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LAS CIFRAS DE LA NUEVA MOVILIDAD

Un negocio de
15 000 mlllones de euros.

Elgran problema delafalta de profesionaless @
Costes de mantenimiento de las flotas: por qué se han dlsparado
EntrevistaPedroParra'director comercialy B2B de Polestar:

“La diferencia de Polestar respecto a otras marcas eléctricas

es que desde el inicio queria estar en el canal de flotas”
Observatorio Cetelem: los habitos de consumo en el sector del automovil
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Con My Renting en 48 cuctas

10.000 kmy/ano. Entrada: 6,918 ,80€

En Skoda for business haremos que tu negocio
llegue todavia mas lejos.

Si tienes una Pyme, tenemos la flota que se adapta perfectamente a tu negocio.
Puedes elegir entre modelos amplios y elegantes o vehiculos funcionales con un

disefio mas atrevido. Todos completamente equipados con la Gltima tecnologia v
una gran capacidad de maletero. Ademas, tendras un asesor especializado gque te
ofrecera una atencidn persenalizada para encontrar tu solucion financiera ideal.

SKODA
for business

Mo movemos por tu FyYhE

‘Oferta Volkswagen Benting 5.4, (Av. De Bruselss 34, Alcobendas) para un Skoda Nuevo Superb Combi Ambition 1,5 TSI 110 kKW (150 CV} DSG 7 vel,, dinglda a empresas,
Entradade 10, 457,83 € v 48 cuotas de 379 € al mes [Con IVAL Precio final completo, incluidos los impuestos 28.649 83 €, Plazo 48 meses. Kilometraje: 100000 km/adto, Incluye
tocos los servicios en Red Oficial Skoda da mantenimiento y desgaste, sequra y servicio complamentario de reparaciones y asistencia en viape durante el periedo cantratade.
Incluye una franguicia sin coste de 5.000 kms a la finalizacion del contrato por cumplimiento del plazo pactado. No incluye cambio de neumaticos. La imagen incluye
squipamiento opcional can sobreprecio. Para otras versicnes o equipamientos, consulta con tu Concesionario Skoda. Oferta vilida hasta 31/05/2023 salvo variacian en las
condiciones del precio del vehiculo. Consuma de combustible combinada WLTP :I,."'IUU!:m:I: 6,4 V00 km, emisiones CO l:q.l'km:l WLTP: 146 g/km.

*Cferta Valkewagen Renting 5.4, [Av. De Brusalas 34, Aleobendas) para un Octavia Combd Selection 1,0 TSI m-HEV B81kW (110 CV) DSG T vel, dirtgida o empresas, Entrada de
9.093,68 € v 48 cuotas de 259€ al mes {Can 1VA) Precio final completo, incluidos los impuestos 21.525 68€. Plaro 48 meses. Kilometraje: 10.000 kmy/afio. Incluye todos los
servicios en Red Oficial Skoda de mantenimisnto y desgaste, sequro y servicio complementario de reparacionas y asistencia en viaje durante el pericde contratade. Incluye
una franquicia sin coste de 5.000 kms a La finalizacion del contrato por cumplimiente del plazo pactade. Ho incluye cambio de neumaticos. La imagen incluye equipamiento
opcional con sobrepracio. Para otras versiones o eguipamientos, consulta con tu Concesionario s'koda. Dferta vilida hasta 31/05/202 3 sabvd variacidn en las condiciones del
precio del vehiculo. Comsuma de combustible gama Octavia Combl combinade WLTP (IF100km): 3,7-7,2 11100 km, emisiones de 000 (g/km) WLTP: 1071163 gfhm.

‘Oferta Volkswagen Renting 5.A. |Av. De Bruselas 34, Alcobendas) para un Skoda Scala Ambition 1,0 TSI 70 kW (95 CV) Manual 5 vel, dingida a empresas. Entrada de
6.9718,80€ y 48 cuntas de 199.€ al mes (Con IVA). Frecio final completo, inchidos los impueestos 16.470.8€. Plazo 48 meses. Kilometraje: 10,000 kmyaio, Incluye todos los
servicios an Red Oficial Skoda de mantenimiento y desgaste, seguro y servicio complementario de reparaciones y asistencia en viaje durante el periode contratado. Incluye
una franquicia sin coste de 5.000 kms a la finalizackén del contrato por cumplimienta del plazo pactado. Mo incluye cambio de nesmaticos. La imagen incluye equipamiento
apcional con sobreprecio. Para otras verssones o eguipameentos, consulta con tu Concesionaro s.k.oda. Dferta valida hasta 31/052023 salvo vanacion en las condiciones del
precio del vehiculo. Consuma de combustible gama Seala combinade WLTP (1100km): 3,6 -6,1 1100 km, emisiones de COx (g/km) WLTP: 98-137 g/km.
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los servicios vinculados. Todo un mundo

Cinco oportunidades
de negocio para el sector de la distribucién nuevo que igual que permite disfrutar de
nuevas oportunidades de negocio, tam-

Mercado potencial bién va a limitar la existencia de muchas
| delasactualmente vigentes de cara al fu-

T = T = - 2 Wl B0 M B et de shating

@ turo, cuando no a terminar con ellas.
Modelos de mavilidad alternativa BEW, B ol parnos basd on 230 . .
Ganvam, asociacién que agrupa a los
1 | vendedores de automéviles y movilidad,
Productos y sarvicios de ZT0 M p sviast b cargadorns domivicos banks T ha elaborado en colaboracién con NTT
recarga elitirica 323.000 ¥ o piblicns  swtslar bansa 2030 Data, un interesante estudio sobre la si-

Modelesde: W= @ 0 e | tuacién actual de la movilidad en Espa-

fia y su previsible desarrollo a futuro en

negocio Instalacién y mantenimiento N, ) %0 condustrms e g s

recomendados SeSutmrey. Koyt A funcién de los nuevos modelos de nego-
- . s cio que comienzan a surgir. o
8 ) : Escata on K183 Bajo el titulo “El alcance econémico
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3 @ Eoersenia sitouiar 0 L B, i e tor dg la mowlldgd. En él se detallan las
£ principales magnitudes, los patrones de
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movilidad de los ciudadanos y las opor-
tunidades de desarrollo que la nueva
movilidad representa para el sector de la
distribucién de vehiculos, cuyo futuro se
orienta ahora, al calor de la digitalizacién

EL MERCADO DE LA MOVILIDAD: Hn'i‘% DE 33,400 MILLOMNES DE TRAYECTOS ANUALES
de la nueva realidad, mas hacia la distri-
bucién de servicios relacionados con la

= > movilidad que hacia la tradicional venta

: T I S - L e z ; ¥ , de vehiculos y su reparacién.
@ LSO i ! : Enfocado sobre cuatro grandes dreas
S E A B R E U N M E RC A DO D E e 1 i (tamafio del mercado, principales ac-
tores del mismo, tendencias actuales y
33 40 O M | I_I_O N ES DE TRAYECTOS Y ] 545 O M | I_I_ON ES D E EU ROS recomendaciones y oportunidades) el
y 4 - informe identifica cinco nuevos mode-
El alcance econémico e
deben de tratar de subirse para garanti-

l 1 - Distribucion por tipo de uso Distribucion por ubicacién
e a n U eva m ov I I a en mM de trayectos en % de trayectos

=K

los de negocio a los que las empresas im-
97%

La nueva movilidad abre al sector del automadvil un nuevo mercado de mas de 33.400 Turismo - 13,0 @ wowmossumoptvdo
millones de desplazamientos a gestionar anualmente, lo que viene a suponer un volumen 100% =1
. . . . Pie 124 @ —5%
de negocio superior a los 15,450 millones de euros aproximadamente. Para aprovecharlo, las . = @ Tuismo
empresas tienen que cambiar su modelo de negocio y adaptarse a estan nueva realidad. Autobis i 26 : ::mm
Maotocicleta -& - 20 pe it
45%

Lanueva movilidad esta transforman-  fésiles a vehiculos eléctricos, la digitaliza-  te sera de aquellas empresas que sepany Metroy Tranvia  eoss— 1,4
do la sociedad y trae consigo un nuevo  cién, la conectividad, la lucha porlasos-  puedan hacerlo. Las que nolo hagan irdn @ RO NN
escenario econdémico que es necesario  tenibilidad, el aprovechamiento delas  cayendo por el camino. Biciclets = oo = 1,3
aprender y aprovechar. Estamos enun  ventajas que ofrecen las nuevas tecno- - _
momento importante de toda esta tran-  logfas de comunicacién, el BigDatayla ~ Aprovechar la oportunidad, PO j.f % @ Auchis
sicién en el que es necesario conocer las  Inteligencia Artificial ponen al sectordel ~ ganar tu futuro = @ Metro.Tramvia,
distintas posibilidades que se nos plan-  automdvil ante un nuevo escenario que Las nuevas soluciones de movilidad X ° :”" e
tean para explotar las nuevas oportu-  plantea apasionantes retos aresolveren  que se abren camino pondran a disposi- wAli. S
nidades de negocio que se abren ante  estos préximos tiempos. cion directa de los usuarios nuevos servi- A0% W Oeon
nosotros y tomar decisiones adecuadas Todo ello nos sitlia ante una nueva  cios y formas de entender y realizar sus Tren
que nos permitan obtener el mayor par-  realidad econdmica en el sector del au-  desplazamientos. La forma y las férmu- 51%
tido posible. tomovil que es preciso que conozcamosy  las que utilizabamos hasta ahora para Agtolineas

La automocion, en sus distintos &mbi-  analicemos detenidamente a finde cono-  desplazarnos estan cambiando por com-

tos, afronta una profunda transformacién
en sus modelos de negocio. La transicién
desde vehiculos impulsados por energias

MOTORI16 |

cer los nuevos modos de negocio que se
abren ante nosotros. Conocerlos y adap-
tarnos a ellos, pues el futuro tinicamen-

pleto, al igual que lo estan haciendo los
vehiculos que empleamos para ello. Y,
consecuentemente, también lo hardn

Fuente: GANVAN-NTT DATA
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El pesodel turismo y moto es Lamayoria ce los trayectos
cinco veces superior enlos de uso cobectivo se realizan en
trayectos de uso privado que autobis (51%)
en los de uso colective.
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ECONOMIA DE LA NUEVA MOVILIDAD

PP TENDENCIAS DEL MERCADO
LAS CLAVES DE FUTURO PARA LOS ACTUALES NEGOCIOS

De cara al mercado que esté
conformandose con la nueva
movilidad, basicamente se
identifican tres tendencias
clave que actualmente ya estan
impactando fuertemente en

su desarrollo. La sostenibilidad,
el vehiculo como servicioy

la implantacién de nuevos
modelos de negocio. Loa
actuales actores del mercado
de la movilidad deben tener
claro que es importante de car
a su supervivencia entenderlas
y adelantarse en lo posible a
las transformaciénes que cada
una de ellas va a efectuar sobre
larealidad del sector antes de
poder efectuar la oportuna
toma de decisiones que avala la
pervivencia en el futuro de sus
actuales negocios.

Sostenibilidad

Asegurary guiar la transicién

del actual modelo de negocio
hacia el nuevo que es preciso
construir debe contemplar en
todo momento la sostenibilidad
entre sus principales pardmetros.
La sostenibilidad esta en la base
de todo el procesoy la actual
transicién hacia la movilidad
eléctrica es la principal muestra
de ello. Sin embargo, no debemos
olvidarnos de que por muy fuerte
que ahora sea la tendencia al
vehiculo eléctrico, también existe
vidamés alla de él.

El grafico adjunto nos muestra
que existen otros caminos,
actualmente ya en marcha, que
también son vélidos de cara

al futuroy que si bien aportan
también importantes valores para
garantizar esa sostenibilidad en el
mercado de la movilidad, la Unica

que ganen importancia frentea la
electrificacién viene dada por la
madurez de su propuesta.

causa que impide por el momento

El vehiculo como
fuente de servicios

Otro aspecto importante a
considerar al analizar nuestra
futura propuesta de modelo

para el negocio viene dada por
una fuerte tendencia que ya

se percibe claramente en el
mercado: los usuarios ya perciben
los modos de transporte en
funcién del uso que van a darles,
mas que movidos por un afén de
propiedad como sucedia hasta

la fecha.

Cada vez es mayor el nUmero

de usuarios que piensa mas

en utilizar el coche que en
poseerlo. En apenas 20 afios
hemos pasado de disfrutar
exclusivamente de los vehiculos
en propiedad a utiizarlos como
cualqguier otro tipo de servicio.

El renting inicié el camino y muy
pronto le han seguido otras
formas como el carsharing, los
servicios de VTC, el carpooling, los
servicios de ride hailing, renting
flexible, servicios de suscripciony
demés férmulas de alquileres que
no paran de llegar al mercado con
gran aceptacién por parte de los
consumidores de movilidad.

Y todo ello ird a méas claramente
a medida que la movilidad
conectaday, especialmente,
auténoma vayan desarrolldndose
e implementando su presencia en
el mercado. Los nuevos servicios
MaaS gue ya conocemos apenas
son la punta del un gran iceberg.
Para 2030, la gran mayoria de
estudios y andlisis del sector pone
de manifiesto que los nuevos
modelos y servicios de movilidad
seran los que absorban la mayor
parte de la demanda de nuevos
vehiculos en el mercado del
vehiculo nuevo. Se calcula que
para esa fecha estos servicios y
modelos de negocio (servicios de
renting, suscripcion, las distintas

modalidades de sharing, etc.)
serdn los responsables directos
de aproximadamente el 67 al 70
por ciento de las matriculaciones
de vehiculos nuevos.

Nuevos modelos de
negocio
Y silas dos tendencias anteriores
ya estan claramente marcando
las posiciones a futuro de los
distintos sectores del hasta
ahora conocido como sector del
automavil, mucho comienza a
notarse ya la implantacién en
el mismo de toda una corriente
dedicada a analizar y estudiar las
distintas posibilidades que surgen
ante cada empresa para variar
su actual modelo de negocioy
transformarlo en uno nuevo que
le permita adaptarse a las nuevas
oportunidades que el mercado
de la movilidad ofrece de poder
aprovecharlas o cuando menos
seguir aprovechandolas en el
futuro.

Elinforme de GanvamyNTT
Data advierte a cuantos operan
en el sector de la distribucion
de la obligacién en la que se
encuentran por tratar de no
perder este tren si quieren
garantizar la estabilidad y
continuidad de sus empresas.
Han de tener en cuenta que tal
cual marchan las cosas, han de
pasar de ser meros comerciantes
de automoviles, vendedores
y reparadores de coches a
convertirse y transformarse en
distribuidores de movilidad, un
concepto mucho mas amplioy
abierto.

En él no sélo deberdn mantener
sus habituales servicios de
comercializacién, venta,
reparacién de vehiculos y de
asistencia a sus clientes. También
han de pasar a convertirse en un
elemento mas de una cadena,

coordinada y efectiva, dentro del
nuevo ecosistera que la nueva
movilidad plantea. Formando
parte de ella deberan seguir
tratando de mantenerse como los
grandes asesores y generadores
de confianza de los clientes, a

los que deberan ser capaces de
ofrecer end-to-end todo tipo de
productos y servicios relacionados
con la movilidad que estos
precisen en cada momento.

Los clientes pasarandeira
comprar un coche a acudira

los concesionarios a explicar

sus necesidades en materia de
movilidad y las empresas han

de ser capaces de ofrecerles los
productos y servicios necesarios
para que estos las vean
satisfechas. Ofertarles soluciones
de movilidad personalizadas

y alamedida de cada unode
ellos en cada momento que lo
precise, pues cada cliente en
particular se desplazara y tendré
distintas necesidades en distintos
momentos que no tienen por

qué coincidir con las del resto. Y

el distribuidor ha de ser capaz de
poder ofrecerlas.

Asi, la apuesta de los
distribuidores de cara al futuro ha
de venir marcada por una oferta
colaborativa y en connivencia con
la de otras empresas y servicios a
los cuales tanto los usuarios como
los clientes de los mismos puedan
acceder libremente a través de las
plataformas y aplicaciones en las
gue deben tratar de integrarse.
Basicamente, los nuevos
modelos de negocio que se estan
conformando en el mercado giran
en torno a tres grandes nucleos:

el mayor uso de los vehiculos, la
comercializacién de productos

y servicios y la movilidad
conectada. En el gréfico adjunto
mostramos algunos ejemplos de
ellos.

zar el futuro de sus negocios en un mun-
do en el que la movilidad ademas de ser
un derecho pasa a contemplarse como
un servicio.

Asi, el informe identifica cémo las
grandes oportunidades de futuro pasaran
por aprovechar los distintos negocios de
suscripcién de vehiculos (carsharing, mo-
vilidad compartida, todo tipo de alquile-
res,...), la venta de productos y servicios

B VOTOR16 |

LAS GRANDES OPORTUNIDADES DE

FUTURD PASARAN POR APROVECHAR

LOS DISTINTOS NEGOCIOS DE

SUSCRIPCION DE VEHICULOS

relacionados con la movilidad eléctrica
(accesorios, servicios de recarga...), la
instalacién y mantenimiento tanto del
software como del hardware (el 82 por
ciento de los conductores se muestra fa-
vorable a conectar su vehiculo), la “pa-
quetizacién” y venta de datos (servicios
de movilidad personalizados, manteni-
miento predictivo, etc.), y aquellos ser-
vicios que habran de facilitar el logro de

MNuevos modelos de negocio

Cemerulalisstion - produtien iy servitio
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una economia circular en el sector del
automovil (reutilizacién de baterias, re-
acondicionamiento de vehiculos, etc).
El estudio se ha realizado para tra-
tar de anticipar y comprender el nuevo
ecosistema del mercado espafiol de la
movilidad que vamos a ver nacer en es-
tos proximos afios, analizar sus posibles
magnitudes econdmicas e identificar tan-
to alos posibles actores y tendencias que

en el mismo pueden surgir. Es el momen-
to de entender los retos que se presen-
tan ante el sector e identificar las nuevas
oportunidades de negocio que en el mis-
mo se abren. Todo ello nos permitira
disponer de un punto de vista claro pa-
ra saber orientar los actuales negocios de
automocion hacia la nueva realidad que
se va a vivir a partir de finales de la pre-
sente década.

Esta es sin duda la principal cuestién
y el verdadero reto que los actores aho-
ra presentes en el sector de automocion
deben ser capaces de resolver de cara a
su futura supervivencia. No nos enga-
fiemos. El sector de la movilidad viene
experimentando importantes cambios
clave durante los tltimos afios y los va a
seguir teniendo durante lo que resta de
década y o bien las empresas se adap-
tan y se suman a los mismos o bien se
quedaran fuera del mercado. Guste o no
guste, la transformacién es un hecho,
es imparable y, pese a lo que en ocasio-
nes pueda parecer por algunas noticias
que llegan, el cambio es completamen-
te irreversible.

Necesario definir el escenario

Lo primero que hace el estudio es de-
finir el nuevo escenario que se abre ante
el sector de automocion. Ya no hablamos
de un mercado de apenas millén y medio
de unidades vendidas o de tres millones
de unidades producidas. Ni tan siquiera

CUANDO HABLAMOS DE MOVILIDAD
ESTAMOS HABLANDO DE UN MERCADO
ENEL QUE SE HAN REALIZADO EN
APENAS UN AND MAS DE 33400
MILLONES DE TRAYECTOS EN NUESTRO
PAIS.

de los algo mas de 25 millones de unida-
des que tiene el parque movil espafiol.
No. Cuando hablamos de movilidad esta-
mos hablando de un mercado en el que se
han realizado en apenas un afio mas de
33.400 millones de trayectos en nuestro
pais. Y la mayoria de todos ellos se pro-
ducen en vehiculos privados y en el inte-
rior de las ciudades.

El estudio analiza el mercado de la
nueva modalidad en funcién del uso que
hacemos de los modos de transporte (pu-
blicos o privados), de la ubicacién por
la que nos desplazamos (d&mbito urba-
no o rural) y del tipo de propulsién que
utilizamos al hacerlo (energias alternati-
vas o combustion tradicional). Ganvam
y NTT han analizado el numero de tra-
yectos que se efecttian bajo esas tres pre-
misas y han llegado a la conclusion de
que nos encontramos ante un mercado
de movilidad en el que en nuestro pais
se efecttian mas de 33,4 millones de des-
plazamientos, resultando ser la mayoria
de ellos en medios de transporte priva-
dos (85 %), en &mbito urbano (57 %) y

| MOTOR16
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mediante el uso de modos de transpor-
te basados en sistemas que utilizan ener-
glas alternativas (53 %), aunque los de
combustién mantienen todavia un im-
portante peso especifico, especialmente
si descontamos el porcentaje que corres-
ponde alos desplazamientos que efectua-
mos andando.

Segun el andlisis efectuado por el es-
tudio, hablamos de un mercado en el
cual el 85 por ciento de los recorridos se
efectian en vehiculos privados, mientras
que para tan s6lo un 15 por ciento utili-
zamos sistemas de transporte colectivo.
E1 57 por ciento de los mismos se efecttia
en el &mbito urbano, por un 43 por cien-
to que se efectiia en zonas rurales. Y ac-
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EL 85 POR CIENTO DELOS
RECORRIDOS SE EFECTUAN EN
VEHICULOS PRIVADOS, MIENTRAS
QUE PARA TAN SOLO UN 15 POR
CIENTO UTILIZAMOS SISTEMAS DE
TRANSPORTE COLECTIVO

tualmente el 53 por ciento de todos estos
desplazamientos utiliza ya distintos mo-
dos alternativos de desplazarse (teniendo
en cuenta entre estos los desplazamien-
tos que se efectiian a pie) mientras que el

47 por ciento restante utiliza medios de
transporte que utilizan motores de com-
bustién para generar su movimiento.
Para desplazarnos preferimos optar
mayoritariamente por realizar desplaza-
mientos de caracter privado vehiculos de
uso personal, de los cuales para el 39 por
ciento recurrimos a vehiculos turismo,
un porcentaje incluso superior al del vo-
lumen de traslados que efectuamos a pie,
que suman un 37 por ciento del total. En-
tre ambos suman el 76 por ciento de los
trayectos que realizamos tanto en ciudad
como en carretera. El resto esta muy re-
partido entre el autobus (8 por ciento, la
motocicleta (6%), el metro y los tranvias
(4%), 1a bicicleta (4%) y otros medios.

MAS DE 340 OPERADORES DE MOVILIDAD COLECTIVA DANDO RESPUESTA AL 15% DE LOS TRAYECTOS

Capacidad

Transporte maedia capacidad [54%])

LA MOVILIDAD COLECTIVA GEMERA UN ¥OLUMEN DE HNEGOCID DE 15.000 MILLONES DE EURDS ANUALES
EL &% [VTCI FACTURA &00 MILLONES DE EURDS

LA QUIEN PERTEMENCEN ESTAS PLATAFORMAS®Y EL SECTOR AUTO TIEME UN PESO MUY RESIDUAL

Administracion publica

MULTITUD DE ACTORES DOMINADOS POR EMPRESAS DE GRAN TAMAND

wallbox B
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El peso del uso de los turismos (45 %)
y las motocicletas (7%) es cinco veces su-
perior en los trayectos de uso privado (52
% del total) que en los de uso colectivo (7
por ciento del total).

Segtin datos del informe, “la movili-
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dad compartida se sittia en las ciudades
como driver de las energias alternativas,
mientras que las modalidades mas tradi-
cionales de transporte siguen centradas
en la combustién”. Estas tltimas repre-
sentan todavia un mayor peso en el 4m-

bito rural que en el urbano. Asi, mientras
que en las zonas rurales la poblacién se
distribuye mayoritariamente utilizando
los modos tradicionales de transporte y
de combustion, es en las grandes ciuda-
des donde mayor peso vienen cogiendo
el uso de las energias alternativas y los
distintos modos de movilidad comparti-
da o sharing.

En cuanto a la tipologia de las fuentes
de energia que utilizamos a la hora de
desplazarnos, el estudio ha procurado
identificar estas en funcién tanto del ti-
po de transporte utilizado, como del &m-
bito en el cual las usamos. El resultado
es este grafico adjunto en el que el tama-
flo de los circulos identifica el valor que
cada medio tiene en funcién del uso que
hacemos de él.

PARA DESPLAZARNOS PREFERIMOS
VEHICULOS DE USO PERSONAL. DE LOS
CUALES PARA EL 39% RECURRIMOS A
TURISMOS, UN PORCENTAJE INCLUSO
SUPERIOR A LOS TRASLADOS QUE
HACEMOS EFECTUAMOS A PIE

Junto al elevado niimero de desplaza-
mientos a pie que efectuamos, también
se puede apreciar la gran importancia
que el vehiculo privado (turismos mayo-
ritariamente) tiene en nuestros trayec-
tos. De igual modo podemos observar las
enormes diferencias que se producen en
funcién del ambito en el que debamos
desplazarnos. Frente a las numerosas y
cada vez mayores posibilidades de las
que disfrutan quienes moran en entor-
nos urbanos, aquellos que se desplazan
por zonas rurales o extraurbanas cada
dia cuentan con mayores dificultades a
la hora de desplazarse, siendo el coche
particular basicamente su principal re-
ferencia. La nueva movilidad atin no ha
llegado a las zonas rurales. Esta es una
de las grandes mermas que se han de eli-
minar de cara al futuro, especialmente si
tenemos en cuenta que, tal y como va a
establecer la futura Ley de Movilidad, es-
ta va a pasar a ser considerada como un
derecho individual de las personas.

