y por la creacién por
nuestra Administracién de un
marco legal y econémico que
garantice la competitividad de
nuestras empresas y nos dé con-
fianza para invertir y apostar por
el futuro.

a

130 Iistribucien e




