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Querido gerente,

Llevamos afios navegando a trompicones entre
incidentes globales, cambios de contrato, la irrupcién
del coche eléctrico, normativas de emisiones

que cambian mas que las colecciones de Zaray

el desembarco de marcas chinas, que llegan sin
complejos. Para rematarlo, muchos de vosotros
habéis abrazado la multimarca, con la complejidad
operativa que eso implica. No es que estemos
despistados... es que hemos pasado de jugar a las
damas a jugar al ajedrez.

En medio de ese maremagnum aparece la
Inteligencia Artificial, una caja de herramientas
fantastica, capaz de exprimir costes, afinar precios,
anticipar la demanda y personalizar la experiencia del
cliente como nunca. El problema es que —igual que
un destornillador no arregla una casa que se cae—
la IA no endereza un concesionario con procesos
por afinar. Muchos me lo transmiten a diario. ;Te
ha pasado que vas probando diferentes soluciones
y ninguna acaba de encajar en lo que buscas?
Cuando los basicos (rumbo estratégico, procesos
bien definidos, personas en los puestos adecuados
y datos “limpios"”) cojean, estas herramientas sélo
multiplican el caos.

Para mi, el primer paso urgente no es instalar un

EDITORIAL

ENRIQUE YNFANTE
SECRETARIO GENERAL ASOCIACION NACIONAL
CONCESIONARIOS CITROEN

chatbot ni conectar el DMS a una API milagrosa,

sino sentarte con tu equipo y decidir hacia dénde
debe ir tu empresa en medio de esta tormenta:
¢Qué propuesta de valor vas a defender, con qué
marcas y con qué margenes? Escribe un plan,
compartelo con todos, alinea objetivos, limpia bases
de datos, estandariza procesos y dispara la disciplina
comercial. Es necesario tener la casa en orden...y
hacerlo rapido.

Porque la urgencia es real. Los costes de personal,
energia y financiacién seguiran apretando, los
margenes de los vehiculos sufrirdn y la Unica forma
de asegurar la rentabilidad es ganar eficienciay
productividad. La IA ya esta reduciendo los plazos de
entrega, potenciando la capacidad de los equipos,
afinando la relacién con clientes y generando leads
cualificados en concesionarios de medio mundo.
Cada trimestre que pases dudando es un trimestre
que regalas a la competencia (incluidas esas nuevas
marcas que vienen con todo automatizado de serie).

Mi mensaje, por tanto, es doble: refuerza de
inmediato los cimientos de tu negocio y despliega la
IA'y la automatizacién sin miedo, pero con un mapa
claro. Quien combine ambas cosas a la velocidad
adecuada estara en disposicién de competir, de
retener talento y de ofrecer al cliente la experiencia
simple y digital que ya da por hecha. ;Cé6mo de
seguro te ves liderando este salto a la IA? Si adn no
comprendes bien su utilidad y aplicacion, formate:
tus empleados y accionistas necesitan que marques
el rumbo con conviccién.

Recuerda: la tecnologia no sustituye a la estrategia; la
habilita. Entonces, ;por dénde vas a empezar mafiana?
No pongas el carro delante de los caballos. [l

PROASSAMAGAZINE |3



L DERECH
AL DESIST

0
IMIENTD

T A

BLEUDATAACT TS

Edicion y Redaccion

PROASSA

Sta Maria Magdalena 10-12

1 plta - 28016 Madrid

Tel: 9133513 02 - info@proassa.com

Contratacion de Publicidad
Tel: 9133513 02 - info@proassa.com

Creatividad y Disefio
VALORE CONSULTORES DE MARKETING
www.valoreconsultores.com

Impresion
Camus Impresores

Depésito Legal
M-1432-2024

© Prohibida la reproduccion total o parcial de textos,
dibujos, gréficos y fotografias de esta publicacion, asi
como su uso para fines informativos, comerciales o de
cualquier otro tipo. En todos los casos, la utilizacién de los
mismos sélo se permitird con autorizacion previa y escrita
de PROASSA.

PROASSA no comparte necesariamente ni se responsabiliza
de las opiniones vertidas en esta publicacién por las
colaboraciones externas. El hecho de publicarlas no implica
conformidad con su contenido.




SUMARIO

JURIDICO 6
El derecho al desistimiento en la
compra de vehiculos financiados

ENTREVISTA 14
Jaime Barea. Presidente Ganvam

TRIBUNA 18
¢;Como tratar el abandono de un
vehiculo en el taller?

ESTADISTICAS 24
Matriculaciones de vehiculos
en Espafiay Europa en 2025

PROTECCION DE DATOS 20
El EU Data Act y su impacto en el
sector de la automocién

INTERESA CONOCER 36
Financiar el stock en tiempos de
incertidumbre sobre los tipos
de interés

REFLEXIONES 328
El coste de oportunidad

ECONOMIA 42
Situacion y perspectivas
de la economia espafiola

TENDENCIAS 46

La rentabilidad de los productos
atipicos en los concesionarios de
automdviles

LABORAL 50

¢Tiene obligacion la persona
trabajadora de comunicar su baja
meédica al empresario?

MARKETING 54
De Chatbots a Videos IA: | Futuro
del Contenido en Automocion

PROASSAMAGAZINE |5



4 JURIDICO

FINANCIAE

JOSE BONMATi
QVADRIGAS ABOGADOS

6| PROASSAMAGAZINE




En el pasado escribi acerca del desistimiento
en la compra de vehiculos -nuevos o de
ocasion-, cifiéndome al supuesto en el que
el cliente pagaba al contado, o lo que es lo
mismo, no financiaba la adquisicién.

No obstante, puesto que lo habitual es que el comprador financie
el vehiculo que va adquirir, y dado que recientemente hemos
recibido diferentes consultas sobre la posibilidad de que un
cliente devuelva un vehiculo financiado, he estimado procedente
compartir mi criterio sobre esta problematica.

¢EN QUE CONSISTE EL DERECHO AL DESISTIMIENTO
DE UN VEHICULO?

Es la posibilidad de que un consumidor devuelva un vehiculo, a
pesar de haberlo adquirido. En otras palabras, que -en ciertos
casos- existe la posibilidad de que el cliente devuelva un vehiculo,
reclamando el importe pagado por el mismo, sin tener que
justificar o argumentar su decisién.

En el caso del desistimiento de un vehiculo financiado, la
resolucién del contrato de compraventa supondria la
terminacién del contrato de financiacién?. Al ser “contratos
vinculados”, la resolucién de la operacién de compraventa
implicaria que el acuerdo de financiacién quedara sin efectos, a
tenor de lo dispuesto en los arts. 9.2 de la Ley de Ventas a Plazos
de Bienes Muebles y 29.2 de la Ley de Créditos al Consumo*.

La jurisprudencia considera que se trata de contratos vinculados
porque el préstamo de financiacién es ofertado por los
trabajadores de la vendedora, en las dependencias de esta
dltima. Es decir, que el comprador no tiene relacién alguna
con la financiera, pues ésta entrega el precio financiado

a la vendedora directamente. En definitiva, que hay una
conexién funcional entre los contratos en los que ha intervenido
el consumidor -compraventa del automovil y préstamo para la
financiacion del precio- que conlleva que no esté justificado darles
un tratamiento auténomo®.

Aun asi, la resolucién del contrato de financiaciéon no implicaria la
finalizacion del contrato de compraventa. En otras palabras, si el
cliente sélo desistiera del contrato de financiacion, el contrato
de compraventa seguiria en vigor, teniendo que abonar al
concesionario el precio del vehiculo.
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El consumidor debe comunicar
su decision de desistir de la
compraventa al vendedory al
financiador -en el supuesto de
que no sean la misma persona-
en el plazo maximo de 7 dias
habiles desde la entrega del
coche

¢QUIEN PUEDE EJERCER EL DERECHO AL
DESISTIMIENTO?

Esta claro que los consumidores y usuarios®

pueden ejercitar el derecho al desistimiento en

una compraventa financiada. Sin embargo, no he
encontrado jurisprudencia que conceda este mismo
derecho a un empresario o auténomo.

Si bien es cierto que el art.1. de la LVPBM no
limita el &mbito de aplicacién de esta norma a las
compraventas realizadas por consumidores, y que

"El derecho al desistimiento en la compra de vehiculos, publicado en la pagina web de
Qvadrigas Abogados: www.qvadrigas.com

2SAP de Lleida de 12 de mayo de 2022, n°339/2022, rec.867/2021.

3En adelante, LVPBM.

“En adelante, LCCC.

SSAP de Toledo de 26 de enero de 2021, n°41/2021, rec. 1125/2018 y STS de 24 de
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el art. 5 de esta Ley no establece las compraventas
financiadas por autbnomos o empresas como una
excepcion a la aplicacién de la misma, el art. 9.1 de la
LVPBM menciona expresamente que el consumidor
podra desistir, o lo que es lo mismo, que no
concede este derecho a cualquier “comprador”.

No es baladi que la Unica vez que el articulado de la
LVPBM menciona el término “consumidor” -el resto de
veces se habla de comprador- sea para hacer alusién
al derecho al desistimiento. Por consiguiente, en mi
criterio, el derecho al desistimiento -como recoge la
LGDCU y la normativa europea- sélo es aplicable a
los consumidores, pues, de lo contrario, el legislador,
en el articulo 9.1 de la LVPBM, habria reconocido este
derecho para cualquier “comprador”, sin aludir de
forma expresa al “consumidor”.

noviembre de 2016.

¢Persona que adquiere un bien con fines ajenos a su actividad profesional.

7SAP de Mélaga de 25 de junio de 2014, n° 465/2014, rec. 451/2012.

8En adelante, LGDCU.

9Art. 59.2 de la LGDCU: Los contratos con consumidores y usuarios se regiran, en
todo lo que no esté expresamente establecido en esta norma o en leyes especiales,



El plazo que tienen los consumidores
para desistir de compraventa online
es de hasta 14 dias naturales desde
su entrega

carta certificada u otro medio fehaciente, devolviendo
el vehiculo en el mismo estadoy lugar en que lo
recibid, sin que esto suponga gasto alguno para el
concesionario.

Sin embargo, el referido plazo no coincide con los 14
dias naturales que otorga el art. 71.1 de la Ley General
para la Defensa de Consumidores y Usuarios® a los
consumidores para desistir de una compra online, que
es el mismo tiempo que le concede el art. 28.1 de la
Ley de Contratos de Crédito al Consumo.

Esto es especialmente relevante, porque el art.

59.2 de la LGDCU? dispone que se aplicaran de

forma preferente las leyes especiales -como

seria la LVPBM- siempre que respeten el nivel de
proteccion otorgado a los consumidores en la
LGDCU. Dicho de otro modo, que se aplicaran las leyes
especiales -la LVPBM en esta ocasién- si su aplicacion
no reduce los derechos concedidos a los consumidores
en las disposiciones de la Unién Europea.

Apoyo mi consideracion en las referencias En consecuencia, dado que la LGDCU y en la Directiva
jurisprudenciales, pues, insisto, sélo hablan del 2011/83/UE del Parlamento Europeo y del Consejo de
derecho al desistimiento en una compraventa a plazos 25 de octubre de 2011 protegen mas al consumidor
como un derecho del consumidor, razonando que el que la LVPBM, el plazo que tienen los consumidores
origen de este derecho se explica en la Exposicién de para desistir de compraventa online es de hasta
Motivos de la LVPBM”. 14 dias naturales desde su entrega, que es lo
estipulado en la LGDCU'™,
£C6M0 SE EJERCITA EL DERECHO AL Por el contrario, en las compras offline -presenciales-
DESISTIMIENTO DE UN VEHICULO de coches financiados, la LVPBM protege mas a los
FINANCIADO? consumidores que la LGDCU -esta ultima sélo permite

el desistimiento en compras online-. Por tal razén, el

Seglin el art. 9.1 de la LVPBM, el consumidor debe consumidor podra desistir de la compra realizada

comunicar su decisién de desistir de la compraventa en un establecimiento mercantil de un coche

al vendedory al financiador -en el supuesto de que financiado, nuevo o usado, en el plazo maximo

no sean la misma persona- en el plazo méaximo de de 7 dias habiles desde su recepcidn, aplicando la

7 dias habiles desde la entrega del coche, mediante LVPBM™,
por el derecho comun aplicable a los contratos. No obstante, lo previsto en el parrafo anterior, la regulacion sectorial podra elevar
La regulacion sectorial de los contratos con los consumidores y usuarios debera el nivel de proteccion conferido por esta ley siempre que respete, en todo caso, las
respetar el nivel de proteccién dispensado en esta ley, sin perjuicio de que disposiciones del derecho de la Unién Europea.
prevalezcany sean de aplicacion preferente las disposiciones sectoriales respecto 9SAP de Alicante de 9 de febrero de 2024, n°® 74/2024, rec. 486/2023; SAP de Sevilla
de aquellos aspectos expresamente previstos en las disposiciones del derecho de la de 15 de mayo de 2023, n° 197/2023, rec. 768/2021.
Unién Europea de las que traigan causa. ""SAP de Pontevedra del 15 de febrero de 2007, n° 110/2007, rec. 5050/2006.
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Lo mas frecuente es que,
cuando los clientes quieren
ejercer el desistimiento -
aunque sea dentro de plazo
sefalado-, ya han recorrido
una cantidad de kildmetros

que excede de un “simple
examen o prueba”

REQUISITOS PARA DESISTIR DE UN
VEHICULO FINANCIADO ADQUIRIDO EN UN
ESTABLECIMIENTO MERCANTIL

Para que el consumidor pueda desistir de la compra
presencial -realizada en un establecimiento mercantil-
de un vehiculo financiado'?, deben darse las siguientes
circunstancias:

1. No haber usado el vehiculo mas que a efectos de
simple examen o prueba -art. 9.1.a) de la LVPBM-.

2. Devolverlo en el plazo de 7 dias habiles desde
la entrega, en el lugar, formay estado en que lo

10| PROASSAMAGAZINE

recibio y libre de todo gasto para el vendedor -art.
9.1.b) de la LVPBM-.