Identificar players del nuevo
ecosistema de movilidad

La nueva movilidad esta cambiando
por completo el escenario al que habi-
tualmente veniamos acostumbrados. Es-
ta nueva imagen se caracteriza porque
en ella vislumbramos ya la existencia de
una gran cantidad de diferentes agen-
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LOS CINCO MODELOS DE NEGOCIOS CLAVE: Ejemplas

% Modelos de movilidad alternativa

o de Ccatin

a Froductos y servicios de s . ga wlicinica

recarga eléctrica

Modelos de

negacio ﬂ Instalacidn ¥y mantenimiento
i

recomendados

E Monetizacidn del dato

Economia circular

tes que interactian para prestar servicios
end-to-end a los usuarios, todos ellos ya
habilitados y utilizables bajo las nuevas
normativas y restricciones introducidas
en estos ultimos aflos.

Dentro de este nuevo ecosistema es
donde estan apareciendo numerosos
nuevos actores que desarrollan su activi-
dad en los distintos &mbitos que la movi-
lidad ofrece. Actores de gran importancia
y calado que bien han surgido de modo
independiente, bien se han abierto hue-
codentro de operadores ya preexistentes
que desarrollaban su modelo de negocio
tanto en el ambito de la movilidad, co-
mo de las energias (ecosistema eléctrico).
Asi, han surgido las nuevas plataformas
de servicios MaaS (Mobility as a Service),
los facilitadores de tecnologias, etc.

El andlisis se centra especialmente en
los usos y modos de transporte relativos a
la movilidad colectiva, pues en ella donde
la situacion es mas proclive al desarrollo

de Software y Hardware
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de nuevos servicios de cara a los consumi-
dores y, desde luego, tanto los OEMs co-
mo las empresas distribuidoras cuentan
con una gran oportunidad para posicio-
narse en este nuevo escenario de la movi-
lidad y convertirse en grandes actores del
mismo, implementando para ello el desa-
rrollo de nuevos modelos de negocio.

El estudio elaborado por Ganvam y
NTT ha analizado las distintas posibilida-
des que el mercado de la nueva movilidad
ofrece para establecer nuevos modelos de
negocio y propuestas de valor interesan-
tes que se pueden dar en su ecosistema,
y sus conclusiones apuntan al estableci-
miento de distintas areas cuyos resulta-
dos son ciertamente interesantes.

Movilidad colectiva, un
negocio de 15.000 M€ al afo
Asi, Ganvam y NTT distinguen entre
operadores de movilidad, plataformas
de servicios MaasS, el ecosistema eléc-

FORMULA DE EXITO: agregadares Maas
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trico y los facilitadores tecnolégicos co-
mo las principales dreas de negocio que
se van a establecer en este mercado de
la nueva movilidad que son susceptibles
de aprovechar por las empresas de cara
ala futura supervivencia de sus actuales
modelos de negocio.

En primer lugar, habria que situar a
los operadores de movilidad. Un &mbito
conformado por empresas altamente re-
conocidas y reconocibles en el mercado,
cuyas actividades de transporte colectivo
generan una cifra de negocio cercana a
los 15.000 millones de euros anualmen-
te. Este bloque esta conformado por
empresas como Alsa, Iberia, Europcar,
FreenoW, EMT, Renfe, ...

Mas del 50 por ciento de los operado-
res presentes en este bloque ya ofrecen
soluciones de transporte de capacidad
media, siendo la oferta del sector del taxi
la que se encuentra mas atomizada. E1 72
por ciento de los players operan en todo
el territorio nacional y el 74 por ciento de
las entidades son privadas.

Aunque podriamos tildarlo como uno
de los bloques tradicionales de actividad
en el ecosistema de la movilidad, en él
ya aparecen también operadores de sis-
temas de micromovilidad. Se trata de
un mercado claramente en crecimien-
to, aunque ya bien introducido, como
lo demuestra el hecho de que su activi-
dad ya significa el 13 por ciento del va-
lor del mercado.

Actualmente y si nos atenemos a la ca-
pacidad que ofrecen estos modos de mo-
vilidad colectiva entre todos generan un
volumen de negocio que el informe es-
tima que ronda los 15.000 millones de
euros al afio y en el que ya empiezan a
tener un cierto peso nuevos modos de
transporte como son las VTC o los siste-
mas de micromovilidad. Los primeros,
frente a los cerca de 1.800 millones de

euros que factura el sector del taxi, ya
cuentan con una facturacion cercana a
los 600 millones de euros. En cuanto a
los nuevos sistemas de micromovilidad,
cuya introduccidn es auin reciente y su
desarrollo todavia esta por llegar, supo-
nen ya un negocio cercano a los 100 mi-
llones de euros.

Plataformas Maas, servicios
al alcance de todos

Otro de los modelos de negocio de
referencia en este nuevo escenario que
plantea la movilidad es el que confor-
man las denominadas plataformas de
servicios MaaS. Ganvam y NTT Data han
analizado mas de 30 diferentes para ex-
traer sus conclusiones al respecto de ellas
y considera que, en general, se ofrecen
hasta seis propuestas de valor claramen-
te diferenciadas para atraer el interés de
los usuarios, siendo la principal de to-
das ellas su valor como soporte a partir
del cual poder desarrollar soluciones de
movilidad o de gestion de flotas que den
cobertura a los servicios que se quieren
hacer llegar a los clientes.

Paulatinamente estas plataformas van
ganando tanto en madurez como en ma-
teria de calidad y prestacion de servicios.
De las primeras que llegaron al merca-
do, en las cuales apenas era posible en-
contrar servicios integrados, poco a poco
hemos ido pasando a disponer de plata-
formas de servicios de movilidad mu-
cho mas completas, con distintos tipos
de servicios integrados y con la posibili-
dad incluso de efectuar compras, reser-
vas y pagos de manera directa, solvente
y segura a través de ellas.

Las nuevas plataformas ya oferta
numerosas ventajas a los usuarios en
cuanto a la sostenibilidad que ofrecen al
sistema, a su facilidad de uso y la mayor
flexibilidad que aportan a los usuarios a
la hora de elegir cémo, cuando y a dén-
de desplazarse, etc. Ademas, su conecti-
vidad y la seguridad que su utilizacién
ofrece son cada vez mayores, aportando
importantes ahorros tanto econdémicos
como de tiempo. Y

Y todo ello no solo mejora las condi-
ciones de vida de los usuarios, también
aporta un importante impulso a las ciu-
dades donde es posible utilizar los ser-
vicios que en ellas se ofrecen allanando
para ellas los procesos de digitalizacion
que han de conducirlas a convertirse en
smart citys.

Entre las empresas presentes en este
grupo de Plataformas MaaS$, la que sin
duda esta captando mayoritariamente
la atencién de profesionales y usuarios es
doco, la plataforma de servicios de mo-
vilidad desarrollada por RENFE, y de la
cual publicamos un amplio reportaje en

Com
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nuestro anterior nimero. También hay
otras, como pueden ser las plataformas
de IMBRIC, Meep, Transit, SMOU, Ro-
me2rio,...

Laimplementacién e implantacién de
estas nuevas plataformas es doblemen-
te importante. No sélo estan facilitando
y mejorando las vidas y modos de trans-
porte de los ciudadanos, también son
una de las principales puertas que estan
abriendo el mercado de la movilidad ala
entrada de nuevos operadores que has-
ta la fecha habian permanecido ajenos
al mismo. Hasta el punto de que lo que
podriamos considerar como operadores
del viejo sector de automocién apenas
tienen un peso muy residual (4%) en la
propiedad de las mismas.

Ecosistema eléctrico,
muchos actores Y poco
entendimiento

También destaca como punto de acti-

= arsirias 84 e e sdeskis

vidad de la nueva movilidad el sector que
agrupa a los players del ecosistema eléc-
trico, donde encontramos a empresas del
renombre de Iberdrola, Repsol, Emovi-
li, Ionity, Wallbox, o Electromax, entre
otras. Se trata de un sector actualmente
en pleno crecimiento y bastante atomi-
zado, en el que cada dia aparecen nuevos
players procedentes de distintos sectores.
Este grupo presenta un grave problema:
en él ya se detecta la presencia de una
gran multitud de actores en cada una de
las seis etapas que componen su cadena
de valor, la cual esta todavia por explorar
y madurar pese a que ya cuenta con mas
de 60 players eléctricos activos entre los
cuales se encuentran empresas de gran ta-
maflo y renombre. Entre ellas podemos
citar algunas como Iberdrola, Repso, Elec-
tromaps, Wallbox, Emovili, Ionity, etc.
El reto de todos ellos es alcanzar un
estado 6ptimo en materia de interopera-
bilidad entre todos los agentes presentes
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en el ecosistema eléctrico de manera tal
que se pueda fomentar la integracién y
la transparencia entre todos ellos a la ho-
ra de facilitar los servicios al usuario. Fl
roadmap global estd mal definido en su
ejecucion y la gran mayoria de los players
presentes tienen tendencia a operar de
manera unilateral. Son dos de los grandes
retos a superar, pero aiin hay mas.

Este ecosistema también esta muy des-
centralizado. En él conviven un elevado
numero de aplicaciones y de distintos
métodos de pago que no se rigen por un
modelo de precios fijo por recarga que se
establezca de una manera unificada, lo
que provoca indecision y confusion en-
tre los consumidores. Y esto ademas se
incrementa debido a la informacién des-
actualizada existente sobre la ubicacién y
disponibilidad de los puntos de carga exis-
tentes asi como la notable falta de trans-
parencia y accesibilidad que ofrecen las
distintas redes de cargadores que operan
en el mercado.

Elhecho es que, mientras persista la in-
teroperabilidad universal —algo a lo que
obliga claramente tanto la normativa de
la UE como sus transposiciones en las le-
yes espafiolas— entre todos los sistemas
y aplicaciones ya existentes en el merca-
do, este mas que desarrollandose lo que
esta realmente es llenandose de barreras
que impiden su normal y adecuado desa-

Conclusiones

movilidad.
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L0S SECTORES DE LA DISTRIBUCION
Y LOS TALLERES, DEBERAN
RECONVERTIR SUS NEGOCIOS
PARA PASAR A CONVERTIRSE EN
DISTRIBUIDORES DE NUEVOS
SERVICIOS DE MOVILIDAD ST ES QUE
UIEREN CONTINUAR COMO ACTORES
RELEVANTES EN EL ECOSISTEMA
RESULTANTE DE ESTA NUEVA
REALIDAD

rrollo de cara a los usuarios. Con ello, la
transicion al vehiculo eléctrico se ralenti-
za todavia mucho mas. Tan grave esla es-
casez de puntos de carga y el retraso que
yaacumulamos en su instalacién, como la
multiplicidad y falta de interoperabilidad
existente entre todos ellos.

En cuanto al tiltimo escenario o ecosis-
tema en desarrollo, este seria el corres-
pondiente al conjunto de los distintos
facilitadores tecnoldgicos. Un drea en el
que ya se identifican numerosos provee-
dores (en el estudio elaborado por Gan-

Ganvamy NTT Data han estimado el mercado de la movilidad en Esparia en 33.400 millones de trayectos
ejecutados por 19 modos de transporte que comprenden hasta 10 tipos de vehiculos diferentes

Estos 33.400 millones de trayectos se distribuyen principalmente en modos de traccién tradicionales y
combustién en las zonas rurales, mientras que en las ciudades ganan peso las nuevas energias alternativas y
modos de vehiculo compartido.

En el ecosistema de movilidad actual conviven multitud de players que interactUan para prestar un servicio end-to-
end a los usuarios. Se han analizado cuatro actores clave para entender el papel que juegan y podrian jugar en la

El uso de energias alternativas, los cambios en los modelos de titularidad del vehiculo y la aparicién de nuevos
modelos de negocio son las principales tendencias qua actualmente afronta el sector de la movilidad

Estas tendencias transforman la forma en la que nos desplazamos y tendrén un impacto muy relevante en la visién
de la movilidad de 2030, incentivando a los distribuidores de automdviles a reconvertirse en Distribuidores de
movilidad para poder continuar siendo actores relevantes en el ecosistema

Bajo este cambio de paradigma se han identificado ya cinco modelos de negocio que pueden generar interés
dentro del sector de la distribucién y reparacién de vehiculos en Espafia para garantizar su futuro.

vam y NTT se analizan més de 30) que
ofrecen distintas propuestas de valor dife-
renciales para desarrollar diferentes tipos
de negocio. Asi, por ejemplo, encontra-
mos ya operativos desde soportes para
desarrollar distintas soluciones de mo-
vilidad a diferentes tipos de gestores de
flotas, todos ellos ya disponibles operati-
vamente en el mercado y al alcance de las
empresas. Aun asi, podemos considerar
que, por el momento, tanto el nivel de op-
timizacién y madurez de los sistemas ya
en activo como la atomizacién existente
en el mismo es baja, dado que de los cua-
tro escenarios es el que atin precisa de una
mayor definicién. Empresas como Rep
Advisor, Fluctuo, Optibus, Waze, Hikvi-
sion o NE-MI son algunas de las que ma-
yor avance y conocimiento por parte de
los usuarios presentan en este subsector.

El informe pone de relieve que los
asociados de Ganvam, basicamente los
sectores de la distribucién y los talleres,
deberan reconvertir sus negocios para
pasar a convertirse en distribuidores de
nuevos servicios de movilidad si es que
quieren continuar como actores relevan-
tes en el ecosistema resultante de esta
nueva realidad. Para ello deberan actuar
através de su capacidad de proporcionar
a sus clientes una oferta end-to-end de
productos y servicios relacionados con la
movilidad.

Nuevo Kia Sportage.

Mejor Coche del Ario en Espana 2023.
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La innovacion habita en multiple formas y tamanos. Prueba de ello es el huevo Kia Sportage, disponible también
en versiones hibrida e hibrida enchufable. Su parrilla tiger nose lo hacen auin mas poderoso y sus luces LED
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FALTAN PROFESIONALES

CONDUCTORES, MECANICOS, ADMINISTRATIVOS, ...

Faltan trabajadores...
enun paisdemasde3

PP SEGUN EL “MONITOR DE EMPRESAS DE LA ECONOMIA SENIOR 2023" DE LA
FUNDACION MAPFRE FALTAN TRABAJADORES..,
Y “DESPRECIAMOS” ALOS MAYORES DE 55 ANOS

Siete de cada 10 empresas
admiten no tener planes
para incorporar o retener a

trabajadores de més de 55 afios.

De los 16 millones de personas
que hay entre los 55 a los 65
afos, tan sélo 3,6 millones
trabaja en la actualidad. El 45
por ciento de las empresas
espafiolas no cuenta con
planes o medidas concretas
para incorporar, retener o
gestionar el llamado “alento
senior”...y otro 24 por ciento

de empresas directamente
prefiere no contestar. Tan sélo 3
de cada 10 empresas aseguran
tener voluntad de contratar a
trabajadores senior.

Son sélo algunos datos
proporcionados por la
Fundacién Mapfre en su Ultimo
informe sobre el empleo senior
en Espafia presentado hace
unos dias en Madrid. Segin
IAaki Ortega, asesor del Centro
de Investigacién Ageingnomics
y autor del informe, «Espafia
estd a la cabeza del desempleo
senior en Europa. Las carreras
laborales son cada vez mas

cortas y trabajamos menos de
lo que lo hacen en otros paises.
Si pudiéramos poner a trabajar
a ese colectivo, el PIB nacional
aumentaria por encima de los 5
puntosy.

Para Ortega, «los senior son
justo lo contrarioa lo que
siempre se especula con

ellos. Mucha gente los percibe
como un problema, cuando

en realidad son una soluciény
van a convertirse pronto en un
dinamizador de la economia. En
los Ultimos 5 afios, el nimero
de empresarios crecié un 18
por cientoy un 45 % el de los
que superan los 65 afios. En
Espafia hay més de 100.000
emprendedores mayores de 55
anosy.

El vicepresidente de Mapfre,
Ignacio Baeza, considera que
«se avecina una revolucién

que viene cargada de
oportunidadesy. Aprovechar el
talento senior es necesario. «El
talento no tiene edad», comenta
Barbara Palau, consejera
general del Grupo ONCE, para
quien «la actitud cortoplacista

de las empresas hace perder
importantes oportunidades de
negocio con el colectivo seniory.
«Se habla mucho de diversidad
, pero muy poco del problema
de la edad, Existe mucho talento
basado en la experiencia, y

esta no se valora como el

activo econémico que esy

que no nos podemos permitir
desperdiciar. Y mucho menos
ahora, cuando la escasez de
talento es el principal problema
que tienen nuestras empresas.
Hay que volver a poner el foco
en las personasy, comentaba

Helena Herrero, presidenta de
HP Southern Europe, al tiempo
que apuntaba que «hay que
eliminar los estereotipos de que
las personas de una cierta edad
no pueden aprender a utilizar la
tecnologia. Los senior aprenden
de una forma diferente que
debemos hacer es ayudar a que
los senior logren transformarse
tecnolégicamentey. Segin
datos del informe, mas del

94 por ciento de personas del
colectivo de los mayores de 55
afos navega por internet y usa el
teléfono movil sin problemas.

millones de parados

En Espafia, mas de tres millones de personas estan en busqueda de trabajo activo. Una
masa disponible de mano de obra que no es compatible con lo que sucede en distintas
ocupaciones del sector del automdévil para las que los responsables de recursos humanos
dicen que encontrar un trabajador es mas dificil que hallar una aguja en un pajar.

El sector de talleres de reparacién se que-
ja de que cada dia les es mas dificil encon-
trar mecanicos, pintores, chapistas... Las
compaififas de VIC y los taxistas, ademds

de estar en guerra los unos contralos otros
y viceversa, estan preocupados porque ca-
da dia les resulta mas complicado encon-
trar conductores para sus vehiculos. Las

autoescuelas buscan profesores de mane-
ra desesperada, hasta el punto de que mu-
chos de los que tienen actualmente no se
pueden jubilar por falta de disponibilidad

de nuevos formadores. Y lo mismo pasa
con las empresas de subastas, que califi-
can de “patética” la situacién que tienen
que vivir a diario cuando tienen que tra-
mitar todo el papeleo administrativo que
exigen las actividades de importacién y ex-
portacion de vehiculos y se ven colapsados
por completo, dia si y dia también, por la
falta de funcionarios en los departamen-
tos competentes de la Direccién General
de Tréfico y sus distintas Jefaturas dedica-
dos a esta tarea.

Segtin distintos sectores, la falta de per-
sonal en la administracion produce graves

retrasos que afectan sobremanera a la mar-
chay evolucion de distintos negocios, Mu-
chas autoescuelas se quejan de que la falta
de funcionarios en los centros de examen
estan provocando no sélo importantes y di-
latados plazos de espera para poder exami-
narse, sino incluso que haya alumnos que
tengan que “emigrar” a otras provincias o
comunidades auténomas para poder en-
contrar una fecha cercana en la que poder
examinarse.

Y esto simplemente a vuelapluma y mi-
rando al sector del automavil. Si levanta-
mos la vista y miramos un poco mas alla

comprobaremos que sucede otro tanto
en otros muchos sectores laborales del
pais. Segtin un estudio elaborado por
Manpower Group, empresa especializada
en la bisqueda de talento, un 78 % de las
empresas del sector de la logistica, trans-
porte y automocion tiene dificultades pa-
ra encontrar los profesionales que busca.
Y no es de los peores sectores. El ranking
lo encabeza el sector de la publicidad y
comunicacién (91%), seguido de Tecno-
logia (84%) y Bienes y servicios de consu-
mo (83%). A ellos siguen Salud y farmacia
(82%) e Industria (81%) y por debajo, en

LA FALTA DE MECANICOS

en la titulacién general .
»Crear una rama especifica de

PP UN GRAVE PROBLEMA PARA LA SEGURIDAD VIAL LOS TALLERES ALERTAN DE

«Tenemos un pargue con
cerca de 30 millones de

mecanico de taller son de
mujeres).

una formacién profesional
que no esta siendo capaz

trabajadores del campo,...)
eincluso tienen queirse a

los talleres que se dedican a
las reparaciones de vehiculos

» Disefiar programas de
adaptacién para profesionales

la formacién y captar nuevos
profesionales:

vehiculos y pronto no vamos
a tener quienes los repareny.
Los talleres alertan de la falta
de profesionales y de relevo
generacional. La escasez de
profesionales es tal que se
estan viendo obligados a
captar trabajadores de otros
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sectores (operarios de fabrica,

otros paises para “importarlo”,

comentan los responsables
de RR.HH. de la cadena
Euromaster, especializada en
talleres de mantenimiento
rapido y neumaéticos.

SegUn Euromaster, «esta
situacién es el resultado de
la falta de vocaciones y de

de generar cantera al sector
del tallery. Desde la cadena
de talleres se ha constatado
ademas que «muchos jévenes
llegan a estudir esta rama

de automocién sin estar
convencidos de su interés por
la profesiony. La situacién

es particularmente grave en

industriales, dado que ademas
no hay una titulacién especifica
para reparar y mantener
camiones.

Euromaster propone 10
medidas para tratar en lo
posible de revertir el problema,
despertar vocaciones,
actualizar la profesién, mejorar

P Introducir la cultura del
mantenimiento en los colegios
desde edades tempranas.
»Cambiar la titulacion

de Técnico Superior en
Automaocién a Técnico
Superior en Movilidad.

P Integrar la formacién en
vehiculos eléctricos e hibridos

FP para Vehiculos Industriales.
»Establecer una mayor
colaboracién publico-privada
para mejorar la formaciény el
acceso a la profesion.
»Despertar un mayor nimero
de vocaciones entre las
muijeres (sélo el 2% de las
solicitudes de empleo de

»Crear una “universidad”

del sector (al estilo de la
Fundacién Laboral de la
Construccién, gue tan buenos
resultados estd dando)

para hacer posible un sector
profesional mas especializado,
profesional, seguroy
capacitado.

procedentes de terceros
paises.

»Poner en valor la profesion
de mecanico. Yanoesuna
profesién “sucia” en la que
mancharse continuamente las
manos grasa.

»Potenciar el
emprendimiento.

| moToRr16 KA
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PP SERGIO OLIVERA, VICEPRESIDENTE DE LA CONFEDERACION NACIONAL DE AUTOESCUELAS — DE ESPANA (CNAE) “HACEN FALTA DEL ORDEN DE 2.500 A 3.000 NUEVOS PROFESORES”

¢Es normal que haya que
trasladarse a otra provincia para
tener que examinarse del carné de
conducir? éPor qué sucede? ¢ No
hay examinadores suficientes?
Dicen que hay esperas superiores
a cuatro meses para poder
examinarse

—Actualmente creo que no

es tanto. Es verdad que hace

un tiempo hubo verdaderos
problemas, pero hoy creo

que no es tanto. Sique hay
provincias en concreto que siguen
teniendo problemas (Barcelona,
Gerona, Guipuzcoa, ...) Hay

sitios concretos que si, que
efectivamente tienen una falta
de examinadores. Es verdad que
hace un tiempo enMadridy en
toda Espafia en general también
los hubo, pero actualmente

este problema se circunscribe a
provincias mas concretas, donde
si que se percibe claramente que
hay falta de examinadores.

—Hablo de cuatro meses y cito
Madrrid porque me consta que asi’
sucede.

—A nosotros nos consta que

hay problemas de este tipo

en algunas provincias, pero en

el caso concreto de Madrid,

lo desconozco. Hace unos
meses los hubo por falta de
examinadores, pero eso ya se
soluciond. Ahora, lo que pasa es
que maés falta de funcionarios
examinadores se necesitan mas
operadores de informacién, del
personal administrativo de la
DGT. Hay carestia general de
personal en todas las Jefaturas
de Espafia. Muchas de ellas estan
practicamente vacias. Esa es la
realidad.

La DGT nos dice que estan
planteando un plan de chogue
para combatir el problema.

Que no es una problemética

solo suya, también la sufren

otros ministerios que necesitan
disponer de méas funcionarios. Es
un problema endémico en todo el
territorio nacional. Pero en cuanto
a funcionarios examinadores,

la situacién estéd méas o menos
controlada, més alla de que haya
algun territorio en concreto que
pueda presentar problemas.

—Hay méas empleo publico que
nunca. éNo es extrafio que se den
situaciones como esta? SQUE los
ciudadanos encuentren tantas
trabas y problemas para ser
atendidos?

—Absolutamente. Ademés, en

el caso concreto de nuestro
sector no tiene sentido ninguno
gue se produzca una falta de
funcionarios. ¢Por qué? Porque
para examinarse, al igual que
para muchos otros tramites,
enla DGT se pagan tasas. Esto
significa que al Estado le revierte
en positivo. Concretamente, por
examinarse se paga una tasa de
94 euros porque tienes opcién

a examinarte dos veces. Esto
significa que el alumno paga un
servicio que recibe. No es a fondo
perdido para la administracion
como si sucede en otros ambitos.
Por eso la situacion resulta
especialmente sangrante. Nos
sorprende esa falta de operadores
de informacién. La DGT nos
insisten en que pronto puede
estar arreglado, pero la solucién
no la vemos por ningun lado.

