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Caso Autocaravanas Demvrek, S.L. 
Introducción 
La empresa Autocaravanas Demvrek se dedica a la camperización de furgones industriales con 
objeto de transformar dichos vehículos en autocaravanas para ocio.  La camperización consiste 
en acondicionar un furgón industrial aprovechando al máximo su espacio interior con objeto 
de poder hacer vida dentro del vehículo (dormir, cocinar, ducharse, etc.) y utilizarlo para para 
viajes largos o acampadas. 

La empresa lleva 5 años operando en el sector con una gran aceptación por parte del mercado 
en cuanto a su propuesta de producto. 

Demvrek siguió una estrategia de expansión que en el último año no ha tenido la repercusión 
deseada en su resultado contable.  Siendo así, la empresa se encuentra en una situación en la 
que se cuestiona si el siguiente paso es la expansión continuada de la empresa, como sería lo 
natural aparentemente, o no. 

Antes de tomar una decisión, la propiedad se hace la siguiente pregunta: “¿cuál es la 
dimensión adecuada que debería tener esta empresa?” 

Para encontrar respuesta a esta pregunta, contratan los servicios de un consultor externo que 
debe dar respuesta a esta pregunta. 

Se pide: 

 Que los asistentes se coloquen en el sitio del consultor y determinen la forma de 
proceder para dar respuesta a la pregunta planteada por el cliente. 

Planteamiento del análisis 
La respuesta a la pregunta planteada por la propiedad de la empresa depende principalmente 
de tres variables: 

1. El volumen de ventas que tenga la empresa; 
2. El Margen – de Contribución – de dichas ventas y 
3. El importe y la estructura de costes de la empresa. 

Siendo así, la respuesta se plantea desde las siguientes 2 perspectivas: 

A. Manteniendo el importe y la estructura de costes actual ¿cuál sería una combinación 
de margen y volumen de ventas adecuada para soportar dicha estructura? 

B. Manteniendo el volumen y Margen de Contribución actuales ¿cuál sería un máximo 
nivel de costes fijos que la empresa podría soportar? 

Se trabajan distintos escenarios que a continuación se presentan de forma resumida junto con 
las conclusiones que de ellos se desprenden y que también se resumen a continuación. 