3. Indemnizar al vendedor, si se hubiera pactado, por
la eventual depreciacién comercial del bien -art.
9.1.c) de la LVPBM -,

4. Reintegrar el préstamo concedido en virtud del
contrato de financiacién en los términos que se
especificardn en el mismo -art. 9.1.d) de la LVPBM-.

Cabe destacar que es muy dificil que se cumpla la
primera condicion, pues lo mas frecuente es que,
cuando los clientes quieren ejercer el desistimiento
-aunque sea dentro de plazo sefalado-, ya han
recorrido una cantidad de kilémetros que excede
de un “simple examen o prueba”.

EXCEPCION AL DESISTIMIENTO EN LOS
VEHICULOS NUEVOS FINANCIADOS
ADQUIRIDOS EN UN ESTABLECIMIENTO
MERCANTIL

El art. 9.4 de la LVPBMYy la jurisprudencia reconocen
que, cuando se trate de una compraventa
de un vehiculo financiado, a expensas de su



Cabe destacar que la exclusién
voluntaria de este derecho en las
ventas offline -mediante pacto
volitivo recogido en el contrato

de compraventa- no deberia
considerarse una “clausula abusiva”

matriculacién, el derecho al desistimiento podra
excluirse o regularizarse de forma diferente,
siempre que comprador y vendedor lo pacten
expresamente y por escrito’.

Cabe destacar que la exclusion voluntaria de este
derecho en las ventas offline -mediante pacto
volitivo recogido en el contrato de compraventa- no
deberia considerarse una “cldusula abusiva”4, en
tanto la jurisprudencia justifica esta excepcién

en las particularidades que conlleva la venta de
un vehiculo nuevo, en concreto las gestiones
administrativas que el concesionario realiza en
previsién de la matriculacién del vehiculo en nombre
del cliente y el pago del impuesto de matriculacién'.

RECOMENDACIONES A LOS
DISTRIBUIDORES

Considero de especial relevancia que los concesionarios
adopten las siguientes medidas para reducir, o evitar,
los inconvenientes que supondria que un cliente
quisiera dejar sin efectos la compra de un vehiculo
nuevo adquirido en un establecimiento mercantil:

1. Excluir expresamente este derecho al
desistimiento en los contratos de compraventa
de vehiculos, vinculados a un contrato de
financiacion -art. 9.4. de la LVPBM-.

De lo contrario, la jurisprudencia determina que,
si el vendedor no hace uso de esta facultad, debe
atenerse a la posibilidad del desistimiento, sin
exigir los costes del impuesto de matriculacién

y demas cuestiones administrativas realizadas.
Los jueces y tribunales consideran una falta de
diligencia evidenciada por no haber pactado
expresamente la exclusién o moderacién de la
facultad de desistimiento, cuando la ley le concede
esta posibilidad, de manera que el ejercicio de ella
le hubiera dejado indemne de todo desembolso
patrimonial’.
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El derecho al desistimiento
en la compra de vehiculos
es solo para consumidores.
No aplica para

autbnomos o empresas,

ni, por consiguiente, a la
adquisicion de tractores,
camiones o vehiculos

industriales

2. Subsidiariamente, establecer en el contrato
de compraventa que, en caso de que el
comprador ejerza el desistimiento, tendra

2Art. 1 de la LVPBM: La presente Ley tiene por objeto la regulacion de los contratos
de venta a plazos de bienes muebles corporales no consumibles e identificables,

de los contratos de préstamo destinados a facilitar su adquisicién y de las garantias
que se constituyan para asegurar el cumplimiento de las obligaciones nacidas de los
mismos.

*SAP de Lleida de 12 de mayo de 2022, n°339/2022, rec.867/2021; y SAP de Almeria
de 21 de enero de 2015, n°12/2015, rec. 17/2013.
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que indemnizar al concesionario por la
depreciacion que el vehiculo hubiera
sufrido. Asi se evitaria uno de los principales
perjuicios que supone el desistimiento para los
concesionarios -articulo 9.1.c) de la LVPBM-.

CONCLUSIONES

1) El derecho al desistimiento en la compra de
vehiculos es s6lo para consumidores. No aplica
para autbnomos o empresas, ni, por consiguiente,
a la adquisicién de tractores, camiones o
vehiculos industriales'.

2) El desistimiento en compras offline de
vehiculos financiados es dificilmente aplicable

“El art. 10 de la LGDCU establece que la renuncia del consumidor a los derechos
concedidos en esta Ley -entre ellos el derecho al desistimiento- es nula. Es decir, que
no se puede pactar esta renuncia en las ventas online.

SSAP de Asturias de 7 de mayo de 2012, n°180/2012, rec. 22/2012.

16SAP de Asturias de 7 de mayo de 2012, n°180/2012, rec. 22/2012.

7Dado que estos vehiculos siempre son utilizados con fines profesionales, el
comprador no tendria la condicién de consumidor.



Conviene excluir el derecho al
desistimiento en la compra de

un vehiculo nuevo financiado

que ha sido adquirido en las
instalaciones del concesionario

y, subsidiariamente, pactar

una indemnizacién por la
depreciacién del vehiculo en caso
de desistimiento, en defensa de los
intereses del distribuidor

porque, desde su adquisicion, se suelen utilizar
mas que para un simple examen o prueba.

3) El plazo para ejercitar el derecho al
desistimiento, en cualquier compra online, es
de hasta 14 dias naturales desde su entrega,

de un vehiculo financiado, es de hasta 7 dias
habiles desde su recepcién, en tanto se regula
con arreglo a la LVPBM.

4) La resolucién del contrato de compraventa

conlleva la terminacién del contrato de
financiacién, porque son contratos vinculados,
pero la resolucidn del contrato de financiaciéon no
implica la finalizacién del contrato de compraventa.

5) Conviene excluir el derecho al desistimiento

en la compra de un vehiculo nuevo financiado
que ha sido adquirido en las instalaciones del
concesionario y, subsidiariamente, pactar una
indemnizacién por la depreciacion del vehiculo
en caso de desistimiento, en defensa de los
intereses del distribuidor.

6) El desistimiento es una cuestién con muchas

aristas, de modo que casos parecidos pueden
tener consecuencias diferentes. Por ello,

cada supuesto debe analizarse de forma muy
minuciosa, prestando atencion a todos los matices.

porque se regula conforme a la LGCDU, mientras [
que el tiempo para desistir de la compra offline
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ENTREVISTA
PRESIDENTE GANVAM

Enhorabuena por su reciente nombramiento.
Llega al frente de GANVAM en un momento de
transformacioén sin precedentes para el sector de
la automocidn. ;Qué representa para usted este
reto, tanto a nivel profesional como personal?

A GANVAM la llevo en la sangre desde hace 27 afios
y para mi es un lujo asumir la presidencia. Es una
satisfaccion enormey lo abrazo con mucha ilusion

y responsabilidad. Llegué a GANVAM en 1998 como
asesor juridico, y desde entonces he vivido toda la
evolucidn de la asociacién y, por supuesto, del sector.
A nivel profesional, supone liderar la patronal en

un momento decisivo de transformacion del sector,
acompafiando a los asociados en su adaptacion a un
nuevo entorno digital, tecnolégico y, desde luego,
normativo.

La presidencia abre una nueva etapa para
GANVAM. ;Cudles seran sus ejes estratégicos
para reforzar el papel de la asociacién como
referente del sector?

Nuestra estrategia se centra en acompafiar a

todos los profesionales del sector en este proceso

de transformacién digital y ecolégica, defender la
rentabilidad de los negocios y, por supuesto, prestigiar
y poner en valor el papel del empresario como motor
econémico.

¢Cuales son, en su opinioén, los principales
desafios a los que se enfrenta hoy la distribucién
y reparacion de vehiculos en Espafia?

Estamos en plena transicién digital y ecolégica,
como digo; y en este contexto, las pymes del sector
necesitan apoyo y seguridad juridica. Hay que poner
en marcha un modelo acorde a las expectativas del



Es necesario un plan estable de
ayudas directas a la compray de
gestidon centralizada que, bajo el
principio de neutralidad tecnoldgica,
incentive el achatarramiento

de los modelos mas antiguos y
contaminantes del parque

cliente digital y las exigencias climaticas; pero también
lo suficientemente sélido como para tener autonomia
estratégica y evitar grietas por las que entren
plataformas tecnolégicas extranjeras que, sin aportar
valor en nuestro pais, se queden con los beneficios
del negocio, precarizando un sector caracterizado por
la creacion de empleo estable y de calidad.

Espafa sigue teniendo uno de los parques mas
envejecidos de Europa, ;Qué medidas deberian
adoptarse para incentivar la renovacion del
parque automovilistico espaiol?

Es necesario un plan estable de ayudas directas

ala compray de gestién centralizada que, bajo el
principio de neutralidad tecnolégica, incentive el
achatarramiento de los modelos mas antiguos y
contaminantes del parque. Estd demostrado ademas
que el incentivo al vehiculo de ocasién dinamiza las
ventasy, por tanto, impulsa el rejuvenecimiento del
parquey la reduccién de emisiones. Los vehiculos de
mas de 15 afios ya son una tercera parte del parque
y a esto hay que darle la vuelta. Como quien tiene un
coche de mas de 15 afios no lo tiene por capricho, sino
porque no tiene renta disponible hay que facilitar el
acceso a soluciones de movilidad mas eficientes. En
este sentido, el vehiculo de ocasién de hasta cinco
afios es la palanca para superar esa barrera de precio
y acercar la movilidad eficiente al ciudadano con el
presupuesto mas ajustado. En el caso de la movilidad
eléctrica, el modelo de ocasién de hasta tres afios es
una palanca fundamental para que el ciudadano con
menos presupuesto abrace la electromovilidad. Todo
ello en un contexto de diversidad tecnolégica, porque
esto va de reducir emisiones, no tecnologias.

La transicion hacia una movilidad sostenible,
conectada y digital plantea un cambio de
paradigma. ;Esta el sector realmente preparado
para afrontarla? ;Qué tipo de apoyo —fiscal,
normativo, formativo— deberian ofrecer las
administraciones para facilitar este proceso?

De hecho, en GANVAM fuimos pioneros en identificar
ese cambio de paradigma en 2021. Hablamos ya en

esa epoca de un cambio de ciclo en el sector de la
distribucién y no ibamos en absoluto desencaminados
-y mira que nos sacudieron por todos lados...- al plantear
la necesidad de un reenfoque en el modelo de negocio
para adaptarnos a vender no solo coches sino servicios
de movilidad asociados al vehiculo conectado. Ahora, no
creo que haya nadie que ponga en duda el impacto de

la digitalizacion en el sector... En este sentido, el sector
esta preparado y comprometido, pero la Administracion
debe acompafiar. Debe favorecer un marco normativo
acorde a la nueva realidad de mercado para proteger

el empleoy el tejido productivo; y debe garantizar que

la movilidad eficiente sea accesible y asequible a todos
los perfiles porque con los objetivos tan ambiciosos que
tenemos, no podemos permitir que haya grandes capas
de la poblacién que se queden fuera de la movilidad
cero emisiones.

¢Cudl sera su hoja de ruta en cuanto a la
interlocucién con las administraciones y otras
instituciones?

En Espafa ya venimos trabajando en varios asuntos
de calado en materia de descarbonizaciony
sostenibilidad a los que vamos a dar continuidad. Por
un lado, la estrategia de rejuvenecimiento del parque
y la revision de los planes de incentivo para que
realmente sean eficaces e incluyan, como mencionaba
antes, el apoyo al usado joven.

En materia de sostenibilidad, continuaremos
impulsando el uso de pieza recuperada. Desde luego,
para GANVAM, el uso del recambio verde cobra
especial importancia en un momento en el que la
posventa trabaja con margenes muy ajustados por
mano de obra facturada, lo que obliga a buscar
féormulas capaces de garantizar rentabilidad

del negocio, ofreciendo reparaciones técnicay
econdmicamente solventes.