Y en el caso concreto de los
funcionarios examinadores,
como digo se produjeron muchos
problemas en distintas provincias.
Ahora suceden de manera
puntual y en sitios concretos.
Ocurre que provincias que tienen
mMuy pocos examinadores. Son
territorios de pequefio tamario
en cuanto a poblacién —Zamora,

Teruel, ..— donde si se juntan dos
bajas laborales simultdneamente
pueden tener problemas. Pero
como digo son situaciones
puntuales. Los problemas
mayores, al menos hasta donde
nosotros en CNAE sabemos, se
solventaron.

—éDesde la DGT os comentan
algo? é Estan tratando de
solucionar el problema?
—Insisten mucho enque es un
problema que afecta a varios
ministerios y que tratan de
solucionarlo. Dicen que no son los
Unicos y, aungque son conscientes
del problema, gue la solucién

no esta en sus manos. Tratan

de paliarlo en la medida de sus
posibilidades. Hay sitios concretos
donde el problema se agudiza
mas, pero, por el momento, no
tienen solucion.

—Hace un par de afios
denunciasteis el problema

y la dificultad que suponia

para vuestra actividad, Os
prometieron soluciones... éHan
cumplido? ¢ Por qué persisten los
problemas?

—El parén que anunciamos al final
no llegd a producirse. Fue hace
dos afios y hubo comunidades
en concreto donde los problemas
eran especialmente graves. En
especial, distintas provincias

de Andalucia, en Murcia, ... Lo
cierto es que los problemas

se solucionaron. Ignoro side
manera definitiva, pero, aunque
sea provisional, al menos lo

han resuelto. Lo han hecho con
funcionarios examinadores
interinos y habilitando un
presupuesto para cubrir horas
extras. Se les habilitd para poder
trabajar también por la tarde

con una dotacién econémica

a finales de 2020y para 2021.

Gracias a eso el problema se
soluciond bastante. Ahora,
coyunturalmente se puede
producir algun problema puntual,
pero, en general, los problemas
maés drasticos se estdn dando en
esas provincias que comento. En
todo caso no son tan exagerados
como entonces. Y menos adn si
hablamos de examinadores, Si

lo hacemos de operadores de
informacién, el problema esen la
administracién en general. Afecta
a todos los servicios, no sélo a los
de exdmenes.

—cTienen clientes las
autoescuelas? Se dice que los
Jjovenes ya no quieren sacarse el
carné de conducir, que prefieren
comprarse un teléfono maovil.
—Clientes hay. Es cierto que se
habla recurrentemente de que
alos jévenes hoy dia les interesa
menos obtener el permiso, pero
nosotros no lo percibimos asi.
Seguimos teniendo clientes.
Cierto es que tenemos nuestras
épocas, mejores 0 peores, a lo
largo del afio, pero los jévenes
siguen interesados en lograr el
permiso.

Lo que pasa es que se ha
retrasado la edad a la que se
plantean obtenerlo. Hace 20-30
anos, el objetivo al cumplir los 18
afios era sacarse el carnet. Ahora,
aesa misma edad puede que
tengan otras inquietudes. Al final,
con 210 22 afios, que todavia
siguen siendo jévenes, acaban
lograndolo. Y més cuando para
optar a un puesto de trabajo o
disfrutar de independencia y mas
movilidad, el permiso sigue siendo
uno de sus objetivos. Alumnos
hay y seguira habiendo.

—¢QUé cobra un profesor de
autoescuela?
—Depende muchisimo de la

provincia en la que trabaje. Hay
un salario base que figuraen el
convenio firmado por la patronal
—nosotros—y por los sindicatos.
En la mayoria de las provincias lo
que cobra un profesor esta por
encima de lo pactado. El sueldo
oscila entre los 1.400/1.500
euros de muchas provincias a los
2100/2.200 euros que llega en
otras. Depende de la provinciay de
muchas otras circunstancias.

—¢Cudnto tiempo se tarda

en formar a un profesor de
autoescuela?

—Lo normal es aproximadamente
un afio. El proceso es un curso
gue comienza con un examen,
parecido al previo del permiso

de conducir, tanto tedrico como
practico. Una vez que se aprueba
ese examen se pasan a hacer
pruebas a distancia de algunas
asignaturasy tras superarlas se
entra en una fase presencial que
se imparte en ocho provincias
(Madridy otras siete mas) donde
se efectUan pruebas practicasy
se ensefia a los futuros profesores
tanto a conducir desde el doble
mando de los coches, como
aintegrar (dar explicaciones
tedricas) de las distintas materias,
etc.

Lo normal es que el curso dure
como muchodeunafioaun

afo y medio como méximo.
Enlos Ultimos afios se han
producido algunos cambios.
Ahora, por ejemplo, la fase de
presencia esta externalizada.

Y eso ha generado problemas
administrativos. El concurso de
adjudicacion de la externalizacion
se paralizé —esta subcontratado—
y practicamente llevamos una
demora de un afio y medio con el
nuevo proceso de adjudicacion.
Esto significa que desde hace

un afio y medio no salen nuevos

profesores al mercado. Y ese es
el gran problema que estamos
padeciendo a dia de hoy.

Se supone ya esta solucionado.
Que era una cuestion puramente
administrativa con los pliegos
del concursoy ya se arreglé.
Ahora estamos a la espera de la
adjudicacioén, que seguramente
serd en los proximos dias para
sacar adelante lo antes posible
los tres o cuatro cursos de demora
queya llevamos.

—<0 sea que el problema mas
que una falta de funcionarios
puede responder a que se trata
de una falta de profesores de
autoescuela?

—Se conjugan los dos. En algunas
provincias faltan funcionarios,

en otras profesores y también
algunas hay con carencia de los
dos. Nuestros célculos nos indican
que en todo el territorio nacional
hacen falta del ordende 2500 a
3.000 nuevos profesores

—Son muchos...

—Si,ya lo creo. Eso ademas esta
provocando casos en los que

hay profesores que alargan su
edad de jubilacién para suplir la
carencia. Ademéas, como abundan
las empresas muy familiares

hay muchos profesores en edad
de jubilacién que estiran su vida
laboral durante unos meses o
algun afio més para no dejar
colgados bien a los alumnos bien
aesaescuela con lague llevan
trabajando muchos afios, algunos
incluso la mitad de su vida.

—cTienen las autoescuelas un
buen indice de rentabilidad?

La subida del coste de los
combustibles, la caida del numero
de alumnos, el elevado precio de
los coches, de los tipos de interés,
... debe ser complicado. Y mds aun

cuando el Gobierno excluyd a las
autoescuelas de las ayudas para
paliar la subida de los precios de
los carburantes.

—En eso hay que ser rotundos.

No tenemos un indice de
rentabilidad adecuado en este
negocio. Hay otros problemas
externos a nuestro sector, pero
este es claramente un problema
enddgeno de las autoescuelas.
Somos empresas muy familiaresy
ese concepto del negocio provoca
que tengamos unos margenes
de beneficio muy ajustados. Esa
es la realidad.,. Por eso, cualquier
leve modificacién —en este caso
no leve, sino grave como ha sido la
subida de los costes energéticos—
supone gue las autoescuelas no
generen colchdn suficiente para
asumir tanto los costes como los
problemas que puedan surgir por
el camino.

Entonces, es sencillo: o tienes
margenes de beneficios muy
escasos 0 aumentas el precioa
los clientes. Y eso es lo que ocurre
en la mayoria de las ocasiones.
Sino aumentas los precios

estés condenado a desaparecer
simplemente porgue no puedes
subsistir.

—ZQUE razon dieron para excluiros
de las ayudas al combustible que si
reciben otros sectores?

—No nos dieron ninguna razén.
Nos dejaron fuera, y punto. Y
ademas lo hicieron con gran
sorpresa, porgue para todo el
mundo es muy evidente que
nosotros necesitdbamos de esas
ayudas porgue nuestra actividad,
nuestros vehiculos, estan
directamente vinculados al uso de
esos combustibles durante largo
tiempo. Tuvimos conversaciones
con todos los grupos
parlamentarios y, en especial, con
el Gobierno. Y cuando parecia que

nos iban a incluir, a Ultima hora,
cuando se decidié retirar a finales
del pasado ario la ayuda para
todos los conductores, lo dejaron
para los transportistas pero no
para las autoescuelas. La realidad
es que razdén no nos dieron
ninguna porque realmente no la
hay. No la tienen. Simplemente
decidieron dejarnos fuera.

—ZY habéis realizado algun tipo de
reclamacién o queja?

—Al tratarse de una decisién
politica poco podemos hacer.

—Pero es una decision arbitraria
no justificada. Siempre se podria
reclamar. No hay razén para
excluiros. Simplemente se os ha
dicho no.

—Si. Arbitraria desde luego que lo
es. Es claramente subjetiva por
parte del Gobierno, que es quien
directamente toma la decision.
Nosotros insistimos muchisimo,
lo seguimos haciendoy tratamos
de mantener conversaciones

a posteriori. Se han tratado de
incluir algunas enmiendas a través
del Congreso, pero ya de poco
van a servir porgue las ayudas
van a desparecer también para
los transportistas. No va a haber
solucién posible a esta historia.

linea con el sector de la Logistica, figuran
Energia y suministros (78%) y Financiero
e Inmobiliario (74%).

Asi, por ejemplo, las quejas para encon-
trar cita y que te atiendan en los servicios
de la Seguridad Social, del SEPE y otras
dependencias del Estado crecen a diario.
Todo el proceso esta digitalizado y los pla-
zos superan en muchas ocasiones lo razo-
nable. Es mas, el simple proceso de lograr
establecer contacto para que te den una
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cita ya es de por si infumable. En Madrid,
por citar un ejemplo, para conseguir una
—independientemente de la fecha para la
que te gustaria encontrarla— en el servicio
publico de empleo tienes que estar pen-
diente de 9 a 10 de la mafana a ver cuan-
tas salen por internet y cazarlas “al vuelo”,
porque si tecleas despacio te la pierdes. Se
supone que con un servicio informatico de-
berias poder seleccionar tu aquellas dispo-
nibles a cualquier hora del dia, dado que

al hacerlo tu cita quedaria bloqueada. Pe-
ro no, es como salir de caza. Si parpadeas,
te la pierdes.

Y de aquello de presentarse por las bue-
nas en las oficinas, mejor olvidarse. Y, cu-
riosamente, mejor hacerlo para evitar un
berrinche, porque ademas de recibir ex-
cusas vacias o vanas lo inico que vas a ver
son un montdn de mesas vacias sin fun-
cionarios que las atiendan, a numerosa
gente esperando ser atendida (incluso en

filas que salen del edificio del servicio en
cuestion) o a recibir excusas de lo més pe-
regrinas. La tltima: «el funcionario que
tiene que atenderle no puede hacerlo por-
que hoy estd teletrabajando». Asi, literal.
Mi respuesta: «; Y qué hace teletrabajan-
do un funcionario que atiende un puesto
que, por su naturaleza, es de atencién pre-
sencial?». Juro que la cara del interlocutor
era un auténtico poema, en especial cuan-
do solicité los papeles para poner de in-

UN 78 % DE LAS EMPRESAS
DEL SECTOR DE LA LOGISTICA,

TRANSPORTE Y AUTOMOCION TIENE

DIFICULTADES PARA ENCONTRAR LOS

PROFESIONALES QUE BUSCA.

mediato una reclamacion algo que quizas
deberfamos hacer todos. Pero no nos des-
viemos y volvamos de nuevo al sector que
nos compete y a nuestro tema. La gran ma-
yoria de los empleos que sufren esta ‘esca-
sez’ de mano de obra se debe no a la falta
de personas buscando empleo en el merca-
do, sino a la grave falta de profesionales y
de relevo generacional que se esta produ-
ciendo en determinados oficios, en espe-
cial todos aquellos que tienen que ver con
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el sector servicios. Las crecientes facilida-
des que se estan dando para acceder a los
estudios universitarios desde hace ya bas-
tantes afios han vaciado las aulas de nume-
rosos centros de formacién y de formacién
profesional. Pocos quieren estudiar ahora
mecanica del automovil y prefieren optar
a ser ingenieros, dado que la remunera-
cién a conseguir es mucho mayor y la cali-
dad de vida que se consigue con el primer
empleo es mucho mayor que la que se lo-
gra con el segundo.

Y lo mismo sucede en otros muchos em-
pleos del sector servicios. Ademas, hay que
tener en cuenta que la mayoria de los em-
pleos de estos sectores obligan a trabajar
en jornadas de seis dias a la semana, en
condiciones mucho mas dificiles y con sa-
larios bastante mas reducidos que, en bas-
tantes ocasiones, apenas superan en unos
centenares de euros al salario minimo in-
terprofesional (1.080 euros).

Es el caso de los conductores para mu-
chos tipos de servicios (e-commerce, taxi,
VTC, camioneros, ... ). Cada dia que pa-
sa resulta mas dificil encontrar conducto-
res profesionales y bien preparados que
puedan realizar los portes y servicios de
tu flota con seguridad, seriedad y profe-
sionalidad. Segtin indican las principales
asociaciones del sector del transporte, en
Espafa hacen falta unos 15.000 conduc-
tores profesionales.

Lalogistica del transporte internacional
registra un importante déficit de transpor-
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tistas de larga distancia. Y, poco a poco, es-
tamos asistiendo al mismo problema en las
flotas de proximidad e incluso en las loca-
les. Los mejores ejemplos los tenemos con
cuanto sucede con las flotas para repartos
de ultima milla o tanto en las empresas de
VTC como en el sector del taxi, donde ca-
davez es mas notoria la falta de conducto-
res profesionales que asuman la creciente
carga de trabajo existente.

Ademas, esta situacion también produ-
ce otros problemas como es el de 1a biso-
fiez o falta de experiencia de los que llegan.
Muchos de ellos apenas conocen la ciu-
dad o las rutas por las que circulan lo que
en muchas ocasiones provoca todo tipo de
incidentes y problemas que terminan con-
gestionando el tréfico.

El problema con los conductores es
mucho mas serio de lo que parece. La ne-
cesaria renovacion generacional que nor-
malmente habria de producirse en los
transportistas cada vez estd mas lejos de ser
unarealidad. La edad media del conductor
de flotas sigue subiendo, especialmente
entre los transportistas de cargas pesadas
y larga distancia, pues para los mas jéve-
nes es una profesion que carece de atracti-
VOs y que supone importantes problemas
de conciliacién social y familiar.

La escasa remuneracion, la dureza del
trabajo y el exceso de horas empleadas en
el mismo, especialmente (y pese a las cla-
ras mejoras que las nuevas regulaciones
laborales han traido consigo) de las no re-

muneradas provocan que el puesto de con-
ductor diste mucho de resultar atrayente
paralos mas jovenes, especialmente ahora
que parece que la actividad en otros secto-
res, como por ejemplo el de la construc-
cién, comienza a relanzarse.

La escasez de conductores no es s6lo un
problema espariol. Paises como los Estados
Unidos, Alemania, Francia e Inglaterra co-
mienzan a padecer los mismos sintomas.
Por poner un ejemplo, en el Reino Unido
de las 40.000 licencias que habitualmen-
te venian otorgandose cada afio, en 2020
apenas se registraron 15.000.

En recuadro adjunto el vicepresidente
de la Confederacion Nacional de Autoes-

LA EDAD MEDIA DEL CONDUCTOR

DE FLOTAS SIGUE SUBIENDO,
ESPECIALMENTE ENTRE LOS
TRANSPORTISTAS DE CARGAS PESADAS
Y LARGA DISTANCIA, PUES PARA LOS
MAS JOVENES ES UNA PROFESION QUE
CARECE DE ATRACTIVOS

cuelas (CNAE) nos comenta los problemas
que se estan produciendo para poder sa-
carse el carné de conducir, derivados por
la falta de examinadores, de una parte, y
por la acuciante falta de personal admi-
nistrativo en las Jefaturas Provinciales de
Trafico, un problema que, como hemos
comentado, es comun para muchos servi-
cios del Estado.

En concreto, este mismo problema de
falta de administrativos en las jefaturas no
solo lo padecen las autoescuelas. Las casas
de subastas y muchos distribuidores del
mercado del vehiculo de ocasién también
manifiestan su enfado con la situacion ca-
davez que pueden. Asi, en una reciente jor-
nada celebrada en el IE University Tower
en Madrid, representantes de las casas de
subastas manifestaron sobre la fuerte inci-
dencia que lalentitud en la tramitacién de
los expedientes esta comenzando a produ-
cir sobre la actividad del sector. «Las ope-
raciones se retrasan e incluso algunas se
cancelan», comentaban. Y eso se une a la
ya de por si complicada problematica que
tienen las importaciones y exportaciones,
cuyos tramites difieren notablemente de
unos mercados a otros, a pesar de que lo
légico es que hubiera un mismo tramite a
realizar para todos los paises de la Unién
Europea. «Se tarda poco mas de cinco mi-
nutos en comprar un coche en cualquier
otro pais. Otra cosa es traerlo a Espafia o
entregarlo en Checoslovaquia. Los trami-
tes a realizar pueden demorar meses o in-
cluso provocarla anulacién de la venta por
parte del cliente».
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EL OBSERVATORIO CETELEM

HABITOS DE CONSUMODELOS
COMPRADORES DE COCHES ESPANOLES

El Observatorio

Cetelem 2023

Edicién tras edicién, “El Observatorio Cetelem” se ha
consolidado como uno de los estudios sobre habitos del
consumidor mas fiables y certeros del mercado. Es una de

las referencias prescriptoras para el analisis del consumo |
en nuestro pais. Los datos que comparte ofrecen un amplio
abanico de informacién que refleja las tendencias que
seguimos al afrontar la compra de nuestros vehiculos.

La edicién 2023 del macroestudio mues-
tra como el mercado del automévil se ha
ralentizado. Los impedimentos que de
manera simultdnea generan las transfor-
maciones que el sector esta padeciendo,
el entorno inflacionista y el impacto de las
subidas de precios y tipos de interés jun-
to con los efectos de las crisis de las cade-
nas de suministro, de la electrificacién y
la digitalizacién afectan muy seriamente
el dnimo de los compradores.

Y pese a que, en términos generales,
el arranque de este afio 2023 esté siendo
mas o menos bueno, las perspectivas pa-
ra el afio completo no son tan positivas co-
mo nos gustaria oir.

Segun los datos de esta edicion de “El
Observatorio Cetelem”, el interés que los
espafioles tenemos por la compra de un
automovil se mantiene con respecto al

¢Cuantodinero piensas destinara lacompradetu
Proximo automovil? (respuestaabiertanumérica)

FL IMPORTE MEDIO QUE INVIRTIERON
EN LA COMPRA DE UN COCHE NUEVO
FUE DE 73903 EUROS, UN 9 % MAS
QUE EN 2022. Y PARA UN USADO LA
INVERSION CRECIO) UN 60 %

afo 2022. Asi el 24 % de los encuestados
manifesté haber comprado un coche o ac-
cesorios de coche, exactamente el mismo
porcentaje que lo hizo en 2022. El impor-
te medio que invirtieron en la compra de
un coche nuevo fue de 23.903 euros, un 9
% mas que la cifra invertida en 2022.
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Sin embargo, para adquirir un usado
el incremento del presupuesto fue bas-
tante superior, ya que se destinaron a ello
una media de 9.902 euros, lo que viene
a suponer una inversién un 60 por cien-
to superior a la registrada el pasado afio.
En total, el gasto medio que los consumi-
dores esparioles realizaron para cambiar
de coche fue de 19.755 euros y hacerlo
les supuso tener que destinar una canti-
dad un 16 por ciento superior a la reali-
zada en 2022.

Lo que apenas vario fueron los tipos de
tecnologias que queriamos que impulsa-
ran nuestros vehiculos. Pese a la fuerte in-
fluencia que se viene ejerciendo sobre los
gustos y necesidades del consumidor de
cara al futuro, las elecciones de los con-
sumidores respecto de las tecnologias de
sus vehiculos apenas experimentan cam-
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PP RENTING A PARTICULARES UNA FORMULA CADA VEZ MAS APRECIADA

Entre los habitos de consumo de
los compradores de automéviles
analizados en esta edicién de “El
Observatorio Cetelem” también
el renting tiene su hueco. Segin
los datos proporcionados, el 73
por ciento de los conductores
ya conoce lo que es el renting

de particulares, aunque
Unicamente el 11 por ciento de
los que disfrutan de coche lo
hacen mediante una operacién
de renting en sus distintas
modalidades.
Loqueestaclaroesque el
renting ha trascendido el
ambito empresarial y ya se
puede considerar toda una
realidad entre los particulares,
pues segln la informacién que
proporciona esta nueva edicién
del informe sobre Habitos de
consumo de los automovilistas,
nada menos que el 56 por ciento
de los conductores que conocen
el renting y ain no lo han usado
estarian dispuestos a contratar
uno en el futuro para su préximo
coche.

Para los conductores, las
principales ventajas que
sefialan de poder disfrutar

de unrenting las encuentran
mayoritariamente (62 %)

en el hecho de poder tener

las reparaciones, averias,
mantenimiento, cambio de
neumaticosy el seguro todo
incluido en los pagos de la
cuota mensual. También
destacan como segundo gran
valor la facilidad que da para
poder cambiar de coche méas

¢Cudles crees que son los puntos fuertes de adquirir tu coche a través de renting?

frecuentemente (46 por ciento
de los encuestados). Y el tercer
gran valor es el poder afrontar
la operacién sin tener que pagar
una entraday limitdndose
Unicamente al abono de la cuota
cada mes.

Visualizar el lado positivo no
inhibe a los conductores a

la hora de destacar las tres
cosas que menos le gustan

de las operaciones de renting.
La principal de todas ellas,
destacada por el 47 % de los
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Y, ccudles son los puntos negatives de adquirir tu coche a través de renting?

41%
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Opciones de financiacién + seguro

conductores es la de no ser el
verdadero propietario del coche,
sino simplemente el arrendatario
del mismo. Para el 41 por ciento
las penalizaciones a pagar por
los excesos de también suponen
un aspecto que el renting
deberia evitar y ese mismo
porcentaje es el que también se
queja de las penalizaciones por
cancelacion de los contratos o
de no poder hacerlo, segin el
tipo de renting escogido.

Aln asi, el renting convence, y

de
cada

opcion de financiacion + seguro +
garantia + servicio postventa completo
si se la ofreciera el concesionario a la
hora de comprar su coche

Conductores
encuestados
contrataria la

realmente lo hace tanto que
hasta 7 de cada 10 conductores
encuestados contratarian
opciones de financiacién que
incluyeran servicios similares a
los que el renting ofrece a sus
clientes. Consideran positivo que
los concesionarios les ofrezcan
junto con la financiacién de la
compra del vehiculo el contrato
del seguro, la garantiay el
servicio postventa al completo
del vehiculo. Sin dudarlo, lo
aceptarian.

bios. Asi, el 47 % opt6 por un diésel y el
42 % por un gasolina. Un 8 % se decan-
té por un hibrido y apenas un 2 % lo hi-
zo por un eléctrico. A diferencia del afio

Tienes intencion de comprar un automovil en los
proximos 12 meses ZNuevo o de 0casion? (vrespuestadnica)

2022, el interés por los vehiculos que se
impulsan con motores gasolina se mantie-
ne, por los hibridos sube 3 puntos porcen-
tuales y apenas 1 por los eléctricos puros.

En cambio, los diésel pierden peso. Su de-
manda (47%) se redujo 4 puntos porcen-
tuales en el mercado con respecto al afio
anterior.

¢Clando compraste
tu automovil actual? (verespuestatnica)

%
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Coche eléctrico
Motivos por los que no compraria un coche eléctrico

Coche eléctrico
Intencién eimporte previsto de compra

T
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i Es demasiado caro B6%

)
- _-Il fh La autonomia no es suficiente _ 5T% a

No dispongo de espacios/infraestructuras
. pone cerca gara recargar la bateria _ Al ﬁ

L A Requiere mucho tiempo de recarga _ 3% bt
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Prefiero un vehiculo hibrido 2% [ 1]
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un 13 mis que ol afke anterior. -
Es menos potente que un vehiculo térmico . % ﬂ
Coche eléctrico

Autonomia necesariay esfuerzo financiero (%respuesta nica)

LA partir de qué nivel de autonomia estarias dispuesto a
comprar un vehiculo 100% eléctrico?

iCudl es el maximo esfuerzo financiero que estarfas
dispuesto a realizar para comprar un vehiculo eléctrico en
lugar de un gasolina o diésel?

