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Panorama Claves del éxito
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Economía frenándose
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normalidad
2013-2017

Construyendo la 
burbuja

2000-2007
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Fuente: Yahoo Finance, Análisis FINAE

Fabricantes y valor  

Dudas sobre el sector
2016 -

Hacia la normalidad con mercado
2008-2015
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…Lo quiero ya,

…Lo quiero todo,

…o te vas a enterar!

Poder del comprador
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Incertidumbre sobre el modelo

Car Sharing

Modelo 
de 

Propiedad Car Subscription

Renting/Leasing

Short Term
Rental Cars
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Incertidumbre sobre el modelo

Car Sharing

Modelo 
de 

Propiedad Car Subscription

Renting/Leasing

Short Term
Rental Cars

Eléctrico

Motoriza-
ción

Hidrógenos

Convencional

Híbrido
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Incertidumbre sobre el modelo

Car Sharing

Modelo 
de 

Propiedad Car Subscription

Renting/Leasing

Short Term
Rental Cars

Eléctrico

Motoriza-
ción

Hidrógenos

Convencional

Híbrido

Flagship
Showrooms

Canales y 
Servicios

Software upgrades

Apps 
entertainment

Online

Venta Directa
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Hacia dónde?

en su conocimiento (cliente)

Anticipación

Velocidad

Liderar y
poseerla en costos
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1
InformaciónInformación

Generación de caja- bolsas de tesorería

Presupuestos, seguimiento, delegación

Segmentación por valor, obsesión por analizar y 

conocer, prueba y error de acciones y propuestas

Innovar de ver la realidad
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Gerente

VN VO Posventa

Administración

Dir. General

Director 
Operaciones

Director 
Clientes

Director 
Financiero

Equipo
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Gobierno 
Familiar

Evitar la asimetría de 
información 

Manejar expectativas / 
aspiraciones de la 

familia

Definir dividendo sano

Gobierno 
Corporativo

Identificar al líder y 
Delegar a tiempo

Definir roles ejecutivos 
de los accionistas y 

familiares

Acordar estrategia de 
crecimiento e 

inversiones
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Deuda Neta / EBITDA (spt. 2019)

4

F I N A E  P A R T N E R S

| A U T O M O T I V E



Ilusion
en un proyec

Embarcarse 
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Alcanzar sinergias en un entorno de 
márgenes decrecientes

Atraer y retener talento

Crecer Aumentar poder de negociación

Aprender expandiendo horizontes

Invertir y experimentar con masa crítica
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experiencia VITAL

5
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Vendemos?



Vender: prejuicios comunes en la venta

1. La venta es un fracaso
2. Hay que vender cuando el negocio va mal
3. Vamos a tantear la venta a ver si alguien 

ofrece un buen precio
4. Ya se lo contaré a la marca cuando tenga una 

oferta sobre la mesa
5. Solo vendo si la cantidad me permite vivir 

tranquilo
6. En la valoración no estás incluyendo el fondo 

de comercio
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Descuento de 
Flujos de Caja

(Modelo de caja)
Proyección de Caja 

Generada

Partidas de balance 
ajustadas

Ajustes por instalaciones 
e inversiones

“Blue-SKy
Valuation

(Múltiplos)

Partidas de balance 
ajustadas

Ajustes por instalaciones 
e inversiones

Veces EBITDA 
“normalizado”

Rentabilidad exigida a 
la inversión

+

Valor Compañía Valor Compañía

x

+

+ +

= =
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Vendemos?Vender
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¿Tienes la SOLVENCIA financiera (<3x DFN/EBITDA) para 
afrontar los próximos años?1
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¿Puedes coger 6 meses sabáticos y tu compañía seguiría 
funcionando perfectamente?2
¿Tienes, la primera semana de cada mes, UNA HOJA con los 
datos más relevantes que te permita dirigir el negocio?3
¿Es improbable que surja un conflicto FAMILIAR durante los 
próximos 5 años por discrepancias sobre el negocio o su liderazgo?4
¿Vislumbras y, aún más importante, te ILUSIONA el proyecto 
de crecimiento de tu empresa?5
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www.finaepartners.com
Finae Partners
Príncipe de Vergara 43, 3º
28001 Madrid
Spain

Daniel Paredero
daniel.paredero@finaepartners.com
Tel: + 34 647 557 750

José Carmona
jose.Carmona@finaepartners.com
Tel: +34 649 027 993

Alejandro Magro
alejandro.magro@finaepartners.com
Tel: +34 635 684 862

Ignacio Magro
ignacio.magro@finaepartners.com
Tel: +34 629 122 249