Dentro de la posventa, ademas de impulsar la
reforma del Real Decreto de Talleres, que tras mas

de 40 afios en vigor no se adapta ya a la realidad

del sector posventa, trabajamos con Consumo para
adaptar la normativa de garantias a la antigledad del
vehiculo. En un contexto en el que la edad media del
turismo vendido en Espafia supera los 11 afios, desde
GANVAM estamos abordando la necesidad de adaptar
los plazos de garantias a la antigliedad del vehiculo.
Aplicar la normativa general de garantias sin tener

en cuenta las particularidades del coche empuja ala
economia sumergida y genera desproteccion en el
consumidor. Por eso, solicitamos la modificacién de
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& ENTREVISTA

En el marco internacional,
continuaremos con el foco puesto
en la Data Acty el acceso al dato del
vehiculo conectado. La verdadera
revolucion del sector viene de la
conectividad

la normativa que, entre otros cambios y sin contar
con la participacion del sector, elevo en 2022 de dos
atres afios el plazo de garantia en vehiculo nuevo; de
seis a doce meses la inversion de la carga de la prueba
y de cinco a diez afios el plazo de disponibilidad de
repuestos y atencion en servicio técnico. Mientras se
aborda esta peticion de maximos, desde GANVAM
pedimos aplicar el principio de proporcionalidad en

la reparacién, que ya existe en la normativa. Aunque
consideramos que los vehiculos de mayor antigiiedad
-por su impacto sobre la descarbonizaciény la
seguridad vial- deberian formar parte de un programa
eficaz de incentivo al achatarramiento, proponemos
que esta proporcionalidad en la reparacién se salve
con la utilizacién de piezas recuperadas.
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En el marco internacional, continuaremos con el foco
puesto en la Data Acty el acceso al dato del vehiculo
conectado. La verdadera revolucién del sector viene de
la conectividad. La Data Act transversal entrd en vigor
en Espafia el 12 de septiembre y nosotros venimos
abogando por una normativa sectorial especifica

para el automovil: conseguimos que la legislacién
reconociera que el dato es del usuario y que ese acceso
al dato es un factor de competencia. Ahora hay que
poner en marcha esa normativa sectorial que defina
cdmo acceder a los datos generados por el vehiculo
conectado, a sus funciones y recursos, para no lastrar
la competitividad de un sector en transformacién
como es el de la automocién; maxime cuando ocho

de cada diez conductores reconoce que quiere
conectar su vehiculo y beneficiarse de sus ventajas

sin circunscribirse a una marca concreta: quiere hacer
uso de la portabilidad y escoger el proveedor, lo que
favorece precios mas competitivos a la hora de poner
en marcha servicios de mantenimiento predictivo, etc.

GANVAM reudne una gran diversidad de actores:
concesionarios, compraventas y talleres.
¢Cémo se propone reforzar su papel como
representante integrador de estos colectivos?



GANVAM siempre ha actuado como
facilitador tecnoldgico, consciente
de que muchas pymes del sector
carecen de musculo financiero

para poder abordar inversiones
tecnoldgicas. Por eso, tejemos una
red de partners que nos permiten
poner a disposicion de los asociados
las mejores soluciones del mercado
para mejorar procesos, incrementar
productividad y rentabilidad.

La diversidad es una fortaleza que sabemos
aprovechar muy bien. Nuestra estructura interna da
respuesta no solo al eje sectorial de GANVAM -con
representacién de cada actividad en la junta directiva
y en las diferentes comisiones de trabajo- sino
también al eje territorial; la capilaridad territorial del
sector de la distribucion se ve también representada

en GANVAM a través de las diferentes asociaciones
regionales y provinciales que estan bajo nuestro
paraguasy a las que damos voz ante la administracion
nacional y europea.

Por tanto, continuaremos trabajando con la vocacion
de ser una organizacién del conocimiento para el
asociado a través de estos ejes de accién sectorial y
territorial, sin olvidar las sinergias entre asociaciones
nacionales, que son muy necesarias en beneficio del
sector. A las asociaciones nos une mucho mas de lo
gue nos separa, estoy convencido, y una muestra es
la ‘Alianza por la Carroceria’ que GANVAM forma junto
a CONEPA, CETRAAy FAGENAUTO. Si estamos unidos
tendremos una voz mas fuerte y a la distribucion se
nos escuchara mejor.

Los datos y la inteligencia artificial estan
redefiniendo los modelos de negocio. ;Qué
oportunidades representan estas tecnologias
para los concesionarios, compraventasy
talleres? ;C6mo puede GANVAM acompanar esta
evolucién tecnolégica?

En GANVAM lo veniamos ya advirtiendo: la gestion del
dato sera el principal activo de las empresas del sector.
Por eso, GANVAM siempre ha actuado como facilitador
tecnoldgico, consciente de que muchas pymes del
sector carecen de musculo financiero para poder
abordar inversiones tecnolégicas. Por eso, tejemos una
red de partners que nos permiten poner a disposicion
de los asociados las mejores soluciones del mercado
para mejorar procesos, incrementar productividad y
rentabilidad. GANVAM ofrece formacién, asesoramiento
y apoyo en digitalizacion para que nadie se quede atras
y todos puedan aprovechar las oportunidades que estas
tecnologias ofrecen

Para cerrar, ;qué mensaje le gustaria trasladar
a los profesionales del sector en este nuevo
capitulo que se abre con usted al frente de
GANVAM?

Queremos contribuir a que el sector vuelva a tener el
atractivo que tenia antes, consiguiendo que el vehiculo
sea accesible y no un articulo de lujo alejado de los
jovenesy las rentas medias y queremos contribuir

a garantizar la rentabilidad de los negocios, una
rentabilidad razonable y legitima, defendiendo -como
comentaba al principio- la figura del empresario como
motor de empleo y desarrollo econémico. Il
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TRIBUNA

;COMO TRATAR
. ABANDONO DE UN
VEHICULO EN EL TALLER?

MARTIN HORNEDO MUGUIRO
QVADRIGAS ABOGADOS

Podria suceder que los propietarios de vehiculos que sufren cualquier clase de
averia o accidente, no retiren sus vehiculos del taller por falta de dinero tras la
reparacion o por disconformidad con la factura final.

En estos casos, los talleres se enfrentan a varios En el presente articulo vamos a analizar las
problemas: 1) la falta de espacio, 2) los gastos de estadia herramientas legales que existen para poder solventar
y 3) el impago de la factura de la reparacion. esta situacion con el menor inconveniente para el taller.
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CLIENTE.

Cuando un cliente lleva su vehiculo a un taller para
realizar alguna reparacion tiene derecho a recibir un

1. EL PRESUPUESTO DE LA REPARACION:
ACEPTACION O RECHAZO POR PARTE DEL

Salvo que se manifieste de
forma fehaciente la renuncia
del cliente, el taller esta
obligado a presentarle un
presupuesto firmado en el
que se incluyan sus datos, los

del cliente, la identificacion
del vehiculo, trabajos que se

deben realizar, y su coste

presupuesto que tenga una validez minima de 12 dias

habiles'.

Sabido es que, salvo que se manifieste de forma
fehaciente la renuncia del cliente?, el taller esta
obligado a presentarle un presupuesto firmado
en el que se incluyan sus datos, los del cliente, la

"Articulo 14.1. del Real Decreto 1457/1986, de

10 de enero, por el que se regulan la actividad
industrial y la prestacién de servicios en los
talleres de reparacion de vehiculos automdviles,
de sus equipos y componentes:

Todo usuario o quien actlie en su nombre tiene
derecho a un presupuesto escrito.

Este presupuesto tendrd una validez minima de
doce dias habiles.

2Articulo 14.5. del Real Decreto 1457/1986:

Unicamente podra procederse a la prestacion del
servicio una vez el usuario, o persona autorizada,

haya concedido su conformidad mediante la firma
del presupuesto o haya renunciado de forma
fehaciente a la elaboracién del mismo.

3Articulo 14.2. del Real Decreto 1457/1986:

En el presupuesto debe figurar:

a) El nimero de identificacién fiscal y el domicilio
del taller.

b) El nombre y domicilio del usuario.

) La identificacion del vehiculo, con expresién de
marca, modelo, matriculay nimero de kildémetros
recorridos.

identificacion del vehiculo (marca, modelo, matricula
y kilémetros recorridos), los trabajos que se deberan
realizar y su coste total, junto a la fecha prevista de
entrega del vehiculo3.

d) Reparaciones a efectuar, elementos a reparar
o sustituir y/o cualquier otra actividad, con
indicacién del precio total desglosado a satisfacer
por el usuario.

e) Lafechay la firma del prestador del servicio.

f) La fecha prevista de entrega del vehiculo
yareparado, a partir de la aceptacion del
presupuesto.

g) Indicacion del tiempo de validez del
presupuesto.

h) Espacio reservado para la fechay la firma de
aceptacion por el usuario.
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4 TRIBUNA

Es fundamental haber advertido

al cliente de forma fehaciente (con
un burofax, por ejemplo) de que, si
no retira el vehiculo, se le podran
cargar los gastos de rigor

Inicialmente puede aceptarlo o rechazarlo.

En este Ultimo caso, debera retirar su vehiculo que,
necesariamente, estara en el mismo estado en el que
se deposité“.

Por el contrario, si acepta el presupuesto, el taller tendra
que acometer la reparacion para, una vez terminada,
entregar el vehiculo a cambio del pago del precio.

“Articulo 14.4. del Real Decreto 1457/1986:

En el caso de que el presupuesto no sea aceptado
por el usuario, el vehiculo deberd devolvérsele

en andlogas condiciones a las que fue entregado
antes de la realizacién del presupuesto.
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SArticulo 15.2. del Real Decreto 1457/1986:
Unicamente podran devengarse gastos de
estancia cuando, confeccionado el presupuesto
o reparado el vehiculo, y puesto en conocimiento
del usuario este hecho, no proceda dicho usuario

Tanto si el cliente acepta la reparacién, como si rechaza el
presupuesto, dispondra de tres dias habiles para retirar el
vehiculo desde que se lo pongan a su disposicion.

2. ELABANDONO DEL VEHICULO EN EL
TALLER: PROCEDIMIENTO A SEGUIR FRENTE
AL CLIENTE.

Como hemos dicho, se puede dar el caso de que
el propietario de un coche no se pronuncie sobre
el presupuesto emitido, que lo rechace, o que,
efectuados los trabajos, no acuda a retirarlo.

En este caso, si han transcurridos los 3 dias habiles
referidos en el punto anterior, la ley> permite que
se cobren una serie de gastos de estancia o estadia
hasta que se retire el vehiculo.

al pronunciamiento sobre la aceptacién o no del
presupuesto o a la retirada del vehiculo en el plazo
de tres dias habiles. En todo caso, dichos gastos
de estancia s6lo procederan cuando el vehiculo se
encuentre en locales bajo custodia del taller y por



La Ley sobre Trafico,

Circulacion de Vehiculos a
Motor y Seguridad Vial, dispone
que transcurridos dos meses
desde la primera comunicacion,
se podra solicitar a la Jefatura
Provincial de Trafico (en

adelante, “la Jefatura”) la baja
del vehiculo y el permiso para
su achatarramiento.

La norma no recoge ningun importe ni penalizacion
en concreto, por lo que habra de estarse a los usos de

la plaza.

los dias que excedan del citado plazo.
SArticulo 106.1. c) Real Decreto Legislativo
6/2015, de 30 de octubre, por el que se
aprueba el texto refundido de la Ley sobre
Tréfico, Circulacién de Vehiculos a Motor y
Seguridad Vial.

A tal efecto, es fundamental haber advertido al cliente
de forma fehaciente (con un burofax, por ejemplo)

de que, si no retira el vehiculo, se le podran cargar

los gastos de rigor, circunstancia que recomendamos
advertir en el presupuesto inicial.

Si, a pesar de las comunicaciones enviadas para retirar el
vehiculo, el cliente hace caso omiso, la Ley sobre Trafico,
Circulacion de Vehiculos a Motor y Seguridad Vial,
dispone que transcurridos dos meses desde la primera
comunicacién, se povdra solicitar a la Jefatura Provincial
de Trafico (en adelante, “la Jefatura”) la baja del vehiculo
y el permiso para su achatarramiento®.

Para solicitar la baja y el achatarramiento del

coche, se debera enviar a la Jefatura, entre otros, el
justificante de envio y el acuse de recibo del burofax

remitido al cliente solicitando la recogida, la orden de

La Administracién competente en materia de
ordenaciony gestion del trafico podra ordenar
el traslado del vehiculo a un Centro Autorizado
de Tratamiento de Vehiculos para su posterior
destruccion y descontaminacion:

¢) Cuando recogido un vehiculo como

consecuencia de averia o accidente del mismo en
un recinto privado su titular no lo hubiese retirado
en el plazo de dos meses.
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4 TRIBUNA

Lo mas recomendable es enviar
un burofax al deudor reclamando
la cantidad adeudada en el que
se incluyan los datos del vehiculo,
la fecha en la que se advirtio al
cliente de que se habia finalizado
los trabajos, el importe pendiente
de pago y todos los datos
relevantes

la reparacién o un documento similar y la licencia de
actividad como taller.

Una vez la Jefatura reciba toda la documentaciéon
necesaria, debera requerir, de nuevo, al propietario
del automavil que lo retire en el plazo de un mes.

Si en el referido plazo, no se ha recogido el vehiculo,
serd dado de bajay se trasladara a un centro
autorizado para el tratamiento residual de vehiculos
en orden a su destruccién.
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No ocultamos la farragosidad del procedimiento, ni
la conveniencia de su revisién a nivel legislativo para
aligerar los procesos.

3. ELIMPAGO DE LAS FACTURAS UNA
VEZ REALIZADA LAS REPARACIONES:
RECLAMACION EXTRAJUDICIAL Y JUDICIAL.

Por Ultimo, vamos a analizar la situaciéon que se
origina cuando un cliente, una vez se le han prestado
los servicios, se resiste a pagar lo que debe.

Esta situaciéon tampoco es tan extrafia como pudiera
parecer, y genera importantes pérdidas econémicas
en algunos concesionarios y/o talleres.

Para solucionar esta eventualidad, vamos a analizar
las acciones extrajudiciales y judiciales que se pueden
ejercitar.