B Menos del 10% adicional
 Entre of 30% v el 50% adicional

= Sin esfuerzo adicional
H Entre el 10% vy of 30% adicional
B Mis dhel 50% adbcional

W Entre 300 km y 397 km B Mas de 500 km
W Entre 200 km y 299 km 8 Entre 100kmy 199 kmn B Menos de 100 km

B Entre 400 km y 49F km

¢ A partir de qué nivel de autonomia estarias dispuesto a comprar
un vehiculo 100% eléctrico @orespuestanica)
SE INCREMENTARA UN 44 %, LOS

3
e ;5 . GASOLINA, ELE[TRI[OS Y L0S GLP
T — MANTENDRIAN SUIS VENTAS Y LOS
Entre 200 kmyy 298 km = 18 DIESEL SIGUEN EN CAIDA LIBRE
Entre 300 km y 339 km ﬂ e
Entre 400 km y 439 km —rf 22
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EL INTERES POR LOS HIBRIDOS

gia. Estos datos reflejan coémo los espario-
les aumentan su intencién de adquirir un
vehiculo electrificado como su préximo
coche. En el caso de los hibridos, ese 44
por ciento de incremento de la intencién
de compra se traduce en una prevision del
incremento de sus ventas de cuatro pun-
tos porcentuales frente a las registradas
el afio anterior.

Mo me interesa

]
=

B

BDP JAVIER DE ULACIA, DIRECTOR DIVISION AUTO BNP PARIBAS PERSONAL
FINANCE ESPANA “LAS SUBIDAS DE PRECIQS Y TIPOS DE INTERES
OBLIGAN A REPENSAR LOS PRODUCTOS FINANCIEROS”

—éCoémo valoras el
comportamiento del mercado
del automdvil en el afio 2022?
—2022 fue un afio de
incertidumbres ante las cuales
tanto los fabricantes como

los concesionarios supieron
reaccionar muy bien. La alta
rentabilidad obtenida por todos
ellos asilo demuestra. Y esa es
una muy buena noticia.
Ademas, también han

sabido reforzar sus politicas

y acercarse aun mas a los
clientes, compensando

las fuertes subidas de los
precios con una oferta
complementaria de servicios

y mucho producto nuevo para
mantener el atractivo de la
compra de automdviles. Eso

si, los fabricantes claramente
han percibido que su anterior
politica comercial basada en los
descuentosy las ofertas no es
la Unica manera de conseguir
beneficios. Se han dado cuenta
de que vendiendo menor
numero de unidades pueden
rentabilizar sus negocios de otra
maneray que, ademas, esta
resulta incluso mucho mejor
para sus cuentas de resultados.

—La subida de los tipos de
interés y el entorno inflacionista
que afecta a la economia afecta
directamente a las ventas.
¢Cémo puede el sector afrontar
este reto?

—En Estados Unidos, con su
elevado poder adquisitivoy
precios medios de los vehiculos
mas reducidos ya hablan de
créditos con una duracién
media que puede llegar hasta
los 84 meses. Curiosamente la
media histérica de financiacién
gue tenemos en Espafia. Esto
nos sefala que probablemente
tengamos que ampliar los

periodos de financiaciéon
mucho mas, lo que resulta
preocupante. Y lo es porgue si
los clientes tienen que financiar
sus vehiculos a 100 meses, casi
van a tener que hacer hipotecas
sobre sus vehiculos para poder
comprarse uno.

El precio de los coches sube,

y también los tipos de interés.

Y eso obliga a repensar cémo
jugamos en este escenario para
poder disponer de variables que
permitan mantener los tipos al
mismo nivel. Para ello, todos los
actores involucrados (marcas,
concesionarios y entidades
financieras) debemos trabajar
conjuntamente para ofrecer

un mejor producto financiero

a los clientes. El problema no
s6lo esta en la subida de los
tipos de interés, también en el
incremento de los costes de
bienes y servicios necesarios
para el dia a dia. El momento es
ciertamente complicado.

—El sector del automdvil afronta
importantes transformaciones
(electrificacion, nuevas
regulaciones,...). ¢Cémo afecta
la transicién al eléctrico al
mercado?

—Los vehiculos eléctricos son
coches tecnolégicamente muy
avanzados. Sin embargo, el
problema no viene dado por su
tecnologia, sino por la escasez
de infraestructuras necesarias
para su utilizacién. Y ese es un
problema no sélo en Espafia,
también en toda Europay

en EE.UU. Hasta tal punto

es un problema que incluso
hay paises que ya comienzan
a dar marcha atras en sus
planteamientos del horizonte
2030-2035.

En cuanto a los fabricantes,
van a seguir apostando por

la electrificacion total de sus
gamas, pero aun asi habra
algunas marcas que continden
desarrollando motores
atmosféricos para utilizarlos
con otro tipo de combustibles
(sintéticos, ecocombustibles, ...)
que contaminen mucho menos.
Esa es otra buena opcion.

En mi opinién para alcanzar

la sostenibilidad no hay que
apostar por una Unica energia.
Va a haber mucha diversidad.

—<Son las motos eléctricas la
solucién para la movilidad en las
ciudades?

—Hoy por hoy son sin duda el
mejor vehiculo para usar como
transporte urbano. Scooters

y ciclomotores eléctricos han
mejorado mucho. Para circular
por ciudades como Madrid,
Barcelona, Valencia, Sevilla

o Bilbaouna 125 ccesun
vehiculo ideal. Su gran facilidad
de cargay el elevado nUmero
de modelos disponible asi lo
refrenda. Ademas, muchas

de ellas permiten desmontar

la bateriay cargarla en casa

o en la oficina en muy poco
tiempo, lo que las hace ain més
recomendables.

Ahora bien. Si pensamos en
otros tipos de uso (deportivos,
todo terreno, ...) y componentes
de la moto, no estoy del todo
convencido de que las motos
eléctricas vayan a suplir a las de
combustién tradicional.

—-<COmo crees que se
comportardn este 2023 los
mercados del automavil?
—Todo apunta a que continuard
la tendencia vista en 2022. La
suerte es que este pasado afio
tuvimos que aprender a hacer
las cosas de otra maneray
ahora conocemos las férmulas

adecuadas para hacerlo.

La crisis de suministro aun no
se haresuelto del todo, pero
no tendré tanta notoriedad,
puesto que ahora el mercado
ya se ha acostumbrado a que
para recibir el coche haya que
esperar un determinado plazo
de tiempo.

Elincremento de los precios
seguird produciéndose tanto
en el mercado del vehiculo
nuevo como en el de ocasioén.
Soy de los que piensan que
puede producirse un trasvase de
ventas del primero al segundo
y serd importante saber cémo
se van ambos a comportar.
Muchos consumidores tienden
habitualmente a mantenerse
en las mismas categorias o
prestaciones, pero estova a
cambiar. Tendrdn que asumir
que deberan optar por vehiculos
inferiores o bien tendran que
acudir al mercado de ocasiéon
para mantener el estatus y
disfrutar de prestacionesy
garantias similares, aunque a
precios superiores al que antes
podrian hacerlo. Todo ello,
légicamente, en funcién de la
antigledad, el kilometraje y el
modelo elegido.

Los consumidores de automéviles tie-

Sin embargo, la cosa cambia sustan-
cialmente cuando hablamos de la inten-
cién de compra que los consumidores
manifiestan. Segtin los datos de esta nue-
va edicién de “El Observatorio Cetelem”
los compradores darian un vuelco al re-
parto citado. El interés por los hibridos se

E1 MOTOR16 |

incrementara un 44 %, mientras que el
existente actualmente por los Gasolina,
los VE y los GLP mantendrian sus ventas
actuales un afio mas. No asi los diésel cu-
ya caida parece no tener fin. Apenas un 22
por ciento del mercado mostrard interés
por comprar un modelo con esta tecnolo-

Por otra parte, de cada 10 espaiioles
que tienen previsto comprar un coche este
proximo afio, siete buscaran un vehiculo
nuevo, mientras que casi los tres restan-
tes acudiran al mercado de ocasion para
renovar su vehiculo. El gasto medio que
tienen pensado realizar ronda los 24.000
euros, 28.000 en el caso de los comprado-

res de uno nuevo y 13.000 en el de quie-
nes piensan mas en uno usado.

Respecto a la antigiiedad del vehicu-
lo, la mayoria de los encuestados afir-
ma que sus coches tienen mas de 10 afios
(29%), un punto mas que en 2022. Le si-
guen aquellos cuyo coche tiene entre 5 y
10 afios, con un 27%, y se mantienen es-

tables los porcentajes de espafioles en-
cuestados que afirman que su vehiculo
tiene una antigiiedad de entre 3 y 5 afios
(16%) y entre 1y 3 afios (13%). Por ul-
timo, el 15% de encuestados declara que
comprd su automdvil hace menos de un
afio, porcentaje que desciende un punto
porcentual respecto a 2022.

nen bastante claro cudles son sus priori-
dades ala hora de comprar su coche. Para
el 87 % lo mas importante es la relacion
calidad/precio que el vehiculo les ofre-
ce, el 73 por ciento indica que la seguri-
dad que aporta también es importante
y el 67 por ciento basa también su elec-

| MmoTOR16 EA
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éDénde adquiriste el automévil que compraste en los Ultimos 12 meses

] &

Compraventa de segunda mano -

Concesionario multimarca - 1%

Intermnet I 4%

Taller o agente I 3%

Empresa de Renting o leasing I 2%

cién en la marca y la fiabilidad del pro-
ducto que esta comprando. Basicamente
son los tres grandes valores que también
mostraba el estudio del afio 2022 y con
apenas variacion.

En cuanto a la compra de vehiculos
electrificados, tan sélo un 15 % de los en-
cuestados tiene pensado que su proximo
vehiculo sea eléctrico. Para ello estarian
dispuestos a invertir una cantidad media
aproximada de 28.618 euros, apenas un
1% maés de la que manifestaban en el es-
tudio del afio anterior. Estas cantidades,
que muestran un incremento econdmico
claramente inferior al de la evolucién de
los precios de los VE en el mercado po-

o

=
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oS & COmpraran un
cohi nisvs gastaron
de media

23 903€ (+5%)

19.755€ (

ne sobre la mesa una de las razones por
las cuales las ventas de los eléctricos no
terminan de despegar con tanta fuerza
como se esperaba: su elevado coste de ad-
quisicion.

El principal motivo por el que los con-
ductores espafioles no comprarian un
coche eléctrico es que lo consideran de-
masiado caro, asi lo manifiestan el 66%
de los encuestados, porcentaje que se
mantiene estable respecto al afio ante-
rior. El siguiente motivo mds mencionado
es la autonomia insuficiente (57% fren-
te al 55% en 2022), la falta de espacios
o infraestructuras para realizar la recar-
ga (40%), y el tiempo necesario para la
misma (39%).

La autonomia sigue siendo para los
conductores espafioles uno de los facto-

MOTORI16 |

El gasto medio
realizado por los
consumidores que
han comprado un

coche en 2022 fue de
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2022
51% Didsel
Gasolina
Hiterido
1% Eléctrico
1% GLP

+16%)

9.902€ (+60%)

res mds importantes a la hora de plan-
tearse la compra de un VE. El niimero de
cuantos demandan un mayor rango de
distancias de recorrido con una misma
carga para estos vehiculos crece un 21 %
entre los que demandan autonomias su-
periores a 500 km y un 26% entre los que
consideran que con 300 a 400 km seria
suficiente.

Alahora de buscar su coche nuevo los
compradores siguen numerosos caminos
para informarse sobre los vehiculos. Inter-
net es hoy por hoy el medio preferido para
ello. Nada menos que el 88 por ciento de
los compradores de coches utiliza la red
como medio de consulta durante el pro-
ceso de compra de su automévil. Las web
de los fabricantes y las webs especializa-
das en el mundo del motor son utilizadas

.M

| 2
Mi coche actual
Tipode carburante

I 1% (%orespuesta Unica)

como fuente de informacién por el 57 por
cientoy el 49 por ciento del total de com-
pradores, respectivamente.

Los compradores de coches valoran es-
pecialmente la relacién calidad precio, la
seguridad y la fiabilidad que cada marca
les ofrece y siguen prefiriendo realizar sus
compras en los concesionarios monomar-
ca antes que por cualquier otro canal. De
hecho, las compras por internet han re-
trocedido en 1 punto porcentual frente a
la de compradores que utilizaron este ca-
nal en el afio anterior. Hoy, apenas el 4 %
de los encuestados adquiere su coche me-
diante procedimiento online.

Para los compradores de automévi-
les el precio (72%), la duracién (69 %)
y la funcionalidad/fiabilidad (53%) son
los aspectos que mas valora a la hora de
elegir su coche. Siendo con diferencia el
precio (35%) la principal razén por la
cual escogerd un concesionario o cual-
quier otro punto de venta antes de decidir
donde comprard su nuevo vehiculo.

El informe afiade muchos otros aspec-
tos del sector sobre los habitos de compra
tanto en el sector del automévil como en
el de la motocicleta y el caravaning, pero
por su extension nos es imposible resu-
mirlos en estas paginas.

Quienes quieran ampliar esta informa-
cién pueden encontrarla accediendo al
estudio completo en la web https://elob-
servatoriocetelem.es/
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eléctricoy cuando el cliente ya

DIRECTOR COMERCIAL Y B2B DE POLESTAR

«Primero vendemos el coche

ha visto que es una solucion,
hablamos de Polestary

Pedro Parra es el encargado de pilotar la estrategia comercial de Polestar, tanto en el el
mercado de particulares como en el de empresas o B2B. Su experiencia —yo toda la vida he
estado en flotas—, es clave para el objetivo de la nueva marca de modelos eléctricos.

—El canal de empresas supone casi un
25 por ciento del mercado. ¢Cuanto su-
pone en Polestar?

—Para Polestar es mas, ahora mismo es-
tamos en torno a un 40 por ciento, pero de-
beriamos crecer. Normalmente las marcas
premium si que tienen un peso mayor en
empresas y en nuestro caso, ademas es que
es un canal que que potenciamos especial-
mente. Por eso deberiamos de estar en tor-
no al 50 por ciento. Nuestra idea es en poco
tiempo estar alrededor del 50 por ciento.

—¢Y ese es un objetivo de lamarca en
Espaiia o a nivel global?

—Anivel global. Es que hay paises en los
que el B2B esta mucho mas desarrollado,
es decir, el B2B da cobertura al B2C, como
Inglaterra, que son mercados en los que
el concepto de propiedad, la venta como
retail que conociamos se ha perdido y el
cliente particular busca una soluciéon B2B
al final. Espaia va tendiendo un poco aeso
y esperamos estar ahi. En Europa el repar-
to es 50 -50, claramente.

—Vosotros no tenéis entonces ese pro-
blema de otras marcas que consideran
que las ventas a particulares son el ca-
nal mas rentable.

—En eso no tenemos excesivo problema
con el mix canal. Esto también es relativo,
pero es cierto que tradicionalmente el ca-
nal mas rentable era el canal particular. Pe-
ro los que venimos de empresas durante
mucho tiempo nos hemos encontrado con
medios comerciales o descuentos que tt
dabas para una flota de 1.000 coches y que
entraba un sefior por la puerta de un con-
cesionario y entre el descuento del mes, la
retoma, etc, los medios comerciales que es-
tas poniendo eran mayores. Es mas renta-
ble el particular, pero yo creo que también
las marcas fortalecen o tiran hacia el mer-
cado particular por una sencilla razén, por-

que hay una red de concesionarios que vive
de ello. Al final no dejan de ser unos clien-
tes cautivos de la propia marca a los que
hay que cuidar. Por eso la flota se ha visto
siempre como el enemigo de lared de con-
cesionarios. En nuestro caso no tenemos
ese problema, porque no tenemos red de
concesionarios y somos nosotros mismos
los que lo gestionamos.

—:Hay una estrategia especifica pa-
ra el canal de empresas? ;Que podéis
ofrecer ahi?

—Si, sique tenemos una estrategia. La di-
ferencia de Polestar respecto a otras mar-
cas eléctricas es que desde el inicio si que
se concibié como una marca que queria
estar en el canal de flotas. Ellos vieron que
en Europa alrededor del 50 por ciento de
las ventas eran en flotas y pensaron ‘¢ por
qué voy a renunciar a ellas?’. Asi que hay
una estructura para el B2B que da cober-
tura a todos los mercados y luego eso se
va extrapolando a los canales locales. Por
eso luego, en todos los paises tenemos un
equipo que trata y da servicios a los clien-
tes de flotas en su ‘idioma’, porque no hay
que hablarles en el mismo idioma que a un
cliente particular, ni las necesidades son
las mismas.

LA DIFERENCIA DE POLESTAR
RESPECTO A OTRAS MARCAS
ELECTRICAS ES QUE DESDE EL INICIO
QUERIA ESTAR EN EL CANAL DE
FLOTAS. VIERON QUE EN EURGPA
ALREDEDOR DEL 50 POR CIENTO

DE LAS VENTAS ERAN EN FLOTAS

Y PENSARON '¢POR QUE VOY A
RENUNCIAR A ELLASY

—¢Teneis un producto especifico dipa-
ra empresas? ¢O es un simple renting?

—Dependiendo del canal por el que el
cliente accede a nosotros, pues tenemos di-
ferentes herramientas. Por ejemplo si que
tenemos un producto renting que es Po-
lestar Renting tanto para el cliente retail
como para el cliente B2B. Y damos tam-
bién mas opciones financieras. Lo que nos
vamos encontrando es que el cliente de
empresas también esta requiriendo otras
opciones como un producto como el flexi-
ble, que todos pensamos que era muy pa-
ra particular y que hay clientes de flotas
que nos lo estan demandando. Tenemos
el producto renting con una ventaja o una
diferencia con respecto a otros fabricantes
yes que nosotros si que damos desde inicio
ennuestra pagina la cuota de renting final,
que el cliente puede ver y calcular en cada
momento. Somos supertransparentes en
eso y damos la opcién para que el cliente
pueda conocer cudles serfan sus costes pa-
ra acceder a su Polestar por renting o por
cualquier otra solucion financiera.

-0 sea, que sois capaces de cerrar un
operacion totalmente online.

—Totalmente. El cliente es el que tiene
que decidir y nosotros le tenemos que ofre-
cer una solucion digital. Y qué ocurre cuan-
do vas a hacer una cuota de renting, pues
que al final entras en el coche lo configu-
ray al final «lldmeme, le llamaremos, sie-
te emails, Quitame, ponme; ahora un mes
mas, ahora un kilémetro mas»... Con noso-
tros eso lo puede hacer siempre que quie-
ra. Pero también tenemos un equipo que le
puede atender, le damos las dos opciones:
que quieres un método mds tradicional va-
mos a verte, te asesoramos... que quieres
ser totalmente autosuficiente te ponemos
la herramienta para que lo puedas hacer.

-Has dicho que tenéis especialistas

especificos para canal de empresas...
¢Estan aqui, en Espaiia?

—Si estan fisicamente en Espafia 16gica-
mente, de momento en Madrid, Barcelo-
naylaidea durante este afio es desarrollar
también y tener presencia fisica con ac-
count managers en Valencia y en Malaga,
de momento. Nos estamos intentando ir
obviamente a las ciudades donde estraté-
gicamente la transicién hacia la movilidad
esta un poquito mas avanzada

—Porque el mercado eléctrico en Es-
paiia se concentra en cinco o seis ciuda-
des... ¢Es asi en el tema de las empresas
o esta todavia mas polarizado?

—En el tema de las empresas todavia
mas polarizado, porque Madrid es la que

mas pesa. La mayoria de las empresas de
los operadores de renting y de los RAC es-
tan aqui. Madrid pesa un 37 por ciento;
Barcelona seria la siguiente, pero ya muy
por debajo. A nivel retail si es verdad que
Madrid y Barcelona estarian por igual; lue-
goya Valenciay Méalaga... Pero a nivel em-
presas el peso de Madrid todavia es muy
grande. Lo que si que creemos es que hay
una oportunidad de desarrollo en el resto
de provincias. El vehiculo eléctrico, cuando
arranco, parecia que Madrid y Barcelona
eran las tnicas ciudades que podian ven-
derlos. Y el afio pasado ya se nota una pola-
rizacién tremenda, empiezas a ver que en
la tarta hay mas quesitos; que se empieza
arepartir mas. Y que ya el resto de provin-
cias y de comunidades estan entrando ylas

NOSOTROS A NUESTROS CLIENTES SI QUE LES

CONTAMOS EXPERIENCIAS PROPIAS. LA VENTAJA QUE

TENEMOS ES QUE LLEVAMOS CON COCHES ELECTRICOS

DESDE QUE LLEGAMOS AQUL..

empresas no van a ser una excepcion. Te-
nemos las grandes empresas, de este tipo,
pero luego no olvidemos que el tejido em-
presarial espafiol que es un 90 por ciento
pymesy ahi es donde creemos que hay una
oportunidad de crecimiento brutal.

—:Una marca cien por cien eléctrica
como Polestar ayuda o asesora ala em-
presa a hacer esa transicion?

—Totalmente... pero mas que un servicio
es otra cosa. Nosotros, por ejemplo, tene-
mos reuniones con clientes en las que no
hablamos de Polestar. Yo digo que hace-
mos dos ventas, primero vendemos el ve-
hiculo eléctrico y luego cuando el cliente ya
ha visto que es una solucién para su empre-
sa, entonces hablamos de Polestar. Porque
hay muchas incertidumbres y muchas du-
das, hay muchas ideas preconcebidas, de
gente que no ha cogido un coche eléctri-
co en su vida como que no hay suficientes
puntos de recarga en Espafia... Hay sufi-
cientes puntos, lo que no hay son coches
eléctricos. Hay una falta de utilizacién de
los recursos que tenemos brutal. ;Que ha-
rian falta mas? Si, pero es que no tenemos
los coches que tiene Europa. Nosotros les
contamos experiencias propias. La ventaja
es que llevamos con coches eléctricos des-
de que llegamos aqui... Y algunos mas, yo
ya llevaba con coches eléctricos tres afios.
Y sabemos como se viaja con un coche eléc-
trico, cémo es el dia a dia... Y ahi es donde

Polestar 2
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HABLAMOS CON... PEDRO PARRA,

les ayudamos. Les explicamos como es la
realidad de un coche eléctrico.

—¢,Como se convence a una empresa
a cambiar su flota a eléctrica? ;Esmas o
menos facil que a un cliente privado?

—Pues te voy a decir una cosa y a mi me
da pena que sea asi, pero a veces es mas fa-
cil un cliente de empresa porque el cliente
de empresa viene convencido porque tie-
ne que cumplir una serie de ODS (Objeti-
vos de Desarrollo Sostenible) que le dicen
‘o pasa usted a flota eléctrica o no hay otra
opcion’. El cliente particular es €l el que
decide. Es verdad que nos estamos encon-
trando con clientes de empresa con los que
empezamos hablar hace un tiempo y nos
decian “bueno ya hablaremos de esto por-
que yo no sé como hacer esto” y que yanos
han llamado diciendo “tengo que hacerlo,
venid y contadme porque tengo que ha-
cerlo”. El cliente de empresa se esta con-
venciendo porque la propia sociedad les
esta obligando a ir hacia esto. Tenemos ca-
sos de empresas donde estan empezando a
penalizar alos usuarios que no cogen el co-
che eléctrico. Yo personalmente creo que
esto no deberia ser asi, es un tema de ex-
periencia, de convencimiento y de uso real,
no nos volvamos locos. Nosotros lo que le
proponemos a los clientes es que no cam-
bien su flota completa: “haz un test, coge
alos early adapters que seguro que tienes
gente que quiere probar. Prueba con ellos,
aprende con ellos, cémo les pago la electri-
cidad cuando antes les pagaba el combus-
tible; qué puntos de recarga tendria que
poner, cémo funcionan, cémo viajan y po-
€O a Poco esas experiencias te van a servir
para que cuando tenga que entrar todo el
mundo pues ya hayas aprendido”.

—¢En eso del tema de puntos de recar-
ga también les asesorais?

-Si, a ver, nosotros tenemos un acuerdo
con Iberdrola como bien dices vamos con
ellos de la mano cuando es necesario pero
te voy a ser muy sincero, a nivel de empre-
sa normalmente el cliente ya tiene esa so-
lucién, sobre todo el gran cliente. Cuando
es un cliente un poquito mas pequefito, so-
bre todo una pyme, pues a veces si que nos
pide esta ayuda y vamos con Iberdrola. Pe-
ro normalmente el cliente ya se busca pa-

/

NOSOTROS SI QUE DAMOS DESDE
INICIO EN NUESTRA PAGINA LA
CUOTA DE RENTING FINAL, QUE EL
CLIENTE PUEDE VER Y CALCULAR
EN CADA MOMENTO. SOMOS
SUPERTRANSPARENTES EN £SO

ralelamente esa solucién porque sabe que
la va a necesitar. Nosotros les ayudamos,
tenemos condiciones especiales con Iber-
drola para estos clientes, pero en grandes
flotas es muy raro que te pidan esta ayuda,
porque ya la trabajan de manera paralela.

—¢Tenéis alguin programa o aplica-
cion para gestion de flota? ;O es a tra-
vés de la app Polestar como cualquier
cliente?

