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Disfrutar de la navegacidn sin los inconvenientes de tener un barco en propiedad ni
los tramites del alquiler. Esta es la propuesta de los clubs de navegacion, una férmula
alternativa mediante la cual una empresa explota sus embarcaciones entre un grupo
de socios que abonan cuotas anuales o mensuales.

Zarpar sin
complicaciones

El velero Oceanis 37, una de las embarcaciones de Oncruiser para sus asociados

AINTZANE GASTESI
Barcelona

ntre la gran inversion y

el tiempo que precisa

comprar y mantener

un barco propioy el al-
quiler esporidico, el mercado de
lanavegacion se abre a nuevas op-
ciones para disfrutar del mar.
Las ultimas propuestas apuntan
al uso compartido o asociacion a
través de un club de navegacion,
que permite a un grupo de socios
utilizar un barco sin hacerse car-
go de la propiedad ni del manteni-
miento.

La empresa Oncruiser acaba
de botar sus primeros barcos en
el puerto Forum de Barcelona pa-
ra explotar este sistema, y tam-
bién ha abierto bases en Palamos
v Palma de Mallorca. En total, ha
adquirido siete embarcaciones v
cuenta con mas de 30 socios que
las utilizan previa reserva. Para
entrar en su club, hay que abonar
una cuota anual de unos 5.500
euros, que permite siete salidas
de medio dia o escapadas de has-
ta 35 horas al mes. La empresa
también ofrece la opcion de acu-
mular las horas de varios meses
para hacer viajes mas largos.

“Nuestro modelo es de uso
compartido, pero no tiene nada
que ver con la multipropiedad,
que es un sistema que se haempe-
zado a explotar en EE.ULL", ase-
gura Pascual. Segin cdleulos de
la empresa, la inversion inicial en
un barco supera los 115.000
euros, que incluyen la compra de
laembarcacion, el equipamiento,
el IVA v el impuesto de matricula-
cion. A estas cifras se suman los
gastos de mantenimientoy la de-
preciacion, que suman unos
20.000 euros anuales.

El plan de negocio de Oncrui-

ser sefiala que un barco, de entre
8 v 11 metros de eslora, resulta
rentable a partir de ocho socios.
Pascual calcula que las embarca-
ciones tendran una vida util de
unes cinco afos. El usuario se
abona auna embarcacion, que se-
rdsiempre la misma, lo que facili-
ta el manejo del aparato, tanto a
nivel de uso cotidiano como me-
canico. “No es multipropiedad;
se paga una cuota anual, con
unes dias de prueba, y te olvi-
das”, insiste el presidente.
“Nuestros clientes potenciales
son los aficionados que acaban
de obtener el titlo de patrén pe-
ro no estan seguros de qué tipo
de embarcacion se ajusta a sus ne-
cesidades y es una manera de lan-

zarse a navegar por relativamen-
te poco dinero”, afirma Pascual.
La empresa tiene previsto abrir
bases en puertos de la costa medi-
terranea, desde Tarragona hasta
Andalucia, que “concentran alre-
dedor del 80% del consumo en es-
te sector”.

Otra formula de negocio que
propone Oneruiser es ladel socio
propietario, mediante la que un
nuevo socio puede aportar una
embarcacion de su propiedad y
disfrutarla como un miembro
mas del club. Ademas, el propie-
tario obtiene “una rentabilidad
del 122 anual sobre el valor del
barco”, explica el presidente de
oncruiser.

El provecto es obra de Cristian
Pascual, director general de la
empresa, que cuenta con el apo-
yo de su padre v presidente, Mar-
cel Pascual. Este aporta una expe-
riencia de 20 ailos en el sector
ndutico, puesto que dirige la em-
presa Greens Power, distribuido-
ra de motores Honda para lan-
chas fuera borda. El equipo direc-
tivo lo completan Eudald Mon-
gay, gerente, y Diego Orallo, ges-
tor de la base en Mallorca.

Una de las claves del negocio
es ir ampliando la flota de barcos
al ritmo que se sumen nUevos so-
cios. Para garantizarse el suminis-
tro, han firmado un acuerdo con
Beneteau. “Hemos firmado un
acuerdo estratégico con el fabri-
cante de la marca de todos nues-
tro barcos por el cual nos garanti-
za el suministro relativamente ra-
pido”, asegura Pascual.

Sobre planes de futuro, no tie-
nen previsto franquiciar la formu-
la, aungue “ya nos lo han pregun-
tado varios empresarios de la cos-
ta gallega.e
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