Desde el punto de vista extraprocesal, lo mas
recomendable es enviar un burofax al deudor
reclamando la cantidad adeudada en el que se
incluyan los datos del vehiculo, la fecha en la que
se advirtié al cliente de que se habia finalizado los
trabajos, el importe pendiente de pago y todos



los datos relevantes para que la comunicacion sea
precisa.

Para los casos en los que este burofax no surta
efecto, no quedara mas remedio que interponer un
procedimiento judicial de reclamacién de cantidad.

El pasado mes de abril, entré en vigor la Ley Organica
1/2025, de 2 de enero, de medidas en materia de
eficiencia del Servicio Publico de Justicia que obliga,
antes de iniciar un Procedimiento Ordinario, Verbal

0 un procedimiento monitorio, a intentar alcanzar

una solucién a través de lo que se denomina “medio
adecuado de solucién de conflictos” (MASC). A tal
efecto se puede proceder mediante una conciliaciéon
judicial, un arbitraje o una mediacion para evitar tener
que acudir a un procedimiento judicial largo y tedioso.

Esta ley es francamente ambigua, y los Tribunales
aun no han resuelto qué se considera una solucién
adecuada para la resolucién del conflicto. Por todo
ello, en nuestro criterio lo mejor es interponer un
procedimiento de conciliacién ante los Juzgados,
puesto que se trata de un proceso mas cortoy, en
hipétesis, efectivo.

A pesar de no ser todo lo
rapidas que deberian ser,
existen herramientas legales
con las que combatir a
aquellos que, abusando de

la profesionalidad de los
talleres de reparacion, tratan
de desprenderse de vehiculos
y evitan pagar los servicios

prestados

Una vez llevada a cabo la vista de la conciliacién, si
durante la misma el deudor no ha abonado la deuda
0 no se ha comprometido a ello, se habra conseguido
la legitimacion necesaria para poder interponer

una demanda de reclamacién de cantidad o un
procedimiento monitorio, que seguira sus cauces
habituales.

En conclusién, permitanme sefialar que, a pesar

de no ser todo lo rapidas que deberian ser, existen
herramientas legales con las que combatir a aquellos
que, abusando de la profesionalidad de los talleres
de reparacién, tratan de desprenderse de vehiculos y
evitan pagar los servicios prestados. Il
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4 ESTADISTICAS

MATRICULACIONES

DE VEHICULOS

EN ESPANA EN 2025

VENTAS DE TURISMOS NUEVOS

Las matriculaciones de turismos nuevos avanzan
a un ritmo superior al previsto, alcanzando

un total de 769.452 unidades en el acumulado
hasta agosto, lo que supone un crecimiento

del 14,6% respecto al mismo periodo del afio
anterior. Este resultado adquiere especial
relevancia considerando que el impacto positivo
generado por las zonas afectadas por la DANA
en la provincia de Valencia se ha ido diluyendo
progresivamente, siendo ya muy limitado.

Durante este periodo, el canal particular ha registrado
un incremento del 19,1%, de los cuales 8,4 puntos
porcentuales se atribuyen al efecto de la DANA. Si

se excluye este factor, el crecimiento real del canal
particular se situaria en torno al 10,6%.

Por su parte, el canal empresas muestra una
evolucién positiva con un aumento del 12,0%,
manteniendo una tendencia de mejora continua
desde mayo. El canal de vehiculos de alquiler
(RAC), crece ahora a un ritmo menor tras los meses
de mayor aprovisionamiento, pero presenta un
crecimiento acumulado del 10,0%. Finalmente, las

empresas de renting registran un crecimiento mas
moderado, del 1,4%.

Afalta de cuatro meses para cerrar el afio, se

estima que el mercado de turismos finalice 2025

con aproximadamente 1.110.000 unidades, lo que
representaria un crecimiento del 9,2% respecto a 2024.

La media de emisiones de CO, de los turismos nuevos
continlia descendiendo, situdndose en 106,0 g/km en
el acumulado a agosto, lo que supone una reduccién
de 11,7 gramos respecto al mismo periodo del afio
anterior. Por canales, los particulares (101,8 g/km) y
las empresas no alquiladoras (104,3 g/km) son los que
mas contribuyen a esta mejora.

Los turismos electrificados (BEV+PHEV) muestran

un avance significativo, con 138.254 unidades
matriculadas, lo que representa el 18,0% del
mercado total, frente al 11,4% con el que cerré

2024. Esta tendencia permite prever que la cuota

de electrificados se aproxime del 20% al finalizar el
afio, dado que las Ultimas cuotas mensuales estan en
torno al 25%. En cuanto al resto de combustibles, los
turismos hibridos no enchufables (HEV) representan
el 41,5% del mercado, los turismos de gasolina han
reducido su cuota al 30,0% y los diésel al 5,6%.

TOTAL ELECTRIFICADOS

Canal Unidades Mix %  Unidades % gr. CO,/km dif. grCO,/km Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

Turismos  769.452 97.847 A 14,6% 1060  \-11,7 138.254 180% A 76 68415 A 980%
. Particular  343.133  44,6% 54961 A 191% 1018 s-14,6 71.108 20,7% A 102 40.685 AI133,7%
~-1 Empresa  259.304 337%  27.739 A 12,0% 1043  s-10,6 53.461 206% A 62 20044 A 60,0%
. Alquilador ~ 167.015  21,7% 15147 A 10,0% 173 s 7.2 13.685 82% A 42 7.686 A128,1%
Renting  185.944  24,2% 2621 N 1,4% 1086 s -10,3 28.039 151% A 52 9.909 A 54,7%

BEV . Py |

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

&> 61.959 8,1% A 33 30200 N 956% 76.295 9,9% A 42 38125 7N 99,9%

o 34.120 9,9% AN a1 17138 “4100,9% 36.988 10,8% A 61 23547 M1752%

= 23.459 9,0% A 35 10570 N 82,0% 30.002 11,6% A o7 0.474 I 462%

4.380 26% N 14 2582 N1436% 9.305 5,6% A o8 5104  M121,5%

10.393 5,6% A 26 4823 N 866% 17.646 9,5% A 26 5.086 /N 40,5%
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2025 VARIACION 2025 VARIACION
Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %
319.446 41,5% A a7 72442 AN 29,3% 38.145 5,0% A 19 17.449 A 84,3%
148.670 43,3% A 18 28.941 N 242% 25.523 7.4% A 16 8790 N 525%
112.904 43,5% A 55 24767 N 28,1% 4.966 1,9% A 04 1532 AN 44,6%
57.872 34,7% A 89 18.734 A 47,9% 7.656 4,6% A 42 7127 M 1347,3%
80.837 43,5% A 114 22.016 N 37,4% 4.331 2,3% A 15 2.851 AN 192,6%

GASOLINA DIESEL

2025 VARIACION 2025 VARIACION
Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %
655 230.855 30,0% Vv 95 -34.723 WV -13,1% 42.751 5,6% Vv -4,6 -25.730 W -37,6%
91.397 26,6% V11,2 -17.713 WV -16.2% 6.435 1,9% Vv 24 5742 W -472%
59.718 23,0% YV -45 -3933 WV 62% 28.254 10,9% Vv 76 -14.665 W -34,2%
79.740 47,7% V-13,4 -13.077 WV -14,1% 8.062 4,8% Vv 4,0 -5.323 WV -39,8%
51.395 27,6% v 99 -17.440 WV -253% 21.341 11,5% v 82 -14.716 WV -40,8%

Respecto al primer cuatrimestre, destaca la disminucién
de casi 2 puntos porcentuales en el peso de las ventas de
turismos con hasta 1 afio de antigliedad.

VENTAS DE TURISMOS DE OCASION (VO)
DE EMPRESAS A PARTICULARES (B2C)

En el acumulado hasta agosto de 2025, las ventas
de turismos de ocasidn realizadas por empresas a
particulares han crecido un 4,5%, manteniendo la
relacion VOB2C/VNParticular en 1,3.

TOTAL ELECTRIFICADOS

Por tipo de motorizacién, tanto los turismos electrificados
(5,7%) como los hibridos convencionales (19,1%)
contindian ganando cuota, en detrimento de los vehiculos
de combustién interna.

Canal Unidades Mix % Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %
Turismos 448.292 19.398 AN 45%

Empresa 414,620 92,5% 18.274 A 46% 23.697 5,7% A 17 7699 A 481%
Alquilador 17.878 4,0% 1371 A 83% 761 4,3% A 06 156 A 258%
Renting 15.794 3,5% 241 N -15% 1.288 8,2% A 26 401 A 452%
BEV

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

= 8.820 2,0% A 05 2.669 A 434% 16.926 3,8% A 11 5587 A 49,3%
= 8.394 2,0% A 06 2662 A 464% 15.303 3,7% A 11 5037 A 491%
144 0,8% v 0,1 10 Vv -65% 617 3,5% A 07 166 A 36,8%
282 1,8% A 01 17 A 64% 1.006 6,4% A 25 384 A 61,7%

HEV . e

2025 VARIACION VARIACION

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

oy 85.694 19,1% v 50 25286 N 41,9% 3.807 0,8% A 01 796 AN 26,4%
78.944 19,0% A 52 24143 N 441% 3.578 0,9% A 02 930 N 351%
I 3.072 17,2% v 01 219 AN 7,7% 63 0,4% A 09 -138 AN -68,7%
: 3.678 23,3% A 6,1 924 A 336% 166 1,1% A 0,0 4 N 25%
HEV . e

2025 VARIACION 2025 VARIACION

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades % Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

o 177.085 39,5% v -1,3 2107 AN 1,2% 155.960 34,8% v 55 -17.047 v -9,9%
161.091 38,9% v 17 413 AN 03% 147.310 35,5% YV 54 14911 V¥ -9,2%
% 11.223 62,8% A 50 1692 N 17,8% 2.759 15,4% vV 4,7 -558 V' -16,8%
4771 30,2% A 05 4 AN 01% 5.891 37,3% v 93 1574 N -21,1%




4 ESTADISTICAS

MATRICULACIONES DE VEHICULOS
EN EUROPA EN AGOSTO DE 2025

En lo que va de afio hasta agosto de 2025, las
matriculaciones de automoviles nuevos en la
UE descendieron un 0,1 %, en comparacion
con el mismo periodo del afio anterior, a pesar

BATTERY ELECTRIC PLUG-IN HYBRID

de registrar un segundo mes consecutivo de
crecimiento positivo. La cuota de mercado de
los coches eléctricos de bateria en lo que va
de afio hasta agosto de 2025 se mantuvo en el

Jan-Aug| Jan-Aug Jan-Aug| Jan-Aug Jan-Aug
2025 2024 2025 2024 2024

Austria
Belgium
Bulgaria
Croatia
Cyprus
Czechia
Denmark
Estonia
Finland
France
Germany
Greece
Hungary
Ireland
[taly
Latvia
Lithuania
Luxembourg
Malta
Netherlands
Poland
Portugal
Romania
Slovakia
Slovenia
Spain
Sweden

40,768
96,255
1,447
535
998
8,820
75,456
590
16,638
184,871
336,707
5,304
7,120
20,645
53,887
1,073
1,654
8,151
1,212
81,797
21,377
31,723
4,678
2,645
3,682
61,959
62,611

28,211
84,137
993
1,264
652
5,747
51,883
875
13,802
188,575
241,911
4,737
5,752
15,122
41,795
804
1,115
8,563
1,598
77,807
10,991
25,015
6,877
1,566
1,977
31,669
54,310

+44.5
+14.4
+45.7
-57.7
+53.1
+53.5
+45.4
-32.6
+20.5
-2.0
+39.2
+12.0
+23.8
+36.5
+28.9
+33.5
+48.3
4.8
-24.1
+5.1
+94.5
+26.8
-32.0
+68.9
+86.2
+95.6
+15.3

18,307
26,728
396
1,526
524
6,868
3,431
870
10,186
63,419
190,075
6,795
3,975
17,452
58,201
1,797
2,532
2,735
286
48,635
18,302
21,809
2,564
1,355
76,295
46,720

11,221
53,407
334
933
441
3,941
4,646
595
10,107
89,027
117,925
5,329
4,079
11,362
35,794
357
926
2,629
371
35,560
9,689
18,394
1,395
838
38,170
39,024

+63.1
-50.0
+18.6
+63.6
+18.8
+74.3
-26.2
+46.2
+0.8
-28.8
+61.2
+27.5
25
+53.6
+62.6
+403.4
+173.4
+4.0
-22.9
+36.8
+88.9
+18.6

+83.8
+61.7
+99.9
+19.7

EUROPEAN UNION |
Iceland

Norway

Switzerland

EFTA

United Kingdom

EU + EFTA + UK

1,132,603

3,130
93,522
30,543

127,195
276,635

1,399
68,435
28,242
98,076

213,544

1,536,433 1,219,368

+123.7
+36.7
+8.1
+29.7
+29.5
+26.0

631,783
2,133
2,113
15,987
20,233
134,331

786,347

1,329
2,418
13,414
17,161
100,457
614,112

+60.5

-12.6
+19.2
+17.9
+33.7
+28.0

HYBRID ELECTRIC'
Jan-Aug
54,118 41,054
33,267 29,600
1,070 635
16,466 12,155
4,789 4,788
36,096 30,110
16,378 20,212
4,260 6,090
13,042 16,763
469,138 359,534
533,743 484,804
49,202 40,055
43,474 36,345
27,400 24,881
460,582 421,010
13,639 8,888
9,765 6,920
1,059 1,010
67,591 72,989
181,411 167,725
36,605 23,319
48,268 39,388
19,672 18,100
4,928 3,695
319,446 247,004
19,660 17,327
2,485,069 2,134,401
2,385 1,813
1,771 5,262
54,403 50,483
58,559 57,558
476,129 434,698

3,019,757 2,626,657

Fuente de los datos: Asociacién Europea de Fabricantes de Automoviles (ACEA), con base en datos agregados proporcionados por asociaciones
nacionales del automévil, miembros de la ACEA y S&P Global Mobility.
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15,8 %, todavia por debajo del ritmo necesario 12,6 % en agosto de 2024 hasta la fecha. Las

en esta fase de la transicion. El mercado de los matriculaciones de coches hibridos eléctricos
coches hibridos eléctricos siguié siendo el tipo de  siguen aumentando, captando el 34,7 % del
propulsion mas popular entre los compradores. mercado y manteniéndose como la opcién
Hasta agosto de 2025, los coches eléctricos de preferida entre los consumidores de la UE.
bateria representaban el 15,8 % de la cuota de Mientras tanto, la cuota de mercado combinada
mercado de la UE, lo que supone un aumento de los coches de gasolina y diésel cay6 al 37,5 %,
con respecto al bajo nivel de referencia del frente al 47,6 % del mismo periodo de 2024.