—Estamos desarrollando, porque al fi-
nal la informacion la tenemos. El cliente, el
usuario accede ala aplicacién Polestar y ya
sabe donde esté el coche, lo puede cargar...
puede hacer un montén de cosas. Noso-
tros vamos a tener esta herramienta, pe-
ro desde nuestra experiencia, si es verdad
que es algo que las marcas nos llevamos
empefando en desarrollar mucho tiem-
Ppo, pero es verdad que hay empresas que
ya se dedican a esto y yo creo yo le puedo
dar una solucién a un cliente. Me encan-
tarfa que un cliente de 600 coches tuviese
toda la flota Polestar, pero no suele ser el
caso, suele tener los coches con una mar-
ca, los comerciales con otra y los direccion
con otra. Entonces hay empresas que ya te
dan estas soluciones de gestién de flotas
para toda tu flota, no solo para una marca
u otra. Nosotros haremos la solucién pe-
0 Nno creo que sea una necesidad real de
los clientes buscar esta solucién en los fa-
bricantes

-Me refiero mas esa pyme que tiene
cuatro coches contigo, evidentemen-
te pues no es lo mismo que el de 600
coches que tiene el paquete para saber
exactamente dénde estan todos sus co-
ches. Hablo de un paquete llave en ma-

no, tienes los coches con esta aplicaciéon
puedes monitorizarlos y saber qué esta
pasando con cada uno...

—Totalmente de acuerdo y por esolova-
mos a desarrollar, porque hay clientes que
si lo necesitaran,. Y luego si que tenemos
una herramienta que es absolutamente di-
ferenciadora, para clientes flotistas que se
llama Fleetportal donde damos la opcién al
cliente —siempre que él quiera—yle damos
acceso para que €l pueda pedir los coches
y hacer seguimiento a sus propios noches
con total transparencia, que es algo que te
puedo asegurar que no es habitual en los
fabricantes. Y este cliente podria pedir el
coche cuando quisiera, él sabria cuando se
fabrica, cudndo va a llegar exactamente lo
mismo que voy a ver yo. Si el coche tiene
un retraso no voy a tener que ser yo el que
le diga siva a llegar, o cuédndo... Con abso-
luta transparencia. De esta manera podria
tener un control de cdmo estan todos sus
pedidos. Como te digo, lo damos de ma-
nera voluntaria, porque entendemos que
un cliente que trabaja con cinco marcas te
puede decir “yo no puede tener acceso a
cinco herramientas, hacedme vosotros el
trabajo”. Por eso tienes contacto tradicio-
nal para hacerlo, pero si que tenemos exac-
tamente esa capacidad y esa herramienta,
tanto para compafifas de renting como pa-
ra cliente final.

—¢Haceis oferta comercial para flotas
con alguna version concreta o os adap-
tais a lo que el cliente elija?

—No lo tenemos, y si que estamos pen-
sando en desarrollar algo asi. A priori noso-
tros paquetizamos los coches de la misma
manera a nivel europeo, es decir un coche
tiene la misma configuracién para Norue-
ga, que para Bélgica o Espafia. Esto nos
permite simplificar mucho de cara a los
clientes y también de cara a nosotros y
nos permite también una gestion logistica
fantastica. Es decir, yo tengo un stock eu-
ropeo que puedo mover con todos los pai-
sesy el pais que lo venda es el que lova a
conseguir. De esta manera compartimos
stock, no nos coge antigiiedad y los clien-
tes tienen posibilidad de obtener el coche
mucho mas rapido. Es verdad que no lla-
mamos version Business como tal, pero el
Polestar 2, que es nuestro coche basico,

sin ponerle ningun pack, ya cumple todos
los requisitos que cualquier empresa va a
necesitar a nivel de equipamiento, porque
son coches que de serie ya vienen muy bien
equipados.

—¢Cudl de vuestros modelos crees que
serd mas indicado para vehiculo de em-
presa cuando tengais toda la gama?

—Por volimenes deberia de ser el Poles-
tar 4y el Polestar 2. Ahora bien lo que es
por ‘market’ dentro de esos comités de di-
reccion yo creo que el Polestar 3. Es decir,
no va a ser un coche de volumen, porque
al final cuando llegas a una empresa no
hay cuatro directores que tengan un coche
de 100.000 euros, pero estoy convencido
de que ahi vamos a coger una buena posi-
cién, porque a ver, ya estamos recibiendo
pedidos de un coche que no ha visto na-
die. Nosotros hemos abierto pedidos en
octubre y sinceramente no esperabamos
tener pedidos hasta bien entrado el vera-
no de este afio y estamos recibiendo pedi-
dos de manera sistematica todos los meses,
no grandes volimenes, pero es algo sor-
prendente.

—Sois una marca exclusiva, premium,
que no vais a hacer descuentos como
Tesla. Eso lo compensais en particula-
res con una experiencia de cliente muy
potente. Y en Flotas la experiencia de
cliente estara al mismo nivel.

—En flotas, hay una pregunta que nos
hacen todos los clientes, que si vamos a
hacer descuentos. Nosotros en retail tene-
mos una politica muy clara que es no ha-
cer descuentos con una compra cien por
cien online, en cambio en flotas ya si que
un método que podriamos decir mas tra-
dicional, si que tenemos condiciones espe-
ciales, dependiendo de los voltimenes para
clientes. Pero son condiciones muy come-
didas y también como digo yo es son con-
diciones reales y netas, es decir si yo por
poner una te estoy dando un 2 o un 3 por
ciento de descuento es real porque no hay
mas descuento. Y como experiencia clien-
te si que es verdad que también queremos
que sea una experiencia distinta. Entonces
la primera cosa que focalizamos y que in-
tentamos hacer es que todas las entregas
sean fisicas; para nosotros seria realmente

facil entregar a domicilio y seguramente lo
hagamos de aqui a un tiempo cuando con-
sigamos tener una solucién digital para en-
tregar en casa muchisimo mas que digna,
de una manera premium. De momento, lo
que si que hemos hecho es desarrollar en
un afio, que es muy poquito tiempo, la po-
sibilidad de entregar en nueve ciudades en
Espafia dando cobertura no solo a las ciu-
dades mas eléctricamente avanzadas co-
mo puede ser Madrid, Barcelona, Valencia
y Malaga sino ciudades que sabemos que
lo seran pero hoy no lo son, pero que estra-
tégicamente a nivel logistico y de distancia
nos interesaba como Santiago de Compos-
tela, estar en Bilbao, en Oviedo, en Mallor-
cay en Gran Canaria.

-Y respecto a la posventa para el
cliente de flotas...

—Es otro tema fundamental en B2By la
primera pregunta que nos hacen todos los
clientes de flotas. Tenemos la suerte de un
acuerdo con Volvo por el que tenemos 80
puntos en Espafia, formados y prepara-
dos para poder atender un Polestar y esto
te da unas garantias desde el inicio a nivel
de servicio que sabes que vas a dar un buen
servicio no solo en la entrega —que es un
momento muy bonito y magico—, sino que
tienes que estar a la altura cuando lleguen
los problemas. Nuestro esfuerzo maximo
durante el primer afio ha sido, mas que
vender, estar preparados para poder ven-
der bien. Porque lo mas importante era po-
sicionar la marca.

—cY test drive especificos para clien-
tes de empresas?

—Tenemos algo muy diferenciador con
otras marcas, el hecho de poder reservar tu
prueba online como un restaurante tal dia

ESTAMOS AYUDANDO A LOS
COMERCIALES DE COMPANIAS

DE RENTING, QUE NO OFRECEN
PROACTIVAMENTE EL VERICULO
ELECTRICO, POR DESCONGCIMIENTO,
POR MIEDO... A CAMBIAR £SO

atal hora. Lo que si que tenemos es obvia-
mente un parque de coches para clientes
flotistas y les podemos dejar estos coches
de la manera tradicional para que lo prue-
be el equipo de la empresa... Pero si que
tenemos una herramienta muy curiosa y
es que esa misma posibilidad que ya te-
nemos para cliente particular yo lo pue-
do bloquear para un cliente empresa los
coches que necesiten en funcién de su vo-
lumen y les facilito un link para que ellos
puedan hacer la reserva de sus coches que
tienen en su empresa con un ‘look and fe-
el idéntico al que tenemos en un cliente de
retail. Es decir, bloqueo esos coches y a tra-
vés de esa pagina ellos harfan la reserva pa-
ra esos coches que tienen ellos y que van a
probar ellos. Es una herramienta muy c6-
moda para los gestores de flota, porque asi
no tienen que estar vigilando quién tenia el
coche en cada momento.

—c:Entiendo que vais a seguir con este
objetivo llegar al 50 % y tenéis idea de
cuando vais a lograr ese objetivo?

—Nosotros al final el crecimiento tiene
que ser exponencial tanto en flotas como
enretail; porque tendremos que ir crecien-
do conforme el mercado espafiol crezca.
Estamos en 4,5 por ciento ahora mismo
de cuota de vehiculo eléctrico; muy por
debajo del resto de Europa. ¢ Dénde vemos
nosotros que esta la carencia? en las com-
paiifas de renting, claramente. El merca-
do esun cuatro y medio y en renting es un
3,2 —el afio pasado acabaron en un 2,7-.
El renting al final se ha convertido como
la primera solucién para un cliente de em-
presas. Nosotros lo que si que estamos ha-
ciendo es un trabajo con estas compaifiias
de renting a nivel de soporte y formacién
a sus equipos comerciales. Lo que nos en-
contramos es que un comercial de compa-
fifa de renting no ofrece proactivamente el
vehiculo eléctrico, por desconocimiento,
por miedo a un producto que no contro-
lay cuando el cliente se lo requiere de ma-
nerayareactiva es cuando ya no tiene mas
remedio de preparar la oferta. Nosotros es-
tamos intentando cambiar esto y ayudan-
doles en la medida de lo posible. Porque
los renting quieren y ellos mismos tienen
unos objetivos tremendos a nivel de elec-
trificacién de su propia flota.
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ARVALY LAMOVILIDAD

LA APUESTA DE ARVAL PORLAN

UEVA MOVILIDAD

La sostenibilidad
como piedra angular

La movilidad esta viviendo un cambio de paradigma que nos trae nuevas oportunidades y
formas mas eficientes de desplazarnos. Arval cree que la sostenibilidad debe ser la clave.

Ya estamos viviendo la electrificacion
del automévil y desde Arval estamos
acompafiando a nuestros clientes en la
transicion energética de sus flotas. Ar-
val alcanz alrededor de 300.000 vehi-

El MOTOR16 |

culos electrificados en todo el mundo
a finales de 2022 (42.000 de ellos en
Espafia), y el objetivo es llegar a los
700.000 vehiculos electrificados en la
flota alquilada total a nivel mundial pa-

ra 2025, con una reduccién de las emi-
siones de CO2 del 35 por ciento por
vehiculo y kilémetro.

Ademas, colaboramos con nuestros
clientes para integrar sus objetivos de

RSCy de reduccién de la huella de car-
bono en sus estrategias, con diferen-
tes soluciones de movilidad cada vez
mas sostenibles y adaptadas a cada ca-
so particular.

Y es que las expectativas de las per-
sonas y las empresas en términos de
movilidad e impacto ambiental van
mucho maés alla de la electrificacion.
De ahi nace la estrategia Arval Beyond,
un plan de cinco afios (2020-2025)
con el que Arval quiere ir mds alla de
su modelo de negocio histérico para
convertirse en el referente de la indus-
tria en soluciones de movilidad soste-
nible. En Arval lo tenemos todo para
liderar la nueva movilidad, por nues-
tra experiencia de méds de 30 afios, por
nuestras competencias internas y por
nuestro espiritu colaborativo con nues-

tros clientes, socios y asociaciones in-
ternacionales.

Tanto las personas como las empre-
sas demandan cada vez mas disfrutar
de la movilidad como un servicio, con
una cuota mensual razonable que lo in-

ARVAL

BNF PARIBAS GROUP

cluya todo; y que ese servicio sea flexi-
ble, integrado y sostenible. Es decir,
disfrutar de una movilidad personali-
zada, que se ajuste como un guante a
las necesidades de cada cual; disponer
de las opciones de transporte que sean
necesarias, ya sean privadas, compar-
tidas o publicas, integradas en un mis-
mo servicio; y generar la menor huella
de carbono posible.

En Arval ya estamos trabajando pa-
ra atender a nuestros clientes y darles
el mejor servicio, como siempre hemos
hecho. Porque, ademas, la nueva mo-
vilidad trasciende al vehiculo privado
y afecta a todos, pues hay que pensar
en la huella de carbono de toda la so-
ciedad en su conjunto.

Actualmente ya ofrecemos renting
a largo plazo, renting flexible, renting
de vehiculos de segunda mano, cars-
haring corporativo, soluciones inte-
grales de movilidad eléctrica o renting

LA ESTRATEGIA ARVAL BEYOND ES
UN PLAN DE CINCO ANDS (2020-2025)
CON EL QUE ARVAL QUIERE IR MAS
ALLA DE SU MODELO DE NEGOCIO
HISTORICO PARA CONVERTIRSE EN

EL REFERENTE DE LA INDUSTRIA

EN SOLUCIONES DE MOVILIDAD
SOSTENIBLE. EN ARVAL LO TENEMOS
1000 PARA LIDERAR LA NUEVA
MOVILIDAD

de bicis eléctricas. Ademas, cabe des-
tacar nuestro departamento de Arval
Consulting, especializado en asesorar
y apoyar a nuestros clientes en la con-
figuracion y puesta en marcha de sus
nuevas politicas de movilidad.

oy
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COSTES DE MANTENIMIENTO DE LAS FLOTAS

Costosde

mantenimiento,

écrecimiento imparable?

RAZONES POR LAS QUE SE
HAN DISPARADO

No es ningun secreto. En 2022 los costos de mantenimiento de las flotas de vehiculos
corporativas se han disparado con respecto a afios anteriores. Los valores se han incrementado
sustancialmente, superando incluso aumentos porcentuales de dos digitos. Y las preguntas a
responder son claras: éPor qué aumentan? y {Hasta cuando van a seguir haciéndolo?

Cuatro estan siendo los principales fac-
tores que estan contribuyendo a elevar
los costes de las flotas y a llevarlos a nue-
vos guarismos que para muchos gestores
comenzaron hace ya tiempo a resultar
inasumibles e incompatibles con los pre-
supuestos asignados a sus flotas-
Basicamente, las cuatro principales
razones de la actual escalada de precios
podemos encontrarla en la mayor com-
plejidad que ofrecen los vehiculos hoy
dia, el incremento que se esta producien-
do en la realizacién de operaciones de
mantenimiento no programadas, los re-
trasos que sufren las reparaciones por la
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demora en la obtencién de piezas de re-
puesto; y la presion que la inflacion esta
ejerciendo sobre los precios en general y
de los coches en particular.

Los profesionales de la gestion de flo-
tas llevan unos afios padeciendo las con-
secuencias que todos ellos tienen sobre
los costos de mantenimiento de las flo-
tas. Los padecen porque basicamente lo
que hacen es impulsarlos al alza y elevar
de manera considerable los precios a pa-
gar, lo que complica sobremanera cum-
plir con los presupuestos planteados en la
empresa para el sostenimiento de la flota.
Analicemos cada uno de ellos.

Mayor complejidad del
vehiculo

Por lo general, la fuerte presién al alza
que sufren los costos de mantenimien-
to de la flota proceden del fuerte incre-
mento experimentado por la inflacién y
de las crecientes restricciones que el su-
ministro ha tenido en durante el pasado
afio 2022, pero también hay que consi-
derar como uno de los factores claves la
cada vez mayor complejidad que estan
adquiriendo los vehiculos, una compleji-
dad que sin duda promete ir a mas y que
va a aumentar notablemente durante los
préximos afos.

PP CONCLUSION SON TIEMPOS DIFICILES

Precios de combustibles
elevados, precios de
mantenimiento disparados,
dificultad para conseguir
nuevas unidades, salarios
en franca progresion alcista,
mano de obra escasay, en
ocasiones, poco cualificada,
calidad de las reparaciones
ala baja, .... Gestionar una
flota de vehiculos corporativa
resulta cada vez mas dificil.
No. No son buenos tiempos
para obtener resultados
positivos en la flota. La
situacién es ciertamente
complicada y presenta

numerosos desafios a

los que los gestores han

de enfrentarse a diario

y con muchos frentes
abiertos. Lograr el equilibrio
financiero necesario para el
mantenimiento de la flota
resulta y va a seguir siendo
cada vez més dificil.

Las unidades de la flota
son activos que deben

esperado para contribuir

al mantenimiento de la
economia de la empresa.
Las flotas son uno de los
principales centros de coste
para muchas empresas,
pero mas alla de ello,
también son uno de los
principales soportes para su
actividad. Las desviaciones
presupuestarias que todos

llegar a producir son
importantes y si las flotas no
cumplen con las expectativas
puestas en ellas, los
resultados de las empresas lo
van a acusar.

Pero no es cuestion de ser
pesimistas. Al contrario. Para
los gestores de flota esta
situacién es ademés una gran
oportunidad. En situaciones

de poner en valor la calidad
del trabajo. Buscar soluciones
y afrontar con decisién estas
situaciones realzan la figura
del gestor de la flotaen el
conjunto de la empresa.
Controlar el cumplimiento
del presupuesto sin que se
noten pérdidas de calidad
en el servicio que la flota ha
de prestar a la compafiia es

proporcionar el rendimiento

Y es que si bien los distintos modelos de
automdviles cada vez tienen un menor
ntimero de versiones y estan simplifican-
do sus gamas, lo cierto es que cada vez es-
tas vienen mas trufadas de tecnologias y
avanzados sistemas que no sélo tienen
su repercusion sobre el precio de adquisi-
ci6n. También inciden, y lo ademas lo ha-
cen fuertemente, en el incremento de los
costos medios que tienen las operaciones
de mantenimiento y reparacion.

Estos se elevan porque las labores y
técnicas de diagnosis son cada vez mas
complicadas de obtener, las averias mas
dificiles de detectar y las reparaciones
mas complejas de realizar. El nimero
de horas de trabajo que se precisan para
identificar los posibles problemas que ca-
da vehiculo puede tener se incrementa y
con ello los gastos que la recalibracién y
el mantenimiento de cada unidad opera-
tiva de la flota tienen se dispara.

La cada vez mas prolifica presencia de
sistemas de ayuda a la conduccién o de
seguridad como la advertencia de coli-
sién frontal, el frenado automatico de
emergencia, la asistencia de manteni-
miento de carril, el de deteccién de pun-
tos ciegos y tantos otros no sélo elevan
los precios de adquisicién. También in-
crementan los de mantenimiento.

Cuando llevamos el coche al taller, los
técnicos de mantenimiento ya no se li-
mitan a comprobar que la mecénica de

estos elementos pueden

LOS TALLERES CADA VEZ INVIERTEN
MAS EN PODER DISPONER DE LAS
HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS
NECESARIAS PARA REPARAR LOS CADA

VEZ MAS TECNOLOGICOS VEHICULOS

actuacion del sistema de frenado esta en
correcto estado. Han de comprobar que
sulégica de funcionamiento no se ha vis-
to alterada, que las distintas conexiones
electrénicas que permiten a los frenos in-
teroperar con los distintos sistemas de
seguridad y ayuda a la conduccién insta-
lados a bordo funcionan correctamente y
que no se han producido alteraciones en
su cadena de software que puedan impe-
dir su correcta actuacion.

Y, l6gicamente, todo ello tiene su refle-
jo en la factura a pagar en cada revision.
Lo tiene porque los talleres cada vez in-
vierten mas en poder disponer de las he-
rramientas tecnoldgicas necesarias para
todo ello. Los equipos de chequeo y con-
trol de estas posibles deficiencias cada
vez son mas caros y lo mismo sucede con
los profesionales que deben manejarlos,
pues su formacion y constante proceso de
actualizacién también es un coste afiadi-
do que los talleres han de reflejar, si o si,

como la actual esel momento ahora lo importante.

en el valor de las facturas que nos pre-
sentan por el mantenimiento de los ve-
hiculos. La cada vez mayor complejidad
que presentan los vehiculos eleva las fac-
turas.

Incremento del
mantenimiento no
programado

Ademds, las flotas también han experi-
mentado durante estos dltimos tiempos
un incremento en el numero de repara-
ciones y labores de mantenimiento que
sus vehiculos han tenido que afrontar.
Operaciones que en muchos casos no es-
taban programadas ni contempladas en
los presupuestos previos iniciales que se
plantearon a la hora de incorporarlas al
conjunto de la flota.

Y esto se debe a que, en un elevado nu-
mero de casos, las distintas unidades se
han visto obligadas a tener que operar
mas alla de las fechas de reemplazo ini-
cialmente programadas. Las flotas se han
visto forzadas a tener que extender los
contratos de arrendamiento y alargar los
plazos de permanencia de muchos vehi-
culos en la flota. La razén: o lo hacian o
corrian el riesgo de quedarse sin vehicu-
los con los que dotar de movilidad a sus
trabajadores, productos o servicios.

Durante todo el 2022, encontrar vehi-
culos con los que poder reemplazar a las
unidades que alcanzaban su edad idénea
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PP LA IMPORTANCIA DE LAS HERRAMIENTAS TELEMATICAS

MAS NECESARIA GESTOR DE FLOTA, BUSCA EL ADECUADO

Imaginacién, capacidad,
conocimiento, visién de futuro,

... la figura del gestor de flota
cada vez es mas necesaria para
garantizar el sostenimiento de

la movilidad de la empresa.
Disponer de la persona
adecuada en el momento
adecuado para ello es sin duda
la mejor de las politicas.

Y no basta con contar con

una persona gue tenga los
conocimientos adecuados sobre
el mercado del automdvil para
decidir que vehiculos son los mas
adecuados en cada momento
para poder ofrecer movilidad a
los productos, enseres, servicios
y personal de la empresa. NO.

La misién de los gestores va
mucho més alld. Y cuanto mayor
y mas grande es el volumen de
la flota de la que esta dispone,
mayor necesidad hay de contar
con la persona adecuada para
garantizar la sostenibilidad
econémica de la misma. Las
flotas corporativas suponen

uno de los principales centros

de coste que se habilitan en el

presupuesto de las empresas.
Son vitales para el desarrollo

de la actividad de lamismay
garantizar en buena medida

las relaciones comerciales

con muchos proveedores y
clientes. Pero también suponen,
especialmente en momentos
como el presente, importantes
quebraderos de cabeza para

la economiay buena marcha
financiera de la compariia.
Contar con un profesional

que entienda la importancia
que tiene establecer las

rutas adecuadas y cargar
adecuadamente los vehiculos
en funcién de su capacidady los
destinos donde debe acudir con
sus portes puede ahorrar mucho
mas dinero que ahorrar unos
euros en la compra o alquiler de
los vehiculos que la flota utiliza.
Que este ademas sepa controlar
alos conductores de los
vehiculos de |a flota y corregir
comportamientos al volante
que también cuestan mucho
dinero a la empresa también
supone importantes ahorros

w R uumgt )

de cara al presupuesto. Evitar
desplazamientos en vacio,

con vehiculos no adecuados
para la carga a transportar, con
tecnologias que disparan el
coste o con unidades que corren
el riesgo de sufririncidentes por
su estado y/o0 mantenimiento
también es responsabilidad
del gestor. Y todo ello mientras
hay que mantener viva la
actividad de la flota. Es decir,
cumplir en muchos casos con

las “caprichosas” urgencias de
muchos clientes por disponer
de una compra en apenas

unas horas cuando pueden
tranquilamente esperar10 2
dias a recibirla, evitar sanciones,
golpesy averias gracias ala
anticipacién que el correcto
analisis de los datos que se
obtienen de |a flota facilita,... son
muchas las situaciones que un
gestor de flota adecuado puede
solventar.

CONOCER LA FLOTA AHORRA COSTES

Gracias a la implantacién de
una serie de herramientas
teleméticas, los gestores de

la flota pueden conocer los
datos reales de cada una de
las unidades de la misma,

los comportamientos de sus
conductores, el estado de
cada vehiculo, su necesidad de
cambio, el posible surgimiento
de alguna averia, la necesidad
de efectuar operaciones de
mantenimiento o de cambiar
los neumaticos, los excesos en

En el mercado cada vez

hay un mayor nUmero de
empresas que proporcionan
una inestimable ayuda a los
gestores de flota para tomar
las decisiones adecuadas.
Externalizar la gestion de una
flota o utilizar herramientas
telematicas que facilitan su
control diario y permanente
permiten conocer un elevado
numero de datos que el gestor
precisa para realizar su labor.
Invertir en este tipo de
herramientas permite conocer
los comportamientos del

consumos de combustible, etc.

conductor, controlar las

rutas, saber con certeza el
posicionamiento que en todo
momento tienen los vehiculos,
su estado de funcionamiento,
sus necesidades de
mantenimiento y, muy
especialmente, la necesidad
que la flota tiene de mantener o
cambiar cada una de ellas.

Son datos que, bien analizados,
permiten conocer la
rentabilidad que su actividad
reporta a la flota, compararla
con la del resto de vehiculos
—similares o no— integrados en
la misma, valorar su aportacién
al cumplimiento de las misiones
encomendadas, anticipar las
operaciones de taller a efectuar
en ellas, decidir cudles son las
rutas en las que su uso ofrece un
mejor rendimiento, etc.