OTHERS® | PETROL | = DIESEL | TOTAL

-Aug| Jan-Aug Jan-Aug| Jan-Aug Jan-Aug| Jan-Aug
2025 2024 2025 2024 2025 2024
-84.6

2 13 52,983 58,518 -9.5 23,192 32,112 -27.8 189,370 171,129 +10.7
2,445 2,437 +0.3 123,643 138,251 -10.6 10,011 17,060 -41.3 292,349 324,892 -10.0
0 0 26,953 24,893 +8.3 2,535 3,009 -15.8 32,401 29,864 +8.5
976 921 +6.0 25,085 23,673 +6.0 7,380 9,605 -23.2 51,968 48,551 +7.0
0 0 3,793 4,807 -21.1 269 275 -2.2 10,373 10,963 -5.4
4,129 4,017 +2.8 76,497 75,681 +1.1 28,657 34,261 -16.4 161,067 153,757 +4.8
28 0 18,008 29,495 -38.9 3,095 4,425 -30.1 116,396 110,661 +5.2

0 124 -100.0 1,697 3,861 -56.0 826 2,157 -61.7 8,243 13,702 -39.8

9 141 -93.6 6,074 7,493 -18.9 1,997 2,594 -23.0 47,946 50,900 -5.8
8,319 43,815 -12.5 238,088 358,218 -33.5 52,595 87,735 40.1 1,046,430 1,126,904 -7.1
8,261 10,163 -18.7 526,904 703,990 -25.2 279,130 348,433 -19.9 1,874,820 1,907,226 -1.7
2,969 1,528 +94.3 32,447 38,464 -15.6 3,242 8,261 -60.8 99,959 98,374 +1.6
427 110 +288.2 20,414 24,143 -15.4 10,152 9,549 +6.3 85,562 79,978 +7.0
0 0 30,536 34,923 -12.6 20,031 25,941 -22.8 116,064 112,229 +3.4
5,914 102,913 -6.8 268,305 325,582 -17.6 104,231 153,621 -32.2 1,041,120 1,080,715 -3.7
254 243 +4.5 10,102 7,724 +30.8 2,203 2,375 -7.2 15,429 11,503 +34.1
488 363 +34.4 5,434 5,908 -8.0 3,839 2,388 +60.8 27,586 19,588 +40.8
3 1 +200.0 8,672 9,982 -13.1 3,386 4,200 -19.4 32,712 32,295 +1.3

1 0 1,417 2,139 -33.7 182 239 -23.8 4,158 5,357 -22.4

713 1,521 -53.1 35,845 56,528 -36.6 3,328 2,900 +14.8 237,909 247,305 -3.8
0,951 9,549 +14.7 117,862 128,383 -8.2 28,151 30,832 -8.7 378,054 357,169 +5.8
3,018 10,230 +27.3 42,782 53,170 -19.5 8,628 12,661 -31.9 154,565 142,789 +8.2
2,190 10,822 +12.6 22,433 34,883 -35.7 8,738 14,564 -40.0 96,307 106,534 -9.6
1,093 1,183 -7.6 25,804 28,774 -10.3 8,488 10,050 -15.5 60,266 61,068 -1.3
290 504 42.5 22,791 22,549 +1.1 6,468 6,981 -1.3 39,514 36,544 +8.1
8,146 20,703 +84.3 230,855 265,578 -13.1 42,751 68,481 -37.6 769,452 671,605 +14.6
1,709 4,034 -57.6 37,156 39,693 -6.4 10,972 13,278 -17.4 178,828 167,666 +6.7

225,335 2,012,580 2,507,303 674,477 907,987 7,168,848 7,179,268
0 0 1,168 1,454 -19.7 1,003 1,643 -39.0 9,819 7,638 +28.6
0 9 -100.0 363 737 -50.7 1,225 1,971 -37.8 98,994 78,832 +25.6
10 15 -33.3 36,906 47,913 -23.0 11,049 15,508 -28.8 148,898 155,575 4.3
10 24 -58.3 38,437 50,104 -23.3 13,277 19,122 -30.6 257,71 242,045 +6.5
0 0 344,928 453,937 -24.0 33,258 36,219 -8.2 1,265,281 1,238,855 +2.1
2,345 225,359 +3.1 2,395,945 3,011,344 -20.4 721,012 963,328 -25.2 8,691,840 8,660,168 +0.4

1. Includes full and mild hybrids
2. Includes fuel-cell electric vehicles, natural gas vehicles, LPG, E85/ethanol, and other fuels
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Volkswagen Group
Volkswagen
Skoda

Audi

Cupra

Seat

Porsche
Others®
Stellantis
Peugeot
Citroen
Opel/Vauxhall
Fiat®

Jeep

Alfa Romeo

DS
Lancia/Chrysler
Others*
Renault Group
Renault

Dacia

Alpine

Toyota Group
Toyota

Lexus

Hyundai Group
Hyundai

Kia

BMW Group
BMW

Mini
Mercedes-Benz
Ford

Volvo Cars
SAIC Motor
Nissan

Suzuki

Tesla

Mazda

BYD

Jaguar Land Rover Group

Land Rover
Jaguar
Mitsubishi
Honda

AUGUST
% share’ Units
2025 2024 2025 2024

281 27.8 190,142 178,790 +6.3

1.2 11.2 75,739 72,299 +4.8
68 6.8 46,333 43,904 +55
51 53 34,724 34,303 +1.2
25 16 16,963 10,539 +61.0
18 2.1 12,216 13,507 9.6
05 0.6 3,658 3,895 6.1
01 0.1 511 343 +48.9

142 14.4 95,966 92,811 +3.4
43 50 29,055 32,082 9.4
29 21 19,507 13,809 +41.3
3.2 3.5 21,515 22,386 -3.9
21 20 14,351 12,675 +13.2
10 1.0 6,558 6,664 1.6
04 03 2,814 1,719 +63.7
0.2 0.3 1,401 1,854 -24.4
01 0.2 507 1,380 633
00 0.0 258 242 +6.6

10.3 10.0 69,562 64,370 +8.1
5.1 5.0 34,327 32,205 +6.6
51 50 34,803 32,041 +8.6
01 0.0 432 124 +248.4
8.5 9.1 57,837 58,699 1.5
80 84 53,929 54,104 0.3
0.6 0.7 3,908 4,595 -15.0
8.6 8.7 58,563 56,265 +4.1
4.7 4.3 32,077 27,936 +14.8
39 44 26,486 28,329 6.5
7.5 7.3 51,080 47,057 +8.5
63 6.3 42,969 40,758 +5.4
12 1.0 8,111 6,299 +28.8
5.6 5.8 37,999 37,527 +1.3
29 3.2 19,813 20,530 3.5
1.9 2.4 12,626 15,654 -19.3
19 i3 12,822 8,046 +59.4
13 1.3 9,043 8,670 +4.3
1.4 1.6 9,207 10,107 8.9
12 2.0 8,220 12,966 36.6
1.0 1.3 6,811 8,334 -18.3
1.3 0.5 9,130 3,030 +201.3
0.6 0.6 4,136 4,135 +0.02
06 0.6 4,136 3,869 +6.9
00 0.0 0 266 -100.0
0.3 0.5 2,011 2,964 -32.2
04 04 2,842 2,698 +5.3

Fuente de los datos: Asociacién Europea de
Fabricantes de Automéviles (ACEA), con base en

datos agregados proporcionados por asociaciones

nacionales del automovil, miembros de la ACEAy S&P

Global Mobility.
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JANUARY-AUGUST
% share’ Units
2025 2024 2025 2024
27.5 26.4 1,972,883 1,895,534 +4.1
11.4 10.8 814,549 778,023 +4.7
6.5 5.9 469,452 426,666 +10.0
4.8 4.9 340,854 351,340 -3.0
2.3 1.7 167,547 120,411 +39.1
1.8 2.2 128,751 160,072 -19.6
0.7 0.8 46,759 54,644 -14.4
0.1 0.1 4,973 4,378 +13.6
159 17.5 1,143,155 1,254,655 8.9
5.3 5.3 381,530 383,918 0.6
3.1 3.4 223,597 243,908 -8.3
29 3.3 208,601 236,484 -11.8
25 3.1 179,618 221,827 -19.0
1.1 1.1 80,993 82,509 -1.8
0.5 0.4 38,239 28,168 +35.8
0.3 0.4 19,666 25,247 -22.1
0.1 0.4 7,900 29,064 -72.8
0.0 0.0 3,011 3,530 -14.7
1.4 107 814,414 770,094 +5.8
6.1 57 435,096 405,910 +7.2
5.2 5.0 373,954 361,623 +3.4
0.1 0.0 5,364 2,561 +109.4
8.3 8.9 598,352 640,279 6.5
7.7 8.3 549,690 594,540 -7.5
0.7 0.6 48,662 45,739 +6.4
7.6 8.0 546,650 575,365 -5.0
4.0 4.1 283,619 293,688 -3.4
3.7 3.9 263,031 281,677 6.6
7.0 6.5 499,157 467,044 +6.9
59 L/ 425,662 406,935 +4.6
1.0 0.8 73,495 60,108 +22.3
5.0 4.9 360,516 354,887 +1.6
29 29 208,767 210,225 0.7
2.2 2.7 158,525 191,909 17.4
19 1.4 136,629 102,662 +33.1
1.9 1.9 136,235 139,460 -2.3
1.4 1.7 102,649 121,593 -15.6
1.2 21 85,673 150,037 -42.9
1.1 1.3 75,476 93,734 -19.5
0.9 0.3 67,632 19,663 +244.0
0.5 0.6 38,623 44,348 -12.9
0.5 0.6 37,689 40,105 6.0
0.0 0.1 934 4,243 -78.0
04 06 31,939 42,221 24.4
0.4 0.4 29,248 27,239 +7.4

1. ACEA estimation based on total by market
2. Bentley, Bugatti, Lamborghini, and MAN

3. Includes Abarth
4. Dodge, Maserati, and RAM
5. Mercedes-Benz brand only



CARGARANTIE:
UNA ASEGURADORA
SOLIDA Y DE CONFIANZA.

Servicio completo, calidad garantizada, atencion
personalizada y condiciones competitivas.

CG CAR-GARANTIE
VERSICHERUNGS-AG
®

CarGarantie

takes the risk out
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| Reglamento (UE) 2023/2854,

one

. 7

licaci

conocido como EU Data Act o Reglamento de Datos. Esta norma resulta

El 12 de septiembre de 2025 entré en ap

fundamental en la estrategia digital europea, cuyo objetivo es promover un

uso de los datos generados por productos conectados y servicios digitales que

sea mas jus

to, transparente y competitivo.
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Aunque, el ambito de aplicacion del reglamento afecta a varios sectores
(salud y dispositivos médicos, servicios en la nube, etc.), el sector de la
automocidn se encuentra en primera linea. Hoy en dia, los vehiculos
conectados producen una gran cantidad de informacion, que hasta ahora
solia estar controlada Unicamente por los fabricantes.

Con el Data Act, esta situacién cambia y los datos generados por un
producto conectado pertenecen, ante todo, al usuario. Este debe poder
acceder a ellos de manera sencillay, si lo desea, compartirlos con terceros
de su eleccidn. Por tal motivo, los fabricantes y proveedores no podran
imponer barreras técnicas injustificadas ni establecer tarifas abusivas que
dificulten este acceso.

- == —-

Ademas, el reglamento introduce nuevas obligaciones de transparencia
precontractual, antes de firmar un contrato con un cliente, el
concesionario o empresa obligada a cumplir con el Data Act, debe
explicarle al cliente qué datos generara el producto y codmo podra
utilizarlos.

El Reglamento también refuerza la portabilidad e interoperabilidad,
evitando bloqueos por parte de los proveedores (vendor lock-in), y
exige que la informacion se facilite en formatos claros, estructurados
y estandarizados, que garanticen un uso real y efectivo por parte del
usuario.

Una de las preguntas mas frecuentes que nos plantean nuestros clientes es
cdmo se vera afectado el sector de la automocién. La respuesta es clara:
los vehiculos modernos son auténticos generadores de datos, que abarcan
aspectos como el estado del motor y el mantenimiento, el consumo de
combustible o energia, la geolocalizacién y las trayectorias, asi como
la conectividad con servicios digitales asociados.

Todos estos datos tienen un enorme valor, no solo para el propio usuario,
sino también para terceros que pueden ofrecer servicios complementarios
como reparaciones, seguros personalizados, soluciones de movilidad
compartida o aplicaciones de conduccion eficiente.

PROASSAMAGAZINE |31



PROTECCION DE DATOS
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Veamos algunos ejemplos concretos:

Talleres independientes: un cliente

que no quiera acudir siempre al servicio
oficial podra autorizar a un tercero para
acceder a los datos de su vehiculo y realizar
diagndésticos mas precisos.

Empresas de renting o flotas: los
gestores podran compartir informacion
sobre kilometraje, consumo y estado de los
vehiculos con aseguradoras o plataformas
de gestion, sin depender exclusivamente de
la marca.

Aplicaciones de terceros: los conductores
podran vincular su vehiculo con apps
externas que ofrezcan servicios adicionales,
como el monitoreo de la eficiencia en la
conduccién, siempre con su consentimiento
explicito.

El EU Data Act asigna la mayor parte de las

obligaciones a los fabricantes y marcas, que deberan
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asumir compromisos claros para garantizar que los
usuarios puedan ejercer sus derechos sobre los datos
generados por los productos conectados. Entre estas
obligaciones destacan:

Creacién de plataformas centralizadas
(portales o aplicaciones) donde los clientes
puedan consultar, descargar y compartir los
datos de su vehiculo.

Garantizar la interoperabilidad de los datos,
permitiendo su uso en sistemas o servicios
de terceros.

Colaborar con la red de concesionarios,
facilitando materiales informativos y
formativos.

Transparencia contractual, evitando
clausulas abusivas que limiten el uso de los
datos por parte del cliente.

Aun asi, siguen surgiendo dudas respecto a las
obligaciones que deben asumir los concesionarios, ya que
podria parecer que la mayor parte de responsabilidades
recaen Unicamente en el fabricante. Sin embargo, los
concesionarios juegan un papel clave, siendo el primer
punto de contacto con el cliente y un actor fundamental
para garantizar el cumplimiento del Data Act.

Entre las principales obligaciones de los concesionarios
se incluyen:

antes de firmar
un contrato de compraventa, renting o leasing, deben



informar al cliente sobre los datos que generara el

vehiculo y cémo podra acceder a ellos.

deben guiar al
cliente hacia el portal habilitado por la marca, donde
podra consultar y gestionar su informacion.

los equipos de venta 'y
postventa deben estar capacitados para explicar de
manera claray comprensible los derechos del clientey
cdmo ejercerlos.

conviene conservar
evidencia de que se ha proporcionado correctamente la
informacién, evitando posibles reclamaciones futuras.

1se
ha de facilitar materiales informativos y formativos.

evitando clausulas
abusivas que limiten el uso de los datos por parte del
cliente.

El Data Act no debe entenderse Unicamente como una
carga regulatoria, sino como una oportunidad para
reforzar la confianza de los consumidores.

Un concesionario que explique de manera clara los
derechos del cliente, y lo acompafie en la gestién

de sus datos estara ofreciendo un valor afiadido,
diferenciandose de la competencia. De igual modo,

las marcas que apuesten por la transparencia podran
generar un ecosistema de servicios alrededor del vehiculo
mas rico y competitivo.

En Meridia LegalTech estamos convencidos de que

esta transformacién es positiva y acompafiamos a
concesionarios, marcas y empresas del sector, poniendo
especial énfasis en la formacion de los equipos.

Nuestro objetivo es que comprendan plenamente qué
implica el Data Act, y puedan transmitir correctamente
esta informacién a todas las personas involucradas,
garantizando asi un cumplimiento efectivoy una
experiencia transparente para los clientes.
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Desde mediados de 2024, el Banco Central Europeo ha rebajado el tipo de

depésito del 4 % al 2 %. Aun asi, las entidades financieras siguen advirtiendo
gue habra un largo periodo de vigilancia sobre la inflacién, especialmente en
servicios.

El resultado es un entorno de crédito que empieza
a abrirse, pero con condiciones mucho mas
exigentes. Aunque en el primer trimestre de

2025 el crédito nuevo a pymes crecié un 27 %
interanual, la banca pide ahora mayores coberturas
y garantias adicionales. Esto limita la capacidad de
los concesionarios para financiar proyectos o sus
inventarios, justo cuando la rentabilidad media de las
redes cayo en 2024 al 0,92 %, su nivel mas bajo en
casi una década. El coste financiero del stock se ha
convertido, por tanto, en un tema central.

La herramienta tradicional para los concesionarios
sigue siendo el plan piso bancario, una linea de
crédito rotativa respaldada por los propios vehiculos.
Su gran ventaja es el precio, con tipos relativamente
competitivos y total integracion con los sistemas

Aunque en el primer trimestre
de 2025 el crédito nuevo

a pymes crecido un 27 %
interanual, la banca pide ahora
mayores coberturas y garantias
adicionales

de gestién de las marcas. Pero también tiene
contrapartidas: penalizaciones por exceso de stock

a partir de cierto tiempo o la posibilidad de que la
entidad revise los limites si considera que el sector
se esta volviendo mas arriesgado. Este punto ha sido
especialmente sensible en redes medianas, que a
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Otra alternativa cada vez

mas visible es la financiaciéon
mediante deuda privada.
Gestoras alternativas estan
diseflando estructuras basadas
en activos que permiten cubrir
hasta el 85% del inventario
general

menudo ven recortadas sus lineas justo en los meses
de baja demanda. En algunos casos, los bancos
especializados estan ofreciendo condiciones mas
atractivas, pero a cambio de exclusividad en ciertas
lineas del negocio como es el VO y el remarketing, una
opcién que solo encaja para grandes grupos, capaces
de negociar con volimenes mas altos.

En paralelo, han surgido propuestas mas flexibles
desde el mundo fintech. Motoreto es un buen
ejemplo: nacida como marketplace, ha evolucionado
hacia un modelo de inteligencia de precios del VO,
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lo que permite tener controlado el mercado para
tomar decisiones sobre margenes y rentabilidades,
minimizando los riesgos financieros. También
ayudan a la hora de fomentar el “trading”. El trading
permite aumentar la rotacién de stock y aflojar la
presion sobre la péliza de floor plan. Este esquema
totalmente digital resulta especialmente Util para
vehiculos de rotacién de baja. Estas soluciones, que
hace cinco afios parecian marginales, hoy permiten
acelerar el ciclo de caja en un sector donde cada dia
de inmovilizado resta margen.

Otra alternativa cada vez mas visible es la financiacién
mediante deuda privada. Gestoras alternativas

estan disefiando estructuras basadas en activos que
permiten cubrir hasta el 85% del inventario general.
Estas estructuras son mas flexibles en la forma de
devolver el préstamo, asi como en la duracion de la
financiacién. La gran ventaja es que libera capacidad
bancaria para otras necesidades de tesoreria al no
impactar el CIRBE (Central de Informacién de Riesgos
del Banco de Espafia). Ademas, estos fondos estan
dispuestos a incluir otros bienes como garantias de
la financiacién, como equipamiento de posventa

0 puntos de recarga. El reto esta en el coste: para



El dinero barato ha quedado que combine distintas palancas. Segmentar el stock

atras pero la competencia entre por tipo de vehiculo y medir su coste diario de capital
! es un primer paso imprescindible. A partir de ahi, se

banca trad|C|onaI, fintech y pueden negociar plazos de gracia mas largos con los
ondos de deuda privada ofrece bancos, automatizar auditorias para reducir gastos,
fondos de deuda privada of

hoy un menu de alternativas incorporar seguros que protejan el valor de los

eléctricos de lenta salida o revisar periddicamente las

Lo qu.e antes se vela como condiciones financieras para anticiparse a posibles
soluciones puntuales, hoy subidas de tipos.

se entiende como p1ezas El dinero barato ha quedado atras, pero la
complementa rias dentro de una competencia entre banca tradicional, fintech y fondos

estrategia financiera integral de deuda privada ofrece hoy un menu de alternativas.
Lo que antes se veia como soluciones puntuales, hoy

se entiende como piezas complementarias dentro

que este tipo de estructuras sea competitivo, el de una estrategia financiera integral. Quien sepa
concesionario necesita asegurar una rotacion rapida combinar esquemas de pago diferido con lineas
de inventario y asumir la obligacién de tasaciones flexibles respaldadas en activos podra liberar caja
externas periddicas. operativa, sino que ganara agilidad en un mercado

) ) cada vez més exigente. Il
Frente a este abanico de opciones, la clave para los

concesionarios pasa por disefiar una hoja de ruta
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<" REFLEXIONES

S COSTE
DE OPORTUNIDA

GERMAN GONZALEZ
FORMADOR EMPRESARIAL INDEPENDIENTE - www.germangonzalez.com

“Si, claro, como que no hubiera riesgo en
pasarse la vida haciendo algo que no te gusta
iEso si que deberiamos considerarlo!”

Nuestro tiempo es lo mas valioso que tenemos, por eso todo lo
que hacemos tiene un coste de oportunidad. Es el coste de la
alternativa a la que renunciamos cuando tomamos una decisién
cualquiera e incluye los beneficios que bien pudiéramos haber
tenido si hubiéramos elegido la opcién alternativa.
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La gente probablemente olvidara lo

que dices y hasta lo que haces. Pero
recordara siempre como les hiciste sentir,
la sensacidon que les transmitiste

Hacer bien un trabajo nos da la oportunidad de seguir haciendo
un buen trabajo. Considera que la gente probablemente olvidara
lo que dices y hasta lo que haces. Pero recordara siempre cémo
les hiciste sentir, la sensacién que les transmitiste.

-¢Y cuando alguien te dice algo inapropiado? -pregunta el
alumno.

-Cuando alguien me dice algo inapropiado -responde el
maestro-, mi respuesta suele ser:

-Espero que eso que has dicho te haga sentir mejor.

Cuenta una leyenda que dafiamos a los demas porque nos
herimos a nosotros mismos y no sabemos protegernos ni darnos
lo que necesitamos. Hay tres tipos de violencia de las que apenas
se habla y que yo siempre sugiero no ceder ante ellas -afiadié:

-Los silencios, que pueden durar afios, décadas o toda una
vida. Hay quien cree que es mejor gritar; que el silencio es el
verdadero crimen contra la humanidad.

-La manipulacién, con el objetivo de hacernos sentir culpables
y lograr asi hacer lo que la otra persona quiere, o salirse con la
suya.Y

-Sobreproteger.

-Tengo que decirte —afiadio- que elijo creer que quienes las
|levan a cabo, lo hacen de manera inconsciente, es decir, no son
conscientes de ellas.

“Cualquiera puede enfadarse -escribi6 Aristoteles-, eso es algo
sencillo. Pero enfadarse con la persona adecuada, en el grado
exacto, en el momento oportuno, con el propdsito justo y del
modo correcto, eso, ciertamente, no resulta tan sencillo”.
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REFLEXIONES

Cuando podemos ver lo que no
podiamos ver antes, podemos
hacer lo que no podiamos hacer
antes

El cuento del 4guila y del cuervo nos recuerda algo
que ya sabemos: que la grandeza de una persona se
mide por su capacidad de amar lo que es:

Unicamente el cuervo se atreve a picotear al dguila. Se
sienta sobre su espalda y muerde su cuello.

Pero el dguila no reacciona. Ni lucha. No pierde su
tiempo ni energia en el cuervo. Unicamente extiende
sus alas y se eleva hacia el mas alto de los cielos.

Cuanto mas sube, mas dificil le resulta al cuervo
respirar, hasta que finalmente se cae por falta de
oxigeno.

No permitas que un cuervo te desestabilice ni
proyecte en ti sus propias tormentas. Elévate y
permite que caiga por su propia inercia.
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Si dedicamos mucho tiempo a trabajar nuestras
debilidades, terminaremos con muchas debilidades
“fuertes”. Cuando podemos ver lo que no podiamos
ver antes, podemos hacer lo que no podiamos hacer
antes. Pero como nuestros sentidos se equivocan
con frecuencia, nuestras emociones son demasiado
exageradas y nuestras proyecciones distorsionadas.
Por eso conviene no sacar conclusiones demasiado
rapidamente sobre nada. En todas las decisiones que
tomes:

- Sé consciente de tus percepcionesy
proyecciones.

- Enmarca tus acciones en el rumbo elegido.

- Acepta aquello que esta fuera de tu control.

Se ha definido “sincronia” o “sincronicidad” como la
simultaneidad de dos o mas sucesos vinculados por
el sentido que tienen, pero de manera “casual”. Son
concatenaciones de acontecimientos que sucedeny
que no pueden explicarse, pero para la persona que
los observa si tienen sentido. Hay una conexién entre



Si abrimos nuestra mente
veremos soluciones casi en
cualquier parte. Suelen llegar

de forma inesperada y hasta
accidental, y siempre lo hacen en
el momento exacto

alguien y el entorno, un poder de atraccién para que
ocurran cosas (para alinear circunstancias) y que
para ese alguien que lo siente, tienen que ver con ély
tienen, naturalmente, todo el significado del mundo.

El cuento del naufrago nos habla de otro tipo de
sincronicidad, de los errores en los buenos momentos
que crean y causan los malos momentos del futuro.
Lo mas sabio suele ser crear en los malos momentos
que vivamos, los buenos momentos del futuro. El
cuento nos recuerda que donde nada es seguro, todo
es posible:

Una tormenta hundié su barco. Afortunadamente
pudo llegar hasta un pequefio islote y refugiarse en
él. Solo, en medio del océano, sin saber dénde est4,
sin nadie a quien poder recurrir, perdido, trata de
sobrevivir lo mejor que puede. Por las noches, bajo el
brillo de la luna, suefia con que alguien, algin dia lo
encuentre.