En situaciones como la

actual es sin duda cuando las
nuevas tecnologias, sistemas

y herramientas en materia

de comunicacién (TiC), big
data, geoposicionamiento,
analitica de datos, digitalizacion,
electrificacién, gestion de flota,

seguridad y videovigilancia

etc mayor rendimientoy
posibilidades de ahorro ofrecen
a las flotas corporativas.

Un uso que a priori puede
parecer caro, dado que

la factura de accesoy
mantenimiento de uso de

las mismas puede llegar a
considerarse elevada. Pero
conviene no olvidarse de algo
importante: los ahorros y
ventajas a conseguir son aun
mas importantes. Para ello
Unicamente hay que hacer una
cosa: analizar bien que tipo de

herramienta precisa la gestion
de nuestra flota y buscar la que
mejor se adecUe a nuestras
necesidades. En el mercado
existe tal cantidad de ellas que
es facil equivocarse y no elegir
la que mejor se adapta; pero
también es cierto que buscando
y analizando debidamente,
nuestro acierto en la eleccién
puede ser maximo.

Aunqgue bien es cierto que, en
ultima instancia y por poco
que este sea, todas producirdn
importantes ahorros y
beneficios a la flota.

de reemplazo ha sido ciertamente dificil.
La escasez de produccion, unida al fuerte
crecimiento de los precios se ha sumado
a la incertidumbre generada por la tran-
sicién tecnoldgica. Y todo ello ha provo-
cado sucesivas crisis de proveedores que
han dejado una fuerte huella en las ca-
denas de produccion de los fabricantes,
quienes se han visto forzosamente obli-
gados a tener que reducir, en ocasiones
drasticamente, cuando no a tener que
parar por completo, sus lineas de fabri-
cacién.

De esta manera, en especial en las flo-
tas cuyos vehiculos realizan largos reco-
rridos a diario, han forzado la extensién
en el tiempo de la permanencia de estos
al servicio de la flota. Y esa mayor exten-
sién de tiempo en la flota ha provocado
que todos ellos superen los pardmetros
programados inicialmente y a que sur-
jan un mayor niimero de operaciones de
mantenimiento que tampoco estaban
programadas en el momento de su in-
corporacion.

Extender la vida ttil de un vehiculo
en la flota dispara los costos de manteni-
miento no programado de una manera
dréstica. Lo hace porque de manera habi-
tual, las reparaciones y operaciones mas
costosas que los vehiculos tienen suelen
suceder mas alla de las fechas habitua-
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les de reemplazo que las flotas progra-
man para sus vehiculos. Y, claramente, a
mayor kilometraje efectuado por un ve-
hiculo, mayor niimero de componentes
importantes han de ser revisados, repa-
rados o reemplazados, lo que conlleva un
marcado incremento de los costos.

Y este es un proceso que, por desgra-
cia, atn est4 lejos de desaparecer a cor-
to plazo. Se estima que las cadenas de
produccion de los fabricantes no recupe-
raran la normalidad previa a la pande-
mia hasta practicamente finalizar 2024
lo que provocara que las extensiones de

contrato y de permanencia de los vehi-
culos en la flota persista hasta entonces
y que la cantidad de vehiculos cuya vida
util extienda sus plazos de permanencia
en la carretera continude superando a la
cifra de vehiculos nuevos que se incorpo-
ran a la flota de la empresa. Consecuen-
cia del actual proceso de transformacién
tecnoldgica y de la indecision 16gica que
se plantea en muchas empresas a la ho-
ra de definir los modelos de los que real-
mente precisan disponer.

Y todo ello repercute sobre los costes
de mantenimiento de la flota.

Dificultad para obtener
piezas de repuesto

Las crisis acaecidas en la industria de
componentes no s6lo han afectado a las
cadenas de produccion de los vehiculos.
También ha incidido sobremanera en las
cadenas de suministro de componentes
con las que cuentan los talleres para efec-
tuar las reparaciones. Y esto también esta
elevando las facturas a pagar por el man-
tenimiento de los vehiculos.

De un lado, la escasez de piezas para la
reparacion esta alargando en exceso los
tiempos medios de reparacion que han
de asumir las flotas, elevando con ello no
solo el precio a pagar en la factura, sino
también complicando el coste que tienen
para las flotas dada la mayor complejidad
que se presenta por esta causa para poder
operar con normalidad en la flota.

Muchas unidades se ven obligadas a
permanecer paradas a la espera de que
los componentes que precisan lleguen a
los centros de reparacién. Y cada dia de
espera perdido supone un dia de inactivi-
dad operativa que tiene importantes con-
secuencias para la economia de la flota.

Por otra parte, la fuerte escasez de pie-
zas de repuesto existentes en el mercado
incrementa igualmente los riesgos que
los vehiculos tienen. Son muchos los que

se ven en peligro y sufren el robo o sus-
traccién de sus piezas. Asi estd sucedien-
do, por ejemplo, con los convertidores
cataliticos que se montan en los sistemas
de escape. En Espaiia se esta producien-
do una auténtica epidemia de robos de
catalizadores debido por un lado a la es-
casez de produccién de los mismos por
parte de los fabricantes y, por otro, al cre-
ciente valor que esta pieza tiene no sélo
por los materiales con los que esta produ-
cida, también por la necesidad que mu-
chos tienen por conseguirla para poder
continuar utilizando su vehiculo.

La situacién se ha tornado tan grave
que incluso encontrar un catalizador ha
supuesto esperas de varias semanas. Y
hay flotas en las que algunas de sus uni-
dades se han visto forzadas, en funcién
de lamarcayel modelo, a tener que espe-
rar de tres a seis meses para poder dispo-
ner de uno con el que reparar su coche.

Para muchos gestores de flota la esca-
sa disponibilidad de piezas supone un
grave problema que afecta a sus presu-
puestos y costos de flota. Los retrasos en
la recepcion de las piezas han forzado a
buscar soluciones como el tener que al-
quilar de manera puntual vehiculos para
evitar tener a sus conductores parados o
alargar la inactividad que estas situacio-

nes provocan para las flotas. Y como los
tiempos de reparacién han llegado a mul-
tiplicarse por cuatro durante este tiltimo
afo, para muchos gestores los gastos de
pedidos urgentes a las compaiiias de al-
quiler son ahora la linea de mayor creci-
miento en los gastos de la flota.

Presién de la inflacién sobre
los precios

Otro factor mds que influye al alza sobre
los costos de mantenimiento de las flotas
vienen derivados de la fuerte presién que
el continuo incremento de la inflacién
esta teniendo sobre los precios de todos
los servicios. Presion que se estd notando
tanto sobre las tasas a pagar por la mano
de obra en las reparaciones, como en el
coste de las piezas y materias primas que
se utilizan en todas ellas.

Y con una inflacién desbocada como
la que hemos padecido durante 2022,
los gastos de mantenimiento de las flo-
tas han llegado a incrementase hasta en
ocasiones hasta en un 34 por ciento. Un
fuerte crecimiento que se suma al tam-
bién experimentado por los combusti-
bles. Desde luego, si hubo un afio en el
que dedicarse a la gestion de flotas ha si-
do especialmente dificil, 2022 va a ser es-
pecialmente recordado.
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Bajo la denominacién Citroén

Citizen Services la marca
francesa ha elaborado un

CITROEN CITIZEN SERVICES

incidentes que puedan surgir
en su vehiculo durante la
conducciény los trayectos que

CITROEN ADVISOR

CEPARTE T EXPERERCLY ¥ DlpAraCs
TU DERS0 SOBAE TU COCHE FUAND

PLRMTUACION DE
LOS CLIENTES

NUEVO PROGRAMA DE MEJORA DE LA EXPERIENCIA CLIENTE

Citroen Citizen Services,

mayor acompanamiento

vy bienestar

Bajo la denominacion genérica Citizen Services, Citroén relne una completa oferta de
servicios para el cliente y su vehiculo que le permite ofrecer a estos una movilidad mas
relajada y responsable en linea con los actuales retos que se exigen hoy en nuestra sociedad.

La marca del doble chevrén lanzd a fina-
les del pasado afio este nuevo programa de
servicios a escala global en todos los mer-
cados en los que estd presente. Una oferta
similar en todos ellos salvo por las diferen-
cias y posibilidades de implementacion
que en cada uno de ellos se permite.

El objetivo es muy sencillo. Citroén bus-
ca mejorar la experiencia de sus clientes
aportando a la conduccién de sus vehicu-
los un completo pack de innovadores ser-
vicios y ventajas que aportan un atin mayor
elevado nivel de confort al hecho de poner-
se al volante de un modelo de la marca del
doble chevrdn. Buscando «ampliar la aten-
cién por el bienestar de sus clientes a todos
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los elementos que facilitan la propiedad y
el uso de un vehiculo térmico o eléctrico»
de su amplia gama.

El resultado de todo ello es «experien-
cia de conduccién mas relajada y responsa-
ble», al tiempo que, —como indica Laurent
Barria, director de Marketing y Comunica-
ciones en Citroén—, se «facilita la vida de
nuestros clientes y aumenta su bienestar
con la incorporacién progresiva de nuevas
experiencias dedicadas y ain mas mejoras
en nuestros servicios. Y todo ello mante-
niendo igualmente nuestro compromiso
por acompaiiarle en todo momento mien-
tras tratamos de reducir la huella de carbo-
no que produce su movilidad».

Serenidad, racionalidad, relajacién, res-
ponsabilidad... Estos son s6lo algunos de

los muchos adjetivos que Citroén emplea
para definir la tranquilidad que su nuevo
programa de servicios aporta a los clientes
durante la experiencia que reciben al acce-
der aun vehiculo de su gama para ponerse
al volante y disfrutar del placer de una con-
duccién segura y fiable en todo momento.
Un programa con el cual la marca france-
sa quiere fomentar igualmente el logro de
una movilidad mas respetuosay responsa-
ble al tiempo que cuidada y preventiva en
todo aquello que puede afectar al mante-
nimiento del vehiculo y a su utilizacién. Un
programa, en definitiva, que lo que busca
es facilitar una experiencia global més se-
rena a los clientes y usuarios de la marca.

J“-

completo programa de
servicios disponibles de
continuo para sus clientes
durante toda el tiempo de su
la relacién tanto con el coche
como con la marca. De esta
manera, Citroén se constituye
como un auténtico “adngel de
la guarda” en cada una de las
etapas que dura la propiedad
del vehiculo para sus clientes.
Desde el proceso de seleccién
y compra del modelo hasta
cuando finaliza el ciclo de vida
del vehiculo.

Citizen Services es una

oferta integral de servicios
que permite aportar mayor
tranquilidad a los usuarios

en el dia a dia, facilitando

la realizacién de todos

los trémites y gestiones
relacionados con el coche,
reforzando la confianza del
usuario tanto en el vehiculo
como en la marca. Para ello,
Citroén fomenta que sus
clientes recurran en cualquier
momento al asesoramiento de
sus técnicos para solucionar
todo tipo de problemas o

realizan con el mismo, siempre
desde un uso responsable y
sereno de los mismos.

Para ello el fabricante

francés no sélo ha mejorado
los distintos canales de
acceso a todos los servicios
vinculados al uso del vehiculo
(correo, teléfono, internet,
concesionarios, etc) sino que
facilita a sus clientes una
completa informacién sobre
el funcionamiento de los
mismos y pone a disposicién
de sus clientes todas las
opiniones que los usuarios de
la marca expresan sobre el
funcionamiento de todos ellos.
Con Citroén Advisor, un servicio
lanzado en 2016, los clientes
pueden visualizar en todo
momento las calificaciones

y opiniones que los distintos
servicios, instalaciones y
profesionales de la marca
(concesionarios, tiendas,
talleres, vendedores, etc.)
expresan acerca de la calidad
y el trato recibido en cada uno
de ellos. Hasta la fecha, son
ya mas de 500.000 clientes

60.000
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los que han expresado su
grado de satisfaccién (hasta 5
estrellas) y sus opiniones.

Asi, mediante Citroén Advisor
Product, el cliente puede,
desde el mismo momento

en el que inicia la busqueda
por internet, consultar
opiniones y valoraciones sobre
los distintos modelos que
componen la amplia gama

de modelos que comercializa
el fabricante francés. Citroén
Asesor Point of Sale facilita, en
el momento de la compra, el
acceso a todas las opiniones
que sobre cada concesionario
o vendedor han expresado
tenido los clientes de la marca
durante su proceso de compra,
lo que permite a los clientes
elegir el punto de venta que
mas les convenga en cada

casoy tratar directamente con
el representante de la marca
que consideren mas adecuado.
Por dltimo, con Advisor
Services, todos los clientes

de Citroén pueden, durante
toda la vida Util de su vehiculo,
consultar las opiniones y
valoraciones que otros clientes
de la marca expresan sobre

los talleres en los que han
depositado la confianza

para reparar y realizar las
operaciones de mantenimiento
de sus vehiculos. Con ello
ganan un importante plus de
seguridad acerca de la calidad
de realizacién de todas ellas

al tiempo que se garantiza su
capacidad de libre elecciéon

de lainstalacién que méas

se adecue a sus gustos y
necesidades.

Citroén Citizen Services nace en linea
con el anteriormente vigente programa
Citroén Advanced Comfort, bajo el cual se
agrupaban los servicios al cliente que apor-
taban bienestar a los usuarios. Con Citizen
Services, lamarca del doble chevrén daun
nuevo paso y amplia sus compromisos mas
alld incluso de los que ya ofrece en sus pro-
pios vehiculos, ofreciendo actualizaciones
periddicas de las condiciones de cada uno
de ellos, incluyendo nuevos e innovado-
res servicios disefiados para mejorar la ca-
lidad de vida y su experiencia al volante de

un vehiculo del fabricante francés. Asi, se
mejoran las habituales condiciones de los
seguros, se facilita ain mas la preparacion
de los viajes, se simplifican las gestiones y
labores de la recarga en el caso de los ve-
hiculos eléctricos y enchufables de la mar-
ca, se promueve la sostenibilidad y el uso
de piezas tanto recicladas como recicla-
bles en todas las operaciones de reparacién
y/0 mantenimiento de los vehiculos... En
suma, se completa el ya de por si elevado
confort fisico y bienestar que los modelos
del fabricante francés ofrece mediante el

PP PARA FOMENTAR LA CONDUCCION SEGURA
SEGURO ACORDE AL COMPORTAMIENTO DEL CONDUCTOR

desarrollo de una innovadora y altamen-
te gratificante experiencia de uso y con-
duccién para los mismos que sin duda los
clientes sabran apreciar.

Citroén ofrece su nuevo programa Citi-
zen Services con caracter global en todos
los mercados donde la marca comercializa
sus modelos. Cada pais adapta, en funcién
de las circunstancias, caracteristicas y posi-
bilidades que su mercado ofrece, la cartera
de servicios asociados al mismos, aunque
la oferta base es idéntica para todos.

Segtin comenta Laurent Barria, «Citroén

W
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Con Citizen Services, Citroén
ofrece a sus clientes la
posibilidad de acogerse

aun seguro que valora su
comportamiento al volante de
su cochey le favorece a la hora
de establecer las primas a pagar
por las coberturas del mismo.
Gracias a los cada vez mayores
niveles de conectividad que

los vehiculos de su gama
vienen incorporando, Citroén
puede disponer de datos reales

respecto del usoy el estilo de
conduccién gue los clientes
realizan de los mismos. El uso
de estos datos permite a la
marca ofrecer a sus clientes un
seguro mediante el cual reducir
el importe de sus primas en
funcién de los datos recibidos al
respecto de su conduccidén.

Un seguro para el cual Citroén
aplica ya undescuento en la
contratacién del 10 por ciento,
el cual se mantiene vigente

durante toda la duracién

del mismo. Si,ademas, el
vehiculo se conduce de manera
prudente y positiva, los clientes
de la marca se beneficiaran

de posibles descuentos
adicionales calculados en
funcioén de tres indicadores
elaborados a partir de los
datos obtenidos en materia

de aceleracion, frenaday
velocidad.

Todos los datos al respecto

obtenidos durante los
desplazamientos quedan
registrados y se analizan
mensualmente para establecer
una puntuaciénrelativa a la
conduccién efectuada por el
conductor o conductores del
vehiculo. Esa valoracién sera la
que determine en su momento
el descuento adicional que

se podré aplicar en la prima

a pagar el siguiente afio en el
seguro del vehiculo.

| MOTOR16
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CITROEN CITIZEN SERVICES

PP APORTAR TRANQUILIDAD EN TODO MOMENTO
SERVICIOS DE ASISTENCIAY MANTENIMIENTO

Ademas de los ya comentados
Citroén Citizen Services afiade
un completo programa de
servicios relacionados con la
asistencia y el mantenimiento
de sus vehiculos que permiten
garantizar una mayor seguridad
y confianza a los clientes
durante toda la vida Util del
coche.

Asi, por ejemplo, con My Citroén
Assist, los usuarios pueden

en cualquier momento llamar
al servicio de asistencia 24
horas de Citroén o bien ser
localizado répidamente en caso
de urgencia o de accidente por
los servicios de emergencia.
Este Ultimo servicio se activa
de modo completamente
automatico cuando uno de los
airbags con los que el vehiculo
estd equipado se activa.

A este servicio se le afiaden
otros como la reserva online
decitaeneltaller que el

cliente elija o precise. Esta

cita se puede conseguir facil

y directamente desde la
aplicacién My Citroén que

la marca del doble chevrén
pone a disposicién de todos
sus clientes y usuarios de sus
vehiculos. A través de ella,

todo un mundo de servicios e
informacién esta plenamente a
su alcance.

Igualmente, los clientes cuentan
con Citroén Citizen Services
con un servicio 24 horas los
365 dias del afio de recogida y
entrega de su vehiculo que les
facilita un mas cémodo acceso
a las instalaciones y talleres

de la marca sin necesidad de
tener que desplazarse hasta
los mismos cuando deben

entregarlo para cumplir con
alguna revisién o reparacion
del mismo. El servicio se presta
en el horario que el cliente ha
precisado y los vehiculos se
pueden recoger o entregar

en la direccién que el cliente
precise (su domicilio, centro de
trabajo,...).

Ademas, los clientes también
cuentan con el servicio de
videocheck, mediante el cual
cuando el vehiculo que han
dejado en el taller precisa de
una reparacion o intervenciéon
adicional a la programada
recibirdn un video explicativo y
un presupuesto detallado de la
misma. Se trata de una nueva
medida que esta generando
una gran aceptacion por parte
de los clientes de la marca,
dado que para el 95 por ciento
de los mismos aporta una
mayor transparencia en esas
situaciones a la vez que genera
una confianza adicional del
cliente en su taller o centrode
asistencia Citroén.

Através de la aplicacién My
Citroén, los clientes también
pueden acceder al completo
historial de intervenciones
efectuadas sobre su

vehiculo, asi como al libro

de mantenimiento virtual

del mismo. Cuando sea el
momento de tener que acudir al
taller para realizar alguno de los
servicios detallados en el plan
de mantenimiento del vehiculo,
los clientes recibirdn una alerta
através de la aplicacién que les
indicara el motivo de la misma
y la intervencién que deben
realizar en su coche.

Y, en aquellos mercados en

los que el servicio estad ya
disponible, los usuarios del
vehiculo pueden solicitar la
intervencién de un taller maévil
para su coche en el lugar que
ellos elijan o precisen para
efectuar operaciones urgentes
de reparacién y mantenimiento.
Se trata de un servicio de
Asistencia sobre ruedas que
permite solventarin situy
resolver muchos problemas
que surgen durante los
desplazamientoy viajes.

Por dltimo, Citroén Citizen
Services también garantiza

un facil acceso a recambios
originales del vehiculo
independientemente de la
antigledad del mismo. Para
ello, la marca francesa ha
creado un sitio web especifico
al que los clientes de la marca
pueden acceder para buscary
solicitar las piezas que precisan
adquirir para su vehiculo. Estas
piezas se le envian directamente
a su domicilio. Se trata de una
sencilla y econémica soluciéon
que facilita el mantenimiento

en correctas condiciones de los
vehiculos de la marca.

La creaciénde estaweby

de todo el sistema generado
para su funcionamiento hace
posible no sélo importantes
ahorros de tiempo para los
clientes y usuarios dado que
aqui encuentran mucho mas
rapidamente la pieza o el
componente que buscaban.
También facilita importantes
ahorros econémicos con precios
de compra hasta un 70 por
ciento inferiores al de una pieza
nueva. Ello es posible gracias a la
politica de suministro de piezas
y componentes reciclados o
refabricados que Citroén ofrece
a sus clientes y usuarios. De
igual modo, con este sistema
el cliente también participa

en la mayor sostenibilidad de
los productos de la marca,
dado que contribuye de forma
importante a incrementar

la tasa de reciclaje de sus
modelos gracias al uso de
piezas de segunda mano para
determinadas reparaciones.

ambiciona conseguir que la movilidad sea
aun mas accesible, ala vez que disfrutar de
ella sea posible de forma todavia mas res-
ponsable y relajada. Con el nuevo progra-
ma de servicios Citizen, Citroén muestra su
compromiso para facilitar 1a vida a bordo
de nuestros clientes y aumentar su bienes-
tar. El programa ird lanzando progresiva-
mente nuevas experiencias dedicadas y
mejorando atin mas los servicios ya dispo-
nibles y existentes en el mismo. Todo ello
con un enfoque atin mas comprometido
por acompaiiar al cliente y al usuario del
coche en todo momento».

PP COMPLETO PACK DE SERVICIOS PARA VE

CON LA VISTA PUESTA EN LA MOVILIDAD ELECTRICA
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La nueva movilidad esy sera
eléctricay, por ello, Citroén
dedica especial atencién a los
servicios y garantias que sus
modelos hibridos, hibridos
enchufablesy eléctricos
ofrecen. La marca del doble
chevrén ha creado una amplia
gama de soluciones que
permite a los clientes y usuarios
de sus vehiculos preparar
mucho mas facilmente sus
viajes, en especial aquellos de
largo recorrido, mostrandoles

la ubicacién de los puntos

de carga, la identificacién de
aguellos que estan disponibles
yde los que no, el pago a
realizar por los servicios y la
energia adquirida en el punto de
carga, etc.

De igual modo, la marca
francesa del Grupo Stellantis
también facilita acceso puntual
aun coche de combustién
cuando el cliente puede precisar
de él (al realizar un viaje de
amplio rango, para disfrutar de
Sus vacaciones, etc. Acompanfar
a los clientes para facilitarles el
uso de sus vehiculos hibridos sin
limitaciones de ningun tipo, o la
posibilidad de beneficiarse de
exclusivos contratos de servicio
y de acciones y politicas que
promueven la sostenibilidad de
la marca también resultan de
gran interés para los viajeros.
Estos afiaden una aun

mayor tranquilidad gracias

al despliegue de servicios

que Citroén ha incluido en el
programa Citizen Services para
acompafary proporcionar una
mejor experiencia cliente. Entre

estos se encuentra el acceso

a servicios de carga publicay
privada a través de Free2Move
eSolutions, un servicio que
optimiza los procesos de
recarga de los vehiculos
eléctricos, ya sea en puntos

de carga propios (domicilio
particular o centro de trabajo)
como de acceso publico.

Con Free2move eSolutions los
clientes reciben cuanta ayuda
precisan para elegir e instalar
un punto de carga en el lugar
de su eleccion tras analizar
sus necesidades y condiciones
particulares, las posibilidades
que ofrece la instalacion
eléctrica de la zona elegida

y las ofertas de financiacion
exclusivas a su alcance para
proceder a ello. El portal de
movilidad ofrece acceso a
260.000 puntosy estaciones
de carga en toda Europa, con
toda la informacién necesaria
para comprobar su estado de
funcionamiento, disponibilidad,
y formas de pago.

Citroén Citizen Services
también pone a disposiciéon
de los clientes de la marca
Trip planner, una herramienta
esencial para planificar
cémodamente el viaje con

un eléctrico de la marca con
total seguridad. A través de

la aplicacion My Citroén, los
usuarios pueden desde su
smartphone comprobar las
distintas opciones de ruta a
su alcance, conociendo de
antemano los puntos de carga
mas convenientes de los que
puede disponer a lo largo

del mismo y calcular tanto

los tiempos estimados de
circulacién como los necesarios
de conexién en los puntos

de recarga para alcanzar su
destino. Y todo ello partiendo
de la base que proporciona

el nivel de carga real que
registran las baterias del coche
en el momento de elaborar la
planificacion.

Ademas, una vez seleccionada
la ruta escogida, esta se puede
enviar directamente desde

la aplicacién a la interfaz
conectada de My Citroén Drive
Plus, donde quedara a la espera
de iniciar el recorrido elegido.
Entre las prestaciones que se
integran en los Citizen Services,
Citroén también ha incluido
algunas de especial interés
para que los propietarios de
vehiculos eléctricos de la
marca puedan ver satisfechas
algunas de sus necesidades
ocasionales. Asi, cuentan con
la posibilidad de poder tomar
prestado de manera gratuita
un vehiculo con motor de
combustién durante siete dias
fuera del periodo de garantia
de dos afios para facilitar

su movilidad cuando asi lo

i

PP PARA OPTIMIZAR SU CONDUCCION Y USQ
TAMBIEN DISPONIBLES PARA LOS HIiBRIDOS

precisen. Y, en el caso de que

el cliente haya adquirido un
contrato de mantenimiento

al efectuar la compra de su
vehiculo, igualmente recibirdn
un préstamo gratuito de

una semana al afio durante

la duracién del mismo. Con
posterioridad al mismo
también podran suscribirse a
semanas adicionales de uso de
este servicio.

Para los usuarios y propietarios
de vehiculos eléctricos

la sostenibilidad y el
mantenimiento también son
importantes. Por ello, entre

las prestaciones de los Citizen
Services Citroén ha introducido
el denominado contrato

de servicio sostenible, un
contrato de servicio completo
gue pueden suscribiry que
incluye el uso de componentes
reciclados o remanufacturados
homologados por el propio
fabricante siempre que ello sea
posible. Con él Citroén consigue
maximizar el uso de piezasy
componentes de economia
circular y reducir la huella de
carbono en las operaciones

de mantenimiento de sus
vehiculos.

Citroén destaca por ofrecer
una de las gamas de vehiculos
hibridos mas amplias del
mercado. Por ello, no es de
extrafiar que dentro de la oferta
de servicios que con caracter
general configuran sus Citizen
Services, existan algunos
directamente destinados a
optimizar la conducciény el
uso de este tipo de modelos.
Asi, instaura el PHEV Plug-in
Reminder, una funcién que
permite a los usuarios sacar

el méximo partido de su
modelo hibrido enchufable

al animarle a efectuar la

recarga de su bateria cuando
no esté haciendo uso de esta
posibilidad de manera regular.
En este caso es el propio
vehiculo el que analiza el modo
en el que esta siendo utilizado
y, si fuera necesario, emite a
través de su pantalla central
un a notificacién de aviso al
conductor del vehiculo cuando
el mismo no ha sido cargado
durante cinco dias o diez
desplazamientos.

Ademés, un programa de
premios especifico para los
usuarios de un PHEV de la
marca del doble chevrén

permite a estos acumular
puntos cada vez que proceden
a cargar la bateria de su
vehiculo conectdndose a la red
eléctrica. Puntos que, una vez
acumulados, permiten a los
usuarios canjearlos bien por
cargas en estaciones de puntos
de carga o bien como bonos de
viaje para efectuar traslados y
desplazamietos en tren.

Y pensando mas directamente
en los usuarios y las unidades
integradas en las flotas
corporativas de vehiculos,

los Citizen Services también
incluyen el servicio PHEV

Connect de manera
completamente gratuita
durante el primer afio. Este
servicio permite a los gestores
reducir los consumos y

las emisiones gracias a la
capacidad de andlisis que
ofrece del comportamiento
que del usoy la carga efectlan
los usuarios del coche. La idea
es que con los datos que se
obtienen se puedan mejorar
las técnicas de conduccién de
los usuarios y apoyarlos para
que hagan un uso mas eficiente
del hibrido enchufabile,
optimizando asi sus ventajas.
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EL VALOR DE LAS SUBASTAS EN EL MERCADO DEL VO

SUBASTAS

Su importante valor
para el mercado del V.O.

La escasez de oferta padecida estos Ultimos afios pasoé factura al mercado de ocasién en
2023. Sus cifras han sido las peores de esta Ultima década vy la falta de stock provocé una
fuerte elevacién de los precios, segun han comunicado las asociaciones del sector.

Lasventas de vehiculos de ocasién cayeron
un 6 por ciento el pasado afio. De hecho,
hacia muchisimos afios que el mercado no
encadenaba once meses consecutivos cla-
ramente a la baja y se mostraba en negati-
vo durante practicamente todo el afio. Un
sintoma mas de la delicada situacién que
vive el sector del automévil espaiiol, las-
trado por la indecisién que los procesos de
transicion a la movilidad eléctrica yla des-

ponentes se han dejado sentir en las cade-
nas de produccién de todos los fabricantes
sin excepcion. Y estos, por primera vez en
muchos afios, han podido descubrir que fa-
bricando y vendiendo muchos menos ve-
hiculos pueden ganar incluso més dinero.
Pero nada es eterno y la situacién tiene vi-
sos de cambiar. Lo tiene porque son ya mu-
chos afios de pardén en la renovacién de los
vehiculos.

Pero claro, si no se producen ventas en
el mercado del coche nuevo, antes o des-
pués esto tiene su repercusion en las del
mercado de ocasion. Asi, con las matricu-
laciones de coches nuevos bajo minimos,
el mercado de ocasion tampoco se ha com-
portado como el revulsivo que los distri-
buidores necesitaban. La falta de coches
jévenes ha retraido el interés de muchos
compradores y hecho retroceder el merca-

ph P COMO SON, DE DONDE SALEN, CUAL ES SU ORIGEN..
LOS COCHES DE LAS SUBASTAS

Las subastas “democratizan”
las ventas de usados. No sélo
porque permiten obtener el
precio mas justoy acorde al
mercado tanto para el vendedor
como para el comprador,
también lo son porgue facilitan
la venta de cualquier modelo.
Se organizan subastas para
todo tipo de compradores.

Esto permite que todo tipo de
vehiculos puedan tener salida
al mercado gracias al método
de la subasta, incluso aquellos
cuyo destino es sinduda un
desguace. En las subastas cabe
todo. Cualquier modelo puede
formar parte de una de ellas.
Eso si, debe de estar “limpio”. Es
decir, su origen y procedencia

ha de estar claroy ser legal,
evidentemente.

Al contrario que en el mercado
de los coches nuevos, el origen
de los modelos que salena
subasta es muy variado. En el
mercado de coches nuevos son
los fabricantes quienes nutren al
mercado de modelos y marcas
que atraigan a los compradores.
En el de ocasién, auténticos

los grandes fabricantes son

las flotas. Las flotas de los
operadores de renting, las de las
empresas delrenta cary las de
las empresas y corporaciones en
general. Todas ellas producen
los modelos “premium” del
sector del usado y, por tanto,

del mercado de subastas. De

ellas se obtienen los modelos
mas jévenes y en mejor estado,
en especial de las flotas del
rentingy de losrenta car.La
gran mayoria de sus unidades
apenas superan los 4 afios de
antigledad media en el caso
de los operadores de renting.
Cifra que incluso es menor en el
caso de las alquiladoras dado
que desamortizan sus unidades
mucho antes (18 meses de
media). Ello se debe a que, por
lo general, muchas unidades
que tienen en su poder estan
vinculadas a operaciones de
buyback y estas flotas terminan
habitualmente en manos de

las redes de concesionarios que
propiciaron esas operaciones de

Matriz Origen/Destino Oferta V.0O. 2022 frente 2021

recompra. De donde proceden
los vehiculos de las subastas,
Flotas de empresa, el gran
fabricante de VO de calidad. La
principal “fabrica” de vehiculos
usados de la que se nutren

los profesionales del mercado
de ocasioén para disponer de
unidades en buen estado que
poder vender a sus clientes son
las flotas. Si contemplamos
como tales a las que conforman
las operadoras de renting, a las
de las compafiias de alquiler
orentacary les sumamos

las que estdn en manos de
corporaciones y empresas

de todo tipo, tanto privadas
como publicas, tendremos
practicamente

Turismos+dxd+Comerciales

carbonizacion estan provocando,
factores a los que durante este ul-
timo ejercicio se le han sumado los
devastadores efectos que sobre las
cadenas de distribucién estan ejer-
ciendo las consecuencias del parén
del COVID y de la posterior inva-
sién rusa de Ucrania.

La fuerte elevacion de los pre-
cios y los tipos de interés junto con
el incremento del coste de las dis-
tintas energias propulsoras han re-
traido la demanda, pero nada ha
sido tan devastador como la esca-
sez de produccién, tanto de vehi-
culos nuevos como de usados. La
falta de chips y la escasez de com-

MOTORI6 |

Destino de los vehiculos vendidos
en subastas en Espafa durante 2022

Particulares
5%
Desguaces
11%
Compraventa
43%
Talleres
17%

Concesionario oficial

do a niveles no vistos desde media-
dos de la pasada década.

Y no hablemos ya de la situacién
de los mercados de KmO y Semi-
nuevos, los que mayor demanda
tienen y que se nutren habitual-
mente de las desamortizaciones
que protagonizan las empresas de
renting y de los rent a car al reven-
der las unidades de sus flotas. Al
reducirse la oferta de coches nue-
vos en el mercado dados los bajos
volimenes de produccién existen-
teslos operadores de renting se vie-
ron forzados en numerosos casos
a tener que extender los contratos
vigentes para poder proporcionar
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Volumeny variacién interanual de ventas de V.O. las ventas de VO de mds de 15 afios en un
por canales de origen en 2022 6,2 por ciento. Y como nada menos que 4

2.9% de cada 10 ventas fueron unidades anti-
il .

guasy altamente contaminantes, los es-
2.000.008 o fuerzos que todos realizamos por evitar
L828.400 dafios al medioambiente se ven claramen-

1.500.000 te mermados.
Y todo ello ha generado una tormenta
perfecta en el mercado de ocasién. Sia es-
1,000,000 -21,3% ta escasez de oferta le sumamos que la in-
21,2% v +20% % flacion se dlspa;o durante précticamente
v todo el afio con incrementos de doble digi-

L) A . .
500.000 - 366.866 - ¥ t(? en fn.uchos mesesy que los tipos deinte-
132.890 pp— 133,935 rés 1mc1aron.tamb1en su parncglar rally al
—— alza, pues evidentemente semejante coctel
o A A— . iba a resultar tremendamente explosivo a
Algquiladores Empresas Importacion Particulares Renting

Turismos + comerciales

movilidad a sus clientes, y los rent a car a
mantener las unidades en sus flotas para
poder tener vehiculos que alquilar.

Esto ha provocado que los compradores

particulares, al no encontrar unidades jo-
venes que poder adquirir, se hayan volca-
do en operaciones con vehiculos de mayor
edad. Razén que explica el incremento de

la hora de fijar los precios. Estos subieron
durante todo el afio de manera imparable
hasta el tercer trimestre del 2022 cuando
empezaron a estabilizarse. El maximo his-
térico del precio de oferta del vehiculo de
ocasidn se superd nada menos que en sie-
te ocasiones a lo largo del afio.
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EL VALOR DE LAS SUBASTAS EN EL MERCADO DEL VO

PP ELABORADO POR LA CONSULTORA IMS PRIMERESTUDIO SOBRE “EL VALOR

DE LAS SUBASTAS PARA EL MERCADO DEL VO”

La jornada de Ganvam puso
sobre la mesa tanto el bajo
conocimiento que hay de

la actividad de las casas de

W PL A bravks de qud Cansl de venis reslita sarmalmeats L subastaT

[T [ VT S ——

= Dnling
Orfflime

Ambat

subasta como la influencia e
importancia que tienen para
el mercado del V.O.. Para

mejorar la percepcién que de

todo ello se tiene, GANVAM
encargd a la consultora
MSI la elaboracién de un
informe sobre su actividad

gue permitiera conocerlas
mejor y valorar como
operan e influyen en la
evolucién de la compra
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Resultado: el mercado frené en seco du-
rante el tercer trimestre. Los elevados pre-
cios y la escasez de unidades terminaron
provocando el desinterés de los consumi-
dores. Y en semejante locura de afio, ¢ quié-
nes fueron los grandes triunfadores? Pues
entre ellos sin dudar las casas de subastas
hicieron su particular agosto. Al colapsar
las tradicionales ‘fuentes de suministro’ de
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unidades para vender en el mercado de
ocasién, los compraventas se dedicaron a
buscar coches que poder vender hasta de-
bajo de las piedras y, claro estd, sino los en-
contraban en el mercado espafiol, lo mejor
era traerlos de importacion.

El mercado espaiiol triplicé en 2022 su
volumen de importaciones de automo-
viles. De las habituales 40.000 unidades
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que se venian realizando previamente a
la pandemia (2020), durante 2022 se ma-
terializaron 140.000, una cifra un 20,4 %
superior a la del afio precedente, cuando
se hicieron 102.982 importaciones. Todo
lo explicado anterior junto a la grave falta
de stock producida durante el afio forza-
ron que el ndmero de vehiculos importa-
dos se disparase durante el afio.

venta de coches usados. Los
técnicos de MSI recabaron
informacién directamente
de las principales casas
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de encuestas que trabajan
en el mercado espafiol.
Cinco de ellas, entre las
cuales representan el 80

& Pl g e

por ciento de las subastas
que se llevan a cabo en
nuestro mercado, facilitaron
datos y contestaron a las 15

preguntas que planteaba
la encuesta. Y estos son
los resultados que sus
respuestas aportaron.
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Y, claro est4, el principal beneficiado de
ello es sin duda el gran intermediario de
todas estas operaciones: las casas de su-
bastas. Su actividad resulté especialmente
relevante durante 2022. A ellas acudie-
ron los compraventas y cuantos vendedo-
res profesionales de VO precisaban coches
que poder revender a sus clientes para po-
der mantener su actividad.
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La falta de stock provocé que mas de
un tercio de las unidades que salieron a
subasta durante el pasado afio procedie-
ra de otros mercados. Los compraventas
encontraron en el canal de las subastas
su gran palanca para fortalecer el ejer-
cicio de su actividad y aprovisionarse de
las unidades necesarias para ofertar a sus
clientes.

%

i L

L L B 1 B Ain e L

Las empresas de subastas de vehicu-
los se convirtieron en 2022 en el principal
intermediario y fuente de abastecimien-
to de coches usados para los vendedores
profesionales. Son el principal nexo de co-
nexion de estos con los mercados interna-
cionales.

Mas de un tercio de los vehiculos que
salieron a subasta en 2022 procedia di-
rectamente de otros mercados externos
al espafol. La importacion de vehiculos se
convirtié asi en uno de los principales ca-
nales de adquisicién de unidades que po-
der revender a los clientes del mercado de
ocasidn espafiol durante 2022. Un merca-
do en el cual el dominio del canal online,
en el que todas las empresas de subastas
que operan en Espaiia ya estan presentes,
es clave para poder superar las barreras
geograficas existentes.

Las casas de subastas se han converti-
do de esta manera en un elemento vital
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EL VALOR DE LAS SUBASTAS EN EL MERCADO DEL VO

B ORGANIZADA POR GANVAM PARA CONOCER Y HACER MAS TRANSPARENTE SUFUNCION
JORNADA PROFESIONAL SOBRE SUBASTASDEV

En su afan por mejorar la
transparencia y conocimiento
del mercado de ocasion,
Ganvam organizé una
interesante jornada seminario
para conocer un poco mejor el
funcionamiento de las casas de
subastas y la repercusién que su
actividad tiene en el mercado
del VO.

El encuentro, celebrado en las
instalaciones del IE University
Tower, resultd especialmente
interesante y sus contenidos
permitieron a los presentes
conocer mejor tanto el
funcionamiento de las subastas
como laimportante aportaciéon
que las mismas tienen para la
buena marcha del mercado de
los vehiculos de ocasion, kmO'y
segunda mano de nuestro pais.
Lajornada arrancé con la
presentacion del Estudio IMS
sobre el valor que las subastas
tienen para el mercado del

VO (ver recuadro adjunto), al
que siguieron dos interesantes
coloquios que permitieron
conocer mas de cerca como

es el negocio de las subastas
en Espafia, la tipologia de las

ellas se comercializan asi como

los que las organizan como los
que vendeny compran coches a
través de ells.

En el primero, intervinieron
representantes de cuatro casas
de subastas. Edgar Rodriguez,
director comercial de Manheim,
y Albert Liz, CEO de BCA,
hablaron sobre explicaron como
es el negocioy la actividad B2B
de las subastas desde el punto

vehiculos en ellas.

Los representantes de Manheim
y BCA hablaron de como se
organizan las subastas, de las
sensibles diferencias que hay
entre las que se llevan a cabo

en Esparia y fuera de nuestras

mismas y de los vehiculos que en

la visién que de ellas tienen tanto

de vista de quienes subastan sus

fronteras,y de la deriva que

el sector ha tomado hacia

la digitalizacién. Tambien
destacaron laimportancia que
tienen las subastas para permitir
conocer el precio mas justo para
coche enel mercado en cada
momentoy de la labor que
hacen las casas de subastas
para facilitar el trabajo de los
vendedores de coches usados y
de recambios.

La segunda tertulia versé

sobre los coches que se ponen
alaventa en las subastas
espariolas. En ella participaron
Eric Basset, director general de
Alcopa Espafia y Estelle Jamin,
Senior Key Account Manager de
Autorola.

Basset hablo de laimportancia
que tiene saber abastecerse de
coches por los distintos canales
existentes y valord el sistema

de las subastas por la facilidad

y rapidez que aporta. Y, en
especial puso en valor la gran
disponibilidad de informacion
sobre los vehiculos que las
casas de subastas aportan

para dotar de mayor fiabilidad
alas compras. En este sentido
destacé laimportante labor que
las casas de subastas aportan
en materia de informaciény
know how del mercado a los
compraventas. Ellas permiten
conocer anticipadamente la
evolucién que los precios de

los usados van a tener en los
mercados de particulares. Saber
sivan a subir, se van a mantener
0, por el contrario y como sucede
actualmente, van a reducirse.
Por su parte, Estella Jamin
destacé laavanzada
digitalizacién del negocio de las
subastas, en el que todas las
casas de subastas ya operan
completamente online desde
hace tiempo. Una digitalizacion
que facilita tanto las tasaciones
(del orden de 2500 a 3000
coches diariamente), algunas

de las cuales ya se efectUa
mediante herramientas que
utilizan la inteligencia artificial.
Una actividad que proporciona
a diario a las casas de subasta
un conocimiento exacto de
como marcha el mercado, de su
comportamiento lay de cémo
evolucionan los valores de los
distintos modelos.

La conversacion final corrié a
cargo de JesUs Fuente, gerente
de Cresta Nevada en Madrid y
Tomaés Verbo, director gerente de
Bruselas Motor. Ellos aportaron
la visién de los compraventas
que acuden a las subastas a
buscar los coches que precisan
para su negocio. Destacaron

la transparencia que las
subastas aportan al mercado, la
despersonalizacién del trato que
aportany la democratizacion
de las ventas, dado que es igual
para todos los concurrentes,
independientemente de su
importancia o posicionamiento
en el mercado. Indicaron
también la calidad de los
productos que se ofreceny la
posibilidad de generar negocio
con ellos que aporta el sistema
de subastas, destacando la
importancia que tiene este
sistema para permitir a los
profesionales del mercado de
ocasién obtener rentabilidades
adecuadas y justas por su labor.

Hablaronigualmente de la
necesidad de moverse rapido

y agilmente, de estar muy
pendiente de la evolucién del
mercado para saber lo que los
clientes necesitan para buscarlo
y poder ofrecérselo. En este
sentido destacaron la doble
virtud del sistema de subastas,
pues permite tanto adquirir las
unidades que se precisan como
poner a la venta las que llevan
demasiado tiempo en stock y
acelerar asi la rapidez de rotacion
del mismo, factor fundamental
para la buena marcha del
negocio.

Destacar para terminar una
gueja generalizada que

todos pusieron sobre la mesa
durante sus comparecencias.
La “patética” situacién que
viven a diario al tener que
tramitar las documentaciones
de los vehiculos y realizar

las transferencias a escala
internacional de los mismos.
Todos se quejaron tanto de la
inexistencia de una normativa
unificada para todos los paises
de la Unién Europea como muy
especialmente de la escasa
agilidad que los funcionarios
que tramitan los tramites en las
Jefaturas de Trafico muestran.
Situaciones que demoran
mucho las transacciones y
limitan el mercado.

(EASYS LEASYS

UNIFICA TODA SU OFERTA DE SERVICIOS DE LEASING, RENTING Y MOVILIDAD

Leasys, el nuevo gigante
delrenting y el pago por
uso del grupo Stellantis

La consolidacién del Grupo Stellantis no ha
finalizado. La actividad de reorganizacion
de sus distintas actividades sigue en marcha
y uno de los tiltimos pasos dados ha sido la
nueva ordenacion de las operaciones finan-
cieras que ofrece a sus clientes. Stellantis ha
decidido unificar las distintas compaiias fi-
nancieras existentes en el grupo bajo una
Unica marca, Stellantis Financial Services.
Una misma entidad tnica para los distintos

Multimarca, multiproducto, multiservicio,... sin duda la
oferta de renting, leasing y servicios de movilidad que la
reorganizacion financiera del grupo Stellantis ha situado
bajo el paraguas de Leasys se consolida como una de las
mejores y mas flexibles opciones que se pueden encontrar
en el mercado para acompaniar a las empresas en su camino
hacia la nueva movilidad eléctrica

B OFERTA DE LANZAMIENTO DE LA NUEVA LEASYS
DOS CUOTAS GRATIS EN TU OPERACION DE RENTING

Para celebrar el nacimiento de la nueva

cada una de ellas se ha seleccionado

para los profesionales del sector del ve-
hiculo de ocasién. Lo han hecho, hasta el
punto de que se han convertido en una
de sus principales fuentes de aprovisio-
namiento de vehiculos, si no la que mas.
Y en todo lo caso ya lo son cuando se tra-
ta de adquirir unidades que proceden de
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otros mercados exdgenos a los que mar-
can las fronteras espafiolas.

Asi, las subastas se han convertido
también claramente en una importan-
te oportunidad de negocio para el sector
de la postventa. Y no sélo por la posibi-
lidad de disponer de vehiculos atracti-

vos a precios interesantes para poder
revenderlos. También resultan de gran
importancia para el sector de los talle-
res y desguaces, porque se han conver-
tido igualmente en una fuente logistica
a través de la cual poder aprovisionarse
de piezas de recambio.

Leasys, la operadora de renting y servicios
de movilidad del Grupo Stellantis en
Espafia ha puesto en marcha una campafia
mediante la cual los clientes que contraten
una operacion de renting podran disfrutar
de dos cuotas completamente gratis.

La promocién esta disponible en las
distintas marcas del grupo Stellantis. En

un modelo en concreto sobre el cual se
efectla la citada oferta. Asi, por ejemplo, en
el caso de Peugeot la oferta se aplica sobre
el 3008 Active Pack Pure Tech 130 S&S 6
velocidades. En Jeep, el modelo elegido es
el Avenger Submit ICE. Y en Alfa Romeo
para el nuevo Tonale 1.3 Multi-air PHEV
TiQ4.

LEASYS

The New Mobility Choice
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LEASYS

B RAUL GARCIA COUNTRY MANAGER DE LEASYS EN ESPANA
“APOSTAR POR LEASYS ES APOSTAR POR LA MOVILIDAD DEL FUTURO”

En el mercado espaniol, Leasys tendrd al frente de sus operaciones a Raul Garcia quien ya lideraba la
companiia antes de llevarse a cabo toda esta reorganizacion.

dado pie a la fusién de Leasys y Free2Move
Lease como una empresa tnica e indepen-
diente dentro del grupo Stellantis para co-
mercializar todas las operaciones de leasing
yrenting del Grupo. Leasys esta presente en
11 paises europeos (Espafia, Italia, Francia,
Gran Bretaiia, Alemania, Bélgica, Holanda,
Portugal, Polonia, Luxemburgoy Austria). El
nuevo enfoque multimarca de su actividad
estara totalmente volcado en la oferta de al-
quileres a medio y largo plazo, con el objeti-
vo puesto en las operaciones B2B y con una
idea clara: convertirse en el lider europeo de
servicios de movilidad.

Y para ello, Leasys y Stellantis ya han da-
do algunos pasos. El primero de ellos, que
esta sirviendo para acelerar el crecimiento,
hasido el reciente anuncio de la firma de un

LEASYS

hacia una movilidad
sostenible. Los productos y
servicios de Leasys, garantizan
importantes soluciones de
movilidad especificas para
vehiculos eléctricos e hibridos,
adaptadas para todo tipo de
clientes”.

En opinién de Raul Garcia,
“nuestro nuevo lema, ‘the new
mobility choice’ asi lo refrenda.
Con él, venimos a poner de
relieve la movilidad del futuro

“Apostar por Leasys —nos
comenta Raul Garcia,
country manager de Leasys
para Espafia y Portugal— es
apostar por la movilidad del
futuro”. Una continuidad que
permite identificar mejor
aln el proyecto y que se
une alaya llevada a cabo
con la adopcién del mismo
nombre para la compafia:
“Mantener el nombre de

y se pueden utilizar los
elementos de comunicacién
e imagen preexistentes.
Esto supone una importante
ganancia de tiempo de

cara al conocimiento de
nuestra actividad por parte
los consumidores y genera
importantes ahorros en
materia de marketing y
publicidad”.

Para el responsable de Leasys

mercados en los que la actividad del Grupo
y sus distintas marcas esta presente. En co-
laboracién con las entidades antes mencio-
nadas Stellantis Financial Services cubrird
las operativas financieras de todas su mar-
cas con sus clientes.

Y de igual modo, Stellantis también ha
reordenado la actividad de sus servicios de
Leasing y Renting, unificandolos bajo una
misma y Gnica bandera. Para ello, crea una
nueva y Gnica empresa multimarca que se-
rd la que realizard este tipo de operaciones.
Lanueva Leasys nace de la consolidacion en
una misma empresa de las actividades co-
merciales de Leasys y Free2move Lease. En
ella se unen los mejor de ambas para sumar
entre las dos mucho mas que la experiencia
acumulada.