Enferma, no tanto por el hambre y la sed sino por el
frio y la lluvia. Trata de encender fuego y al cabo de
varias semanas lo logra. Pero esa misma noche una
tormenta lo apaga.

A la mafiana siguiente termina de construir un refugio
seguro donde protegerse de las inclemencias del

tiempo. Se tumba y duerme placidamente, pero
esta perdiendo la esperanza de ser encontrado por
alguien. Ademas, en mitad de la noche, un calor
asfixiante le despierta. Una inmensa capa de humo
apenas le deja respirar.

El fuego ha prendido la madera con la que ha
construido su cabafia, y esta quemandose totalmente.
Sale a la playa y ve con desesperacion como arde su
ultima oportunidad de seguir adelante, de sobrevivir.
Emocionalmente roto, sin refugio, sin fuerzas y sin
fuego, admite ahora que solo cuestién de dias que
muera. Todo su mundo arde ante sus o0jos.

Dicen que el momento de mayor oscuridad en la
noche es justo un instante antes de amanecer. En el
momento de maxima desesperacion, cuando ya no
qgueda rastro de lo que ha sido su hogar, escucha el
sonido de un barco en la lejania. Tras rescatarle, el
capitan se acerca amistosamente al naufrago.

-¢Como es posible que me hayais encontrado? -
pregunta sorprendido. Llevo semanas aqui y no ha
pasado nadie.

El capitan le mira extrafiado y le dice.

-Pero ;c6mo no ibamos a encontrarle? jHa sido muy
facil! ;Tan solo hemos seguido las sefiales de humo
que mando!

Uno de nuestros mayores problemas es creer que
“es0” vino a nuestra vida para fastidiarnos o que

no tiene que ver con nosotros. Si abrimos nuestra
mente veremos soluciones casi en cualquier parte.
Suelen llegar (o venir) de forma inesperada y hasta
accidental, y siempre lo hacen en el momento exacto.
Cambian nuestro camino en el sentido de “vamos

Lo,

alla”, “isi, venga!”, o “a por ello”. |
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ECONOMIA

TUACION'Y
PERSPECTIVAS

DE LA ECONOMIA
“SPANOLA

JUAN RAMON GARCIA
BBVA RESEARCH

La economia espaiiola progresa a buen ritmo, a pesar de la incertidumbre. El
PIB podria aumentar entre el 2,5% y el 3,0% en 2025, apenas unas décimas por
debajo del avance registrado en 2024 (3,2%).

La expansién se apoya en la normalizacién de la pierde dinamismo, la inversién privada sigue rezagada
inflacién, la mejora del empleoy el impulso de y el contexto internacional -marcado por el repunte
algunos componentes del gasto publico. Sin embargo, del proteccionismo y la incertidumbre financiera-
comienzan a percibirse signos de fatiga en varios afiade riesgos a medio plazo. A ello se suman

pilares del crecimiento: el consumo de los hogares desequilibrios estructurales persistentes, como el

42| PROASSAMAGAZINE



Los hogares se benefician de un
entorno favorable: la inflacion se
situa por debajo del 3%, los salarios
crecen por encima de los precios y la
creacion de empleo continua siendo
notable

estancamiento de la productividad o las tensiones
en el mercado de la vivienda, que limitan el margen
de maniobray exigen una estrategia ambiciosa de
reformas.

CONSUMO: HOGARES PRUDENTES Y GASTO
PUBLICO CONTENIDO

Los hogares se benefician de un entorno favorable: la
inflacion se sitla por debajo del 3%, los salarios crecen
por encima de los precios y la creacién de empleo
continda siendo notable. Sin embargo, estos vientos de
cola no se traducen en un incremento proporcional del
gasto. El consumo privado aumenta, pero a un ritmo
moderado, lastrado por una tasa de ahorro que se
mantiene en niveles histéricamente elevados.

Este comportamiento refleja una combinacién

de factores: una incertidumbre considerable, la
cautela de una parte de la poblacién que prioriza la
estabilidad financiera y el peso creciente del gasto en
vivienda.

El consumo publico también pierde traccion, afectado
por la falta de presupuestos, tanto del Estado como
de varias comunidades auténomas, y la adaptacion a
las nuevas reglas fiscales europeas.

INVERSION: APOYADA EN LO PUBLICO, DEBIL
EN LO PRIVADO

La inversion en equipo y maquinaria avanza con
solidez gracias a proyectos ligados al Mecanismo
de Recuperaciéon y Resiliencia y a las ayudas
extraordinarias tras la DANA de 2024. También

se aprecia una reactivacién de la construccién no
residencial y, de forma incipiente, de la vivienda.
1 Para un analisis detallado, véase BBVA Research
(2025): Situacion Espafia. BBVA.

Con todo, la recuperacion de la inversion privada

tras la pandemia es incompleta. Su respuesta al
incremento de la demanday a la reduccién de los
tipos de interés es decepcionante. La baja rentabilidad
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El mercado laboral sigue
mostrando fortaleza. Se espera
que la ocupacion aumente en
torno al 2,5% en 2025y que la
tasa de paro baje hasta el 10,6%

empresarial, las trabas regulatorias o la falta de
perfiles cualificados merman la confianza de las
empresas para emprender nuevos proyectos.

COMERCIO EXTERIOR: TURISMO EN AUGE,
INDUSTRIA BAJO PRESION

El turismo mantiene su condiciéon de motor de la
economia espafiola. Las exportaciones de servicios
siguen creciendo a un ritmo superior al del PIB

y ya se sitlan un 38% por encima de los niveles
previos a la pandemia. La desestacionalizacién del
modelo turistico, los cambios en las preferencias de
los consumidores europeos y la diversificacién de
mercados de origen explican este dinamismo.

En contraste, las exportaciones de bienes atraviesan
mayores dificultades. La apreciacion del euroy,
sobre todo, las tensiones comerciales con Estados
Unidos penalizan la competitividad de la industria.
El Gobierno ha comprometido un paquete de

apoyo -que incluye avales publicos y la activacion
del mecanismo RED- para amortiguar el impacto,
pero su efectividad dependera de la rapidez en la
ejecuciony de la capacidad de las empresas para
adaptarse a un entorno mas hostil.

MERCADO LABORAL: CREACION DE EMPLEO
SIN MEJORAS DE PRODUCTIVIDAD

El mercado laboral sigue mostrando fortaleza.

Se espera que la ocupaciéon aumente en torno

al 2,5% en 2025 y que la tasa de paro baje hasta

el 10,6%. La inmigracién, ademas, contribuye a
sostener la poblacién activa y mitiga el impacto del
envejecimiento.

El reto es la productividad, que sigue estancada,

e incluso retrocede en algunos trimestres. Esta
desconexion entre mas empleo y poco valor
afladido por trabajador reduce el margen para
incrementar salarios de forma sostenida y debilita la
competitividad exterior. Ademas, la rotacion laboral
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injustificada y la dificultad para generalizar contratos
estables condicionan la inversion en capital humano
y frenan las ganancias de eficiencia.

VIVIENDA: UN OBSTACULO PARA EL
CRECIMIENTO Y LA COHESION SOCIAL

El mercado de la vivienda se ha convertido en un cuello
de botella. Entre 2021 y 2024 se construyd menos

de la mitad de las viviendas necesarias para cubrir la
creacién de hogares, lo que ha generado un déficit
acumulado de mas de medio millén de unidades. Este
desequilibrio explica la presién alcista sostenida de los
precios, que continuara durante 2025.

El esfuerzo necesario para acceder a una vivienda
alcanza niveles elevados en muchas comunidades
autéonomas, especialmente entre los jévenesy la
poblacién de rentas bajas. Mas alla del impacto
social, esta situacion restringe el consumoy la
movilidad laboral. El PERTE anunciado para impulsar
la construccion industrializada de 15.000 viviendas
anuales (frente a las 4.000 actuales) apunta en la
direccién correcta, pero necesitara movilizar inversion
privada, agilizar tramites y disponer de mano de obra
cualificada para alcanzar sus objetivos.
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En el ambito fiscal, Espafa
mantiene una orientacion
expansiva. El aumento del gasto
en defensay las transferencias
post-DANA suponen un estimulo
adicional a corto plazo

POLITICA ECONOMICA: ESTIMULO INMEDIATO,
DUDAS A MEDIO PLAZO

El BCE ha puesto en pausa su ciclo de recortes tras
situar el tipo de interés de depdsito en el 2%. La
inflacién en la zona del euro parece controlada, pero
la incertidumbre internacional acota el margen para
nuevas bajadas.

En el ambito fiscal, Espafia mantiene una orientacién
expansiva. El aumento del gasto en defensay las
transferencias post-DANA suponen un estimulo adicional
a corto plazo. Sin embargo, la deuda publica sigue por
encima del 100% del PIB y no existe todavia un plan
creible de consolidacién. La falta de una hoja de ruta clara
para reducir el déficit estructural afiade vulnerabilidad en
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un contexto en el que el espacio fiscal es limitado.
UNA AGENDA DE REFORMAS PENDIENTE

La economia espafiola mantiene un crecimiento
saludable, pero cada vez méas condicionado por
fricciones estructurales. Para sostener la expansién a
medio plazo sera necesario:

e Impulsar la productividad, apostando por
innovacién, digitalizacion y formacién continua.

® Reforzar el mercado laboral, moderando la rotacion
y mejorando la eficacia de las politicas activas.

e Corregir los desequilibrios en el mercado de la
vivienda, con politicas que incentiven la ofertay
reduzcan las barreras de acceso.

* Asegurar la sostenibilidad fiscal, definiendo una
estrategia clara de consolidacion que refuerce la
confianza en la estabilidad macroeconémica.

Para impulsar el progreso de la economia espafiola
en un entorno global cada vez mas desafiante, sera
necesario aprovechar los margenes de politica
econdémica, reactivar la inversién privada y abordar
las reformas pendientes. |

PROASSAMAGAZINE | 45



A RENTABILIDAD
DE LOS PRODUCTOS

ATIPICOS EN LOS

CONCESIONARIOS

VICTOR BRUN

DE AUTOMOVILES

DELEGADO ESPANA, ITALIA & PORTUGAL DE WAXOYL (SOFDI-GROUP)

INTRODUCCION

El sector de la automocion ha experimentado una
constante evolucién en las Ultimas décadas, donde los
concesionarios de vehiculos han tenido que adaptarse
a las nuevas demandas del mercado y diversificar

su oferta. A pesar de que la venta de vehiculos sigue
siendo el nucleo de su actividad, en los Ultimos afios,
muchos concesionarios han descubierto una via
paralela de ingresos mediante la comercializacion de
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Son aquellos articulos o servicios
que no estan directamente
relacionados con la venta de un
automovil

productos atipicos. Estos productos han demostrado

ser una fuente considerable de rentabilidad para los
concesionarios.



La venta de productos atipicos
ha demostrado ser altamente
rentable y estratégica para los
concesionarios

:QUE SE ENTIENDE POR PRODUCTOS
ATIPICOS?

Los productos atipicos, en el contexto de los
concesionarios de automoviles, son aquellos articulos
0 servicios que no estan directamente relacionados
con la venta de un automovil. Se trata de una variedad
de productos que van mas alla de los accesorios
béasicos del coche, como alfombrillas o fundas, e
incluyen articulos que mejoran la experiencia del
cliente, productos exclusivos, o incluso servicios
especializados.

Estos productos atipicos pueden abarcar desde
servicios de personalizacion del vehiculo, seguros,
kits de cuidado y mantenimiento del coche, hasta
productos de tecnologia avanzada como sistemas
de navegacion, camaras de seguridad, dispositivos

de entretenimiento a bordo y gadgets innovadores.

Ademas, algunos concesionarios ofrecen tratamientos
para proteger la pintura, una practica muy comudn en
otros paises europeos como Francia o Reino-Unido.

LA ALTA RENTABILIDAD DE LOS
PRODUCTOS ATIPICOS

La venta de productos atipicos ha demostrado

ser altamente rentable y estratégica para los
concesionarios. A continuacion, se analizan algunos de
los principales factores que contribuyen a ello:

1. Margenes de beneficio elevados
Los productos atipicos suelen tener margenes de
beneficio mas altos que los vehiculos en si. Mientras
que la rentabilidad de los coches puede verse
limitada por el precio de venta y la competencia,
los productos atipicos a menudo se venden con un
alto margen de ganancia debido a su exclusividad,
personalizacién o la poca competencia en el mercado
local. Por ejemplo, servicios como la personalizacion
de vehiculos o la instalacién de sistemas de sonido
de alta gama pueden generar margenes de beneficio
muy elevados.
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Otro factor que aumenta la
rentabilidad de los productos
atipicos es la exclusividad de los
mMismos

2.Diversificacién de la oferta
La venta de productos atipicos permite a los
concesionarios diversificar su ofertay reducir la
dependencia de la venta de vehiculos nuevos. Los
ciclos de venta de coches son estacionales, y en
algunos casos, los concesionarios se enfrentan a
periodos de baja demanda. Sin embargo, la oferta de
productos atipicos crea una corriente constante de
ingresos, incluso en tiempos en los que la venta de
vehiculos podria disminuir.