Leasys es una joint venture participada al
50 por ciento por el Grupo Stellantis y por
Credit Agricole Consumer. Es el resultado de
un proceso iniciado a finales de 2021 cuando
los accionstas de CA Consumer Finance (que
previamente adquirieron en su totalidad las
operaciones de FCA Bank) y Stellantis deci-
dieron replantearse las bases de su coope-
racién y, aprovechando la oportunidad que
daba la conformacion del grupo automotriz,
dar los pasos necesarios para reorganizar la
estructura de los negocios financieros del
mismo. Asi, Stellantis mantuvo negociacio-
nes exclusivas con BNP Paribas Personal Fi-
nance, Credit Agricole Consumer Finance y

OFRECERA SERVICIOS DE RENTING,
LEASING Y DE PAGO POR USO EN
OPERACIONES DE 12 A 60 MESES CON
UN KILOMETRAJE MAXIMO DE 200.000

KM EN VEHICULOS COMERCIALES Y DE
180.000 PARA LOS TURISMOS

Santander Consumer Finance, las tres prin-
cipales entidades que acompafiaban al gru-
po en sus operaciones, con el fin de reforzar
las estrategias que en materia de financiacio-
nes ofrecen las marcas del grupo para apor-
tar soluciones coherentes y atractivas tanto
asus clientes como a los vendedores y distri-
buidores de las mismas.

Leasys va a ofrecer servicios de renting,
leasing y de pago por uso en operaciones
que van desde los 12 a los 60 meses con un
kilometraje maximo de 200.000 km en ve-
hiculos comerciales y de 180.000 para los tu-
rismos en las operaciones a 60 meses. Para
operaciones de alquiler de menor duracién
aun afo y de carsharing, Stellantis mantie-
ne Free2Move, empresa a la que hace un
afio sumo la por entonces filial de servicios
de movilidad de los grupos BMW y Merce-
des Benz, Share Now.

Y en el marco de toda esta nueva organi-
zacion es como nace la joint venture que ha

acuerdo vinculante de compra de las opera-
ciones de ALD Automotive en Portugal y de
las de LeasePlan en Luxemburgo. Una opor-
tunidad surgida a raiz de la fusién de estas
dos compaiiias a las que la Comision de la
Competencia de la UE no ha permitido unir
los negocios de ambas compaiiias en estos
paises debido a su ya amplia posicién domi-
nante en dichos mercados.

El resultado de todo ello es que la nue-
va Leasys arranca su operativa con una flo-
ta de vehiculos en alquiler consolidada de
828.000 unidades en toda Europa, lo que
la posiciona como el quinto gran operador
europeo de renting. El objetivo ahora es in-
crementar el volumen de la misma, con un
primer hito puesto en 2026, afio en el que
Leasys confia haber alcanzado ya el millén
de unidades en su flota en su camino hacia
lograr posicionarse como el lider europeo en
servicios de movilidad.

En el mercado espaiiol, la nueva empresa
viene a consolidar bajo un mismo paraguas
los respectivos volimenes de negocio acu-
mulados previamente por Leasys y Free2-
Move. Asi, los 20.000 coches que aporta la
primera y los 30.000 de la segunda se su-
man para conformar una flota de 50.000
unidades en renting. El objetivo inicial de
Leasys es ahora duplicar el volumen de la
misma hasta alcanzar las 100.000 unidades
en 2026. Una fecha parala cual la compaiiia
de renting calcula que la mitad de las unida-
des que compondran su flota serdn ya vehi-
culos electrificados.

Leasys para nombrar a la
nueva empresa también
aporta —nos comenta Raul
Garcia, country manager

de Leasys en Espafia—.
Gracias a ello se maximiza
el conocimiento de la marca

Para alcanzar estos objetivos, Leasys va a
apoyarse en el desarrollo de los cuatro gran-
des pilares sobre los que se sostiene la acti-
vidad de la compafifa: su oferta multicanal,
su condicidn de operador multimarca, el am-
plio portfolio de productos y servicios con
el que cuenta y la fuerte digitalizaci6n al-
canzada.

Su oferta multicanal ya esta consolida-
da. Lanueva Leasys puede aprovechar para
su expansion la gran capilaridad que le pro-
porciona a escala europea toda la red de con-
cesionarios, talleres y puntos de actividad
comercial de aunan las marcas del Grupo
Stellantis en los distintos mercados de la UE.
Y, ademas, hacerlo en combinacién con sus
acciones a través de otros canales comercia-
les de venta directa personalizada, mediante
su colaboracién con brokers independien-
tes, o el uso de los diferentes canales digita-
les ya establecidos. Leasys no parte de cero,
sino que tiene mucho ya ganado para ofre-
cer el mejor servicio a sus clientes y satisfacer
las necesidades del mercado ofertando vehi-
culos, servicios y soluciones de movilidad al
mayor ntimero posible de ellos posible.

Para ello se basara también en su elevada

en Espafa, “Leasys es ya un
importante motor de cara
a la transicién de las flotas
a la electrificacion. Nuestra
actividad va a suponer

una mas que significativa
contribucién en el camino

LEASYS NO SE VA A QUEDAR LIMITADA
A OFRECER OPERACIONES DE RENTING
EXCLUSIVAMENTE DE MODELOS Y
MARCAS DEL GRUPO STELLANTIS,
SINO QUE OFRECERA VEHICULOS DE
CUALQUIER MARCA DEL MERCADO Q

condicién de empresa multimarca, la cual
va a llevar incluso més alla. Leasys no se va
a quedar limitada a ofrecer operaciones de
renting exclusivamente de modelos y mar-
cas del grupo Stellantis, sino que ofrecera
vehiculos de cualquier marca existente en
el mercado que el cliente pueda solicitar, in-
dependientemente de si estan o no vincu-
lados al negocio de Stellantis. Obviamente,
estas seran las mds comunes, pero la no per-
tenencia al grupo no excluye el hecho de que
en todo momento hay que atender las peti-
ciones que los clientes hagan y cumplir con
lo que ellos soliciten con la misma o supe-

P CONEL CLIENTE Y SU EXPERIENCIA EN EL FOCO AMPLIA GAMA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS INNOVADORES Y FLEXIBLES

y la capacidad de eleccién
que para poder disfrutar de la
misma Leasys ofrece a través
de sus servicios y vehiculos.
Apostar por Leasys es apostar
por la movilidad del futuro”.

rior calidad.

Esa condicién de empresa multimarca
también facilita la capacidad que Leasys
tiene para ofrecer a sus clientes el catalogo
de productos y servicios mas completo de
cuantos existen en el mercado. Un escapa-
rate de posibilidades tan amplio y variado
que dificil serd que los clientes no encuen-
tren en €l cualquier solucién de movilidad
que precisen. Y esto funciona en una doble
via, puesto que para Leasys también supo-
ne una gran oportunidad de adaptarse a los
clientes y ofrecerles cualquier solucién de
movilidad que requieran adaptada y per-
sonalizada plenamente para cubrir con sus
necesidades.

Y para ello Leasys también cuenta por l-
timo con su avanzada posicién en materia de
digitalizacién y conectividad. Leasys ya dis-
pone de distintas plataformas multiservicio
activas a través de las cuales puede ofrecer
todo tipo de servicios y operativas a sus clien-
tes. Gestionadas por SAP y otros programas
como Leasys Touch, los clientes reciben ya
através de ellas una elevada experiencia de
usoy de gestién que eleva su grado de satis-
faccién continuamente.

Entre los objetivos que se ha
fijado la nueva Leasys esta

el marcar el camino hacia
soluciones innovadoras de
movilidad y disefiadas con el
foco siempre en los clientes para
ofrecerles en todo momento una
experiencia de primera clase.
Leasys va a asistiry apoyar a sus
clientes desde la misma fase de
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preventa, y hasta el final de la
relacion.

Leasys cuenta para ello con
productos y servicios fitting
ademés de conunade las
redes de atencion al cliente
mas amplias y mejor formadas
del mercado, asi como conuna
amplia gama de servicios de
postventa y de asistencia, todos

ellos gestionados por la red de
concesionarios Stellantis y por
una red de socios exclusivos
que permiten garantizar una
maxima cobertura y capacidad
de atencion.

Para ofrecer soluciones de
alquiler personalizadas y
completamente adaptadas

a cada cliente en particular,

Leasys dispone de un muy
amplio catalogo de productos e
innovadores servicios. Siaello le
afadimos la capacidad del Grupo
Stellantis y de sus marcas para
anticiparse a los cambios que se
producen en el mercadoy a las
nuevas tendencias que surgenen
el mismo, la flexibilidad de Leasys
para adaptarse a las necesidades

de los clientes en todo momento
esmaxima.

Asi, entre los innovadores
productosy servicios que Leasys
ya ofrece podemos destacar Be
Free, una solucién de alquiler

a largo plazo que permite la
devolucién del vehiculo después
de haberlo usado durante un afio
sin ningun tipo de penalizacién. O

Leasys Miles, la primera férmula
de alquiler a largo plazo pay-
per-use que permite al cliente
pagar Unicamente los kildmetros
recorridos.

También esté Leasys Pro, un
producto que ofrece a los
clientes una amplia gama

de vehiculos comerciales
personalizados acorde a sus

necesidades reales. O Unlimited,
una férmula de alquiler que
facilita la transicién de las flotas
mediante la adopcién en las
mismas de soluciones cada vez
mas integradas y ecosostenibles.
Soluciones todas ellas mejorables
con los servicios afiadidos por
Leasys en sus operaciones para
que los clientes disfruten de

su renting o alquiler con toda
tranquilidad: coberturas de pdliza
RCA, robo e incendio, asistencia
en carretera, mantenimiento
ordinario y extraordinario, servicio
de neumaéticos, vehiculo de
sustitucién y servicio de info-
movilidad |-Car,... para facilitar
una experiencia de conduccién
sin preocupaciones.
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SERVICIOS DE MOVILIDAD

UNA NUEVA FORMA DE MOVERSE

Astara Move

El Grupo Astara ha consolidado todas sus actividades relativas
a servicios de movilidad. Para ello ha creado una nueva
divisién, Astara Move, a través de la cual va a comercializar
todos sus servicios de suscripcidn, sharing, gestion de flotas,
tanto a particulares como a empresas y profesionales.

>hh

QUE OFRECE ASTARA MOVE

La nueva division de servicios de mo-
vilidad de Astara ya ha iniciado su cami-
no. Con Astara Move se crea una nueva
empresa de servicios de movilidad abier-
tay en constante evolucion, con el en-
foque puesto siempre en las personas y
plenamente comprometida con la sos-
tenibilidad. En la nueva corporacion se
aglutinardn todos los servicios relacio-
nados con la movilidad o relacionados
con ella que tanto las distintas marcas del
grupo como otras divisiones dentro del
Grupo puedan llegar a desarrollar.

Astara Move comenz6 a pergefiarse ha-
ce al menos tres aflos con el lanzamiento

PP P CARLOS REINA, CHIEF ASTARA MOVE

Para ejecutar el lanzamiento
de la empresa en el mercado
espariol, el equipo de Astara
que dirige Jorge Navea —alma
mater del proyecto desde

Su origen mas primigenio—
encomendo la tarea a Carlos
Reina. El Chief de Astara Move
procede de una industria
distinta a la del automavil
aungue conoce sobradamente
las razones que pueden llevar
al éxito a una plataforma

dado que se ha ocupado
previamente en el lanzamiento
de propuestas semejantes en
los sectores de las energias
renovables y de la distribucion
alimentaria donde dirigié con
éxito el lanzamiento de Bulb y
de Uber Eats.

Durante la presentacién de
Astara Move, Carlos Reina
manifestd la intencién de “abrir
la oferta de la plataforma a
otros modelos de servicios

de movilidad (sharing,

gestién e instalaciéon de
cargadores, gestiéon de flotas,
..) que se puedan adaptar a
los diferentes mercados en los
que operemos”. Segln Reina,
“el modelo de servicio de
suscripcion esté claramente en
alza y posiblemente en poco
tiempo llegue a representar
hasta el 10 por ciento de las
unidades que se matriculen en
el mercado espafiol”.
Hablando precisamente del

mercado, segln Reina el
espafiol estd cada dia mejor
preparado para la expansion
del modelo de negocio que
plantean los servicios de
suscripcioén. “Cada vez hay mas
playersy las flotas disponibles
estén todas en franco
crecimiento”. Un éxito que viene
dado porque “el mercadoy los
consumidores tienen apetito
por este tipo de soluciones
aunque todavia estamos en una
fase muy primigenia del mismo
dado que el consumidor aun
sigue inmerso en pleno proceso
de aprendizaje y de educacién
sobre el sisterna de suscripcion,
sus ventajas y bondades.
Todavia no todo el mundo
conoce este tipo de servicio.
Segln manifestd Carlos Reina,
los servicios de suscripciéon
pueden ser a la larga las
palancas adecuadas para
facilitar la introduccién de

los vehiculos eléctricos en el
mercado. Ligada de lleno en su
concepto a la sostenibilidad y
al uso de la energia eléctrica,

la suscripcién puede ser la
herramienta adecuada para
ello, porque permite el uso de
vehiculos de esta tecnologia
sin necesidad de tener que
vincularse a su compra lo que
permite a los consumidores

ir probandola y conocer

sus ventajas y posibles
inconvenientes sin tener que

arriesgarse a
cometer errores en
su eleccion.
Refiriéndose a

los servicios que
Astara Move puede
llegar a ofrecer
asus clientes,

Reina comenté

gue su objetivo

no es quedarse
Unicamente en

los servicios de
suscripcion.”’Astara
Move —dijo— es
una plataforma
abiertaen
constante progresion.
En apenas unos meses
vamos a ofrecer un

paqguete completo para las
operaciones de suscripcion
de vehiculos eléctricos que
complementaremos con
lainstalacién de puntos de
carga donde el usuario nos
indique (domicilio particular, el
trabajo,...) asi como la gestion
de todos sus procesos de carga
y la facturacién de los mismos
a través de nuestra aplicacién
movil”

También anuncié que Astara
Move trabaja igualmente en el
desarrollo de nuevas ofertas
de micromovilidad (bicicletas
y patinetes eléctrico) ,de
servicios de sharing (tanto de
dos como de cuatro ruedas)
asi como de gestion y pago de

distintos servicios asociados a la
movilidad, como pueden ser las
blUsquedas y reservas de plaza
en aparcamientos publicos,
informacioén sobre la ubicaciény
disponibilidad de espacio en los
mismos, y, muy especialmente
de gestién directa a través de la
aplicacién moévil de los pagos a
realizar.

Para Reina, los nuevos servicios
de suscripcién tienen el éxito
garantizado, pues “cada vez hay
un mayor nUmero de clientes
que ya no necesitan disponer
de un vehiculo en propiedad
para cubrir sus necesidades de
movilidad. Clientes que ademas
también quieren disfrutar de

un trato més personalizado y
adaptado a sus necesidades
reales. Y la suscripcion les ofrece
todo eso y mucho mas”.

SERVICIOS DE SUSCRIPCION... PARA EMPEZAR

La nueva divisién de

movilidad de Astara tiene
como objetivo ofrecer todo
tipo de servicios y productos
relacionados con los distintos
tipos de movilidad. Servicios
multimarca y multimodelo
que, inicialmente, se
circunscriben exclusivamente
a la movilidad por suscripcién
de vehiculos mediante una
cuota mensual fijaen la

que se incluyen los servicios
afiadidos que habitualmente
podemos encontrar en

una operacién de renting:
impuestos, mantenimiento,
asistencia en carretera

24/7, reparaciones, seguro,...
basicamente cuanto el coche 'y
su conductor pueden necesitar
para desplazarse. Todo menos
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el combustible o la energia
necesaria para impulsar el
vehiculo.

Sus servicios buscan
adaptarse por completo a las
necesidades de movilidad que
cada cliente tiene en particular.
Y ademaés, con la capacidad
de transformarse y amoldarse
por completo a las condiciones
cambiantes que las mismas
pudieran ir produciendo.
Astara Move inicia su actividad
con servicios de suscripcién de
automoviles (orientados tanto
a los clientes particulares
como, de manera mas
especifica a profesionales y
empresas). Productos que

se sitUan a medio camino
entre las ofertas de alquiler

de vehiculos que hacen los

asTara | move

Suscribete a tu

proximo coche

Flast 300 tytarid
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rent a car y las operaciones de
renting o renting flexible que
efectlan las operadoras.

La suscripcién basicamente
consiste en el alquiler de un

vehiculo por plazos de tiempo
guevandelal2mesesaun
precio cerrado que se abona
mediante pagos mensuales
mes a mes, sin ataduras

de permanencia de ningun
tipo, altamente flexibles y
personalizados al maximo para
cada cliente. La diferencia con
una operacion de renting o
leasing convencional reside en
que el usuario puede cancelar
la suscripcién en cualquier
momento y sin ser penalizado
por ello.

Igualmente, al establecerse
pagos de caracter mensual,

el usuario cuenta con la
posibilidad de establecer
alquileres a 3, 6 0 9 meses

lo que le permite obtener
tarifas mas ventajosas en el
precio de las cuotas a pagar.
Los vehiculos que se les
proporcionan a los clientes son
siempre coches nuevos o de
antigiedad menor a 1 afio.

ASTARA MOVE YA HA INICIADO SU ACTIVIDAD

EN ESPANA, BANCO DE PRUEBAS PARA,

POSTERIORMENTE, IR EXTENDIENDO SU

EXPERIENCIA AL RESTO DE MERCADOS, 19 PAISES

EN EUROPA, LATAM Y SUDESTE ASIATICO

de distintas start-up que fructifican con la
creacién de empresas como Cardive, Mo-
vey My Fleet. A finales de 2022, el Grupo
Astara decidi6 consolidar todos sus nego-
cios relacionados con la movilidad, dan-
do pie a la creacion de Astara Move para
pasar a ofrecer a través de ella a sus clien-
tes (tanto particulares como empresas o
profesionales auténomos) todo tipo de
servicios y productos relacionados con la
movilidad, la gestién de flotas, etc.

La nueva divisién nace con la intencién
de proporcionar a los ciudadanos solucio-
nes de movilidad personal capaces de cu-
brir sus necesidades. Astara Move ya ha
iniciado su actividad en Espafia, mercado
que esté ejerciendo como banco de prue-
bas para, posteriormente, ir extendiendo
su experiencia al resto de mercados en los
que Astara ya estd presente (19 paises en
Europa, Latam y sudeste asidtico). Al lan-
zamiento en Espafa le seguird antes de
finales de afio Portugal y para 2025 se
confia en que la nueva marca ya esté pre-
sente en al menos 15 mercados mas. En
funcién de las posibilidades de desarro-
llo de la actividad que cada uno de ellos
ofrece Astara Move ira afladiendo nuevas
soluciones y herramientas de movilidad
a su portfolio. Soluciones de propiedad,
de suscripcion, uso y conectividad a sus
clientes, y siempre de la mano de las mas
avanzadas tecnologias.
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PP P COMO CONTRATAR UN COCHE POR SUSCRIPCION

El servicio de suscripciéon

que ofrece Astara Move esté
planteado a semejanza del
que ofertan plataformas como
las de Netflix o Spotify, solo
que, en lugar de peliculas

o0 musica, aqui se alguilan
coches. El usuario paga una
cantidad mensual fija por
disponer de un vehiculo para
su uso personal. Un vehiculo
que puede utilizar durante el
periodo contratado de forma
completamente flexible (a
diferencia de una operacién
de renting convencional, en
Astara Move el kilometraje es
ilimitado). Y también puede
devolver el coche o suspender
su utilizacién en el momento
que el cliente decida. Para ello
simplemente tiene que avisar
con un minimo de 48 horas
de antelacién su decision. Eso
no significa que pierda sus
derechos de uso, pues con

igual facilidad puede reanudar
su utilizacién activando de
nuevo la suscripcién con igual
0 aun mayor facilidad. Y, al
contrario, el servicio se cancela
de modo completamente
automaético cuando el cliente
deja de pagar un mes.
Importante: cuando lo haga
puede recibir bien la misma
unidad, bien otra diferente,
aungue siempre sera acorde
al tiempoyy las tarifas
previamente pactadas. Y de
igual modo, el cliente también
puede cambiar el modelo

de vehiculo contratado por
otro distinto y de diferente
tecnologia.

Todo la operativa del servicio
estd completamente
digitalizada. La primera vez, el
cliente debe entrar en la web
donde en apenas 10 minutos
ya puede contratar el servicio.
El proceso es muy sencillo.

Buscas el modelo que més

te guste o se adapte a tus
necesidades en la web, eliges
cuando y dénde necesitas que
te lo entreguen, completas tus
datos personales (DNI, carnet
de conducir), seleccionas un
método de pago v listo, ya

has creado tu suscripciény

en menos tiempo del que te
piensas ya estaras disfrutando
de tu coche.

Ademas, al efectuar tu
suscripcién tendras acceso a
la app astaraplay, a través de
la cual puedes obtener toda

la informacién que precisas
para moverte mejor y mas
barato por toda la geografia
espafiola. La aplicacién te
facilita datos de donde puedes
repostar mas barato o donde
encontrar el punto de carga
para tu eléctrico disponible
mas cerca de tu posicién, las
calles por las que puedes o no

circular de tu ciudad, planificar
la ruta de tu viaje, calcular la
autonomia real de tu coche
en funcién del consumo
realizado y el combustible o
la carga que aun queda en
la bateria, la ubicacién de
los aparcamientos o plazas
disponibles més cercanas, etc.

En nuestro mercado Astara Move no
nace de vacio. Cuenta como punto de
partida por la experiencia acumulada
por Cardive o My Fleet. Esto le permite
contar ya con una comunidad de usua-
rios que supera los 6.000 clientes y le
permite contar de inicio con una flota
de entre 1.000 a 1.500 unidades. Su

objetivo para este primer afio de acti-
vidad se orienta mayoritariamente a
dar a conocer su existencia, a conso-
lidar la comunidad de usuarios ya al-
canzada y, en funcién del desarrollo
de la actividad, en llegar a alcanzar los
objetivos marcados: 10.000 usuarios
a finales de este primer afio de activi-

dad e incrementar la flota hasta préc-
ticamente duplicarla. Las previsiones
son facturar este mismo 2023 unos 24
millones de € tan s6lo con el servicio
de suscripcién de vehiculos, cifra que
representa practicamente duplicar el
resultado obtenido en 2022 (11,5 mi-
llones de euros).

PP QUE VEHICULOS OFRECE

Enla web de Astara Move
puedes encontrar todos los
modelos que estan disponibles
de manea inmediata. Al
buscar el modelo que mas se
ajuste a las necesidades de
movilidad que precisas cubrir
puedes escoger las fechas de
entrega, el tipo de tecnologia
de impulsién que deseas
escoger, si lo prefieres con
cambio automatico o manual,
o seleccionar la marca que
prefieres para tu busqueda
de entre las que hay unidades
disponibles.

En principio, la configuracién
del modelo ya esta cerrada
de antemano. El coche que
te entregan es la unidad que
esta disponible en el stock

de la flota, lo que impide que
seas tu quien configure el
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equipamiento del mismo. Eso
no impide que al buscar el
coche

En la flota de Astara Move
puedes encontrar unidades
de diferentes modelos de
marcas como Fiat, Ford, Jeep,
Mercedes Benz, Nissan, Seat,
Skoda, Subaru, o Volkswagen.
Modelos en su mayoria SUV

o de caracter urbanoy con
etigueta ECO. Modelos como
los Fiat 500, Seat Ibiza, Subaru
XV Hybrid, Skoda Kamigm,
Volkswagen Polo y Taigo,
Jeep Renegade, VW T-Roc,
Ford Kuga, Nissan Qashaqai,
Mercedes Benz Clase A,...con
precios que van desde los 339
hasta los 779 €/mes.

Y sino encuentras el modelo
que buscas, puedes dejar

tu seleccién guardada para

generar una alerta que te
permita conocer el momento
en el que el coche esta
disponible para que te faciliten
su contratacion.

Todas las unidades cuentan
con las ventajas de Astara
Move y son vehiculos nuevos,

de plena disponibilidad, lo
que significa que no tendras
que soportar largos plazos
de entrega (esta puede ser
incluso inmediata en funcién
de la ubicacién de la unidad
y de la direccién en la que
solicites su entrega.)

www.mercaz2.es
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Gama Volkswagen ID. 100% eléctrica. Consumo combinado WLTP (kWh/100 km) de153a17,8. Em|5|ones COz W[TP (g/km) (0 Autonomla electnca‘- - {
hasta 526 km segun el ciclo WLTP. Los valores reales de autonomia WLTP pueden variar en funcion del equipamiento, el estilo de conduccionylas =~
condiciones reales de conduccién. *Valores de autonomia 424 km para un ID.3 Life con una bateria neta de 58 kWh y hasta 526 km para un ID.4 Pro
Performance con una bateria neta de 77 kWh. **Valor de tiempo estimado para cargar desde el 5% al 80% de la bateria neta de.58 kWh en un ID.3

Life y en un ID.4 Pro Performance con una potencia de carga de 125 kW.
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