3.Valor agregado para el cliente
Los productos atipicos también permiten a los
concesionarios ofrecer un valor agregado al cliente.
Por ejemplo, ofrecer un sistema de entretenimiento
de Ultima generacién para los vehiculos de una
familia no solo aumenta la satisfaccién del cliente,
sino que también puede justificar un precio mas
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alto por el automoévil o incluso fomentar la fidelidad
del cliente a la marca. Esto mejora la experiencia de
compray puede resultar en la compra de productos
adicionales que los clientes no habian planeado
adquirir originalmente.

4.Productos y servicios exclusivos

Otro factor que aumenta la rentabilidad de los
productos atipicos es la exclusividad de los mismos.
Algunos concesionarios han logrado crear lineas de
productos exclusivos o ediciones limitadas que solo se
encuentran en su red de ventas. Estos productos no
solo incrementan los margenes de beneficio, sino que
también generan una sensacién de urgencia entre los
consumidores, quienes estan dispuestos a pagar mas
por algo que perciben como Unico o limitado.

5.Venta cruzada y fidelizacion

Los productos atipicos también pueden servir como
una excelente oportunidad para realizar ventas
cruzadas. Por ejemplo, al vender un automévil, un
concesionario puede ofrecer al cliente la opcién

de adquirir un seguro especializado o accesorios
personalizados, como un sistema de alerta de
colisién o cdmaras de reversa. Esta estrategia de



ventas cruzadas no solo aumenta el valor total de la
transaccién, sino que también puede ayudar a fidelizar
a los clientes al ofrecerles productos y servicios que
complementen su experiencia de conduccién.

BENEFICIOS DE LOS PRODUCTOS ATIPICOS
PARA LOS CLIENTES

1.Cuidado y mantenimiento del vehiculo:
Muchos productos atipicos ayudan a mantener los
vehiculos en 6ptimas condiciones, prolongando su
durabilidad y conservando su aspecto y funcionalidad
alolargo del tiempo.

2.Seguridad y confort:
Algunos servicios y accesorios, como mejoras en
iluminacion, visibilidad o sistemas de asistencia,
pueden aumentar la seguridad y la comodidad de los
ocupantes.

3.Eficiencia y sostenibilidad:
Determinados productos o servicios permiten optimizar
el rendimiento del vehiculo, reduciendo el consumo
de energia y contribuyendo a una conduccién mas
eficiente y responsable con el medio ambiente.

La venta de productos atipicos
en los concesionarios de
automoviles ha demostrado ser
una fuente clave de rentabilidad
adicional en el sector

4.Innovacidn tecnolégica:

La incorporacion de productos o tecnologias avanzadas
brinda a los clientes soluciones modernas y practicas
gue mejoran su experiencia de conduccion.

5.Valor a largo plazo:
Al mantener el vehiculo en mejores condiciones, los
productos atipicos pueden ayudar a preservar su valor
de reventa, beneficiando tanto a propietarios como a
concesionarios en el mercado de segunda mano.

UNA OPORTUNIDAD PARA INCREMENTAR
LA RENTABILIDAD DE LAS OPERACIONES

Ademas de aportar un verdadero valor agregado a los
clientes, es también un factor de diferenciacién y una
fuente significativa de rentabilidad. Los fabricantes
saben que los concesionarios tienen el tiempo contado
para entregar los vehiculos por lo que han desarrollado
procesos de aplicacion simples y eficientes. Varios
concesionarios en Espafia han detectado que ciertos
productos y servicios atipicos pueden generar margenes
significativamente superiores a los de los vehiculos
convencionales. Estas ofertas, al estar vinculadas a
necesidades de mantenimiento, personalizacién o
confort, no solo aportan ingresos adicionales, sino que
también fomentan la recurrenciay la fidelizacién de los
clientes.

CONCLUSION

La venta de productos atipicos en los concesionarios
de automoviles ha demostrado ser una fuente clave

de rentabilidad adicional en el sector. Estos productos
permiten diversificar la oferta, aumentar los margenes
de ganancia y mejorar la experiencia del cliente, todo
mientras se reduce la dependencia de la venta de
vehiculos nuevos. Con las estrategias adecuadas, como
la personalizacion, la capacitacion del personal y la
creacion de paquetes atractivos, los concesionarios
pueden maximizar el rendimiento de estos productos
y fortalecer su posiciéon en un mercado altamente
competitivo. Al final, no solo se trata de vender un
automovil, sino de ofrecer una experiencia integral que
satisfaga todas las necesidades del cliente, tanto dentro
como fuera del vehiculo.
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La situacién de desconocimiento e
incertidumbre que se le plantea al
concesionario le impide poder organizar
el trabajo adecuadamente, lo cual va en
perjuicio de la actividad empresarial

Esta obligacién corresponde desde entonces a los Servicios
Publicos de Salud y al INSS (Instituto Nacional de la Seguridad
Social), los cuales comunican dicha situacién de manera
telematica.

Sin embargo, esta informacién no es remitida con inmediatez
sino que viene a tardar varios dias, lo cual esta ocasionando
numerosas situaciones conflictivas en las relaciones laborales.
La situacion de desconocimiento e incertidumbre que se

le plantea al concesionario le impide poder organizar el
trabajo adecuadamente, lo cual va en perjuicio de la actividad
empresarial.

Este bucle en el que la persona trabajadora ha cumplido (al
menos, aparentemente) sus obligaciones y no acude a trabajar,
pero en el que el concesionario desconoce el motivo y no tiene
el conocimiento basico para organizar su actividad, origina una
situacion endiablada que no beneficia a nadie.

Sin dudar de sus buenas intenciones, el legislador, una vez mas,
abusa de una simplificacién excesiva y no ve mas alla del BOE.
Es una legislacion que nace superada por la realidad, al menos
en sus momentos iniciales. La Iégica nos dice que primero han
de ponerse los medios y después exigir las obligaciones; cuando
no se hace asi, la confusién y el dafio son inevitables.

¢COMO PUEDE SOLUCIONARSE ESTA SITUACION?

La conflictividad ha llegado a los Tribunales. Estos se ven
nuevamente en la necesidad de dar solucién/interpretacion a
una novedad legislativa cuyos efectos se trasladan directamente
con efectos indeseables al ambito de las relaciones laborales.

En este sentido, nos planteamos la siguiente cuestion: ;Puede
el concesionario despedir a la persona trabajadora a la
que le dan la baja médica, por lo que no acude a su puesto
de trabajo durante varios dias, al no haberle trasladado
informacién alguna ni haber justificado sus ausencias al
puesto de trabajo?
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Muchos Convenios reflejan en

su articulado la obligacion de la
persona trabajadora de informar
previamente a la empresa de sus
ausencias, o inmediatamente en el
caso de declaracion en situacion de
baja médica

No existen aun muchas sentencias, y el debate no ha
llegado aun al Tribunal Supremo; por lo que no hay
una doctrina jurisprudencial consolidada que nos

dé seguridad en la decisién a adoptar. Pero si son
interesantes las que se estan dictando.

Adelantamos ya que la clave puede estar no sé6lo en
una interpretacién hermenéutica o finalista de la
norma, sino en su propia diccién literal.

En este sentido, el Tribunal Superior de Justicia (TS))
de Madrid ha declarado la procedencia del despido
disciplinario de una persona trabajadora que no
avisé a su empresa (la cual se enter6 varios dias
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después, mediante la comunicacién telematica de la
Administracion) de que se encontraba en situacién de
baja médica.

EI TS) diferencia entre la obligacién de entregar

el parte médico y la de avisar de la ausencia: la
legislacién exime a la persona trabajadora de la
entrega fisica del documento de baja médica,

pero la buena fe contractual exige la necesaria
comunicacién a la empresa, a fin de que pueda
organizar su actividad. Por ello, y en este caso
concreto reforzado porque no era la primera vez que
la persona trabajadora incurria en la misma actuacién
(reincidencia) pese a haber sido avisada, el despido
disciplinario es declarado procedente.

Por otra parte, también los Convenios Colectivos
pueden ayudar a clarificar la cuestiéon e incluso a
reforzar las decisiones disciplinarias empresariales.
Muchos Convenios reflejan en su articulado la
obligacion de la persona trabajadora de informar
previamente a la empresa de sus ausencias, 0
inmediatamente en el caso de declaracién en
situacién de baja médica. Esta previsién normativa
colectiva permanece vigente, lo cual obliga a la
persona trabajadora a avisar de su ausencia.



Ambas partes de la relacion
contractual laboral deberan actuar
de buena fe: es un requisito
imprescindible que rige la relacion
laboral

Sin embargo, esta doctrina jurisprudencial no es
univoca. El nUmero de procedimientos judiciales va

en aumento y los pronunciamientos son dispares.
Empezando por el primer escalén, algunos Juzgados
de lo Social estdn entendiendo que la normativa
estudiada no establece la distincion que afirma el

TSJ de Madrid, concluyendo que la exoneracién de
entrega del documento administrativo de baja médica
comprende también la de aviso de esta situacién a la
empresa.

Como es normal, el Tribunal Supremo habra de
pronunciarse cuando esta controversia alcance su
ambito de decisién.

Entretanto, habra que revisar el Convenio Colectivo
aplicable y calibrar cada decision de manera

individual. Y, como siempre, ambas partes de la
relacién contractual laboral deberan actuar de buena
fe: es un requisito imprescindible que rige la relacion
laboral.

Y una ultima reflexiéon que se me plantea, a modo
de gravisimo dafio “colateral”: ;Qué sucede con las
personas trabajadoras que hayan entrado en un
proceso de baja médicay, actuando de buena fe,
pensando que la Administracion cumpliria el trdmite
de comunicacién de la baja a la empresa de manera
inmediata, hayan sufrido un despido que haya

sido declarado procedente, perdiendo su trabajo

y el derecho a una indemnizacion? Si han actuado
de buena fe ¢quién les resarce de los perjuicios
ocasionados?

(Respondera el Legislador por haber impuesto una
obligacién que los medios materiales y humanos
existentes en ese momento no permitian cumplir
adecuadamente? ;Respondera la Administracién
por no actuar con inmediatez? Por supuesto, son
preguntas retéricas... ll
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Cémo la inteligencia artificial esta
transformando la comunicacion digital en
concesionarios.

En el nuevo tablero competitivo del sector automocién, la
batalla ya no se libra solo en el producto, sino en la forma
de contar el producto. Y en ese terreno, el marketing de
contenidos vive una transformacion acelerada gracias a la
inteligencia artificial.

El cliente actual quiere respuestas inmediatas, informacién
personalizada y una experiencia fluida, ya sea que consulte
por un SUV hibrido o por una revisién periddica en su taller
de confianza. Para dar respuesta a esa demanda, la IA se esta
convirtiendo en una aliada indispensable.

Este articulo explora cémo herramientas de IA ya estan al
servicio de los concesionarios para automatizar, personalizar
y multiplicar el impacto del contenido en cada etapa del
recorrido del cliente.

Gracias a la IA, los equipos pueden generar
mensajes mas personalizados, responder
con agilidad, optimizar recursos y
mantener una comunicacion de calidad en
todos los canales

I. DEL BOLETIN AL BOT: COMO CAMBIO LA
FORMA DE COMUNICAR

En los concesionarios actuales, la inteligencia artificial no
reemplaza al marketing: lo potencia. Permite pasar de una
Iégica reactiva (“creamos contenido cuando hay tiempo”)
a una logica estratégica y constante (“creamos lo que se
necesita, cuando se necesita”).

Gracias a la IA, los equipos pueden generar mensajes mas
personalizados, responder con agilidad, optimizar recursos
y mantener una comunicaciéon de calidad en todos los
canales. La clave esta en combinar automatizacion con
criterio humano, y convertir cada punto de contacto en una
experiencia Util, cercanay eficaz para el cliente.

PROASSAMAGAZINE | 55



4 MARKETING

Los nuevos asistentes
conversacionales ya no se limitan a

saludar o derivar al formulario. Ahora,

comprenden el lenguaje natural y
resuelven solicitudes reales

II. CHATBOTS CONVERSACIONALES:
ATENCION SIN ESPERAS

Uno de los primeros puntos de contacto entre IA

y cliente es el chatbot. Pero los nuevos asistentes
conversacionales ya no se limitan a saludar o derivar
al formulario. Ahora, comprenden el lenguaje natural
y resuelven solicitudes reales.

Ejemplo practico:

En la web de un concesionario, un usuario escribe:
—"Quiero saber si tienen disponible el SUV hibrido en
color gris pizarra, con acabado deportivo.” El chatbot,
integrado con el stock, responde en segundos:
—"Tenemos una unidad disponible. ;Deseas

reservar una cita para verlo o recibir una oferta
personalizada?”

Estos modelos, apoyados en tecnologia como GPT,
pueden:

- Simular presupuestos financieros
personalizados segun el perfil del cliente.

- Agendar citas en taller o para prueba de
conduccion.

- Sugerir versiones hibridas o eléctricas segun
el uso previsto (ciudad, carretera, mixto).

Con ello se logra una experiencia mas cercana, mas
agil y orientada a conversion.
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111. REDACCION AUTOMATICA:
CONTENIDO PERSONALIZADO, SIN
SATURAR AL EQUIPO

La IA también escribe. Y lo hace con eficiencia
quirurgica. Herramientas de generacién de texto
pueden redactar fichas de vehiculos, respuestas a
resefias o articulos para el blog del concesionario en
segundos.

Aplicaciones:

- Fichas técnicas y comerciales:
descripciones automaticas de modelos
eléctricos o hibridos para portales de venta
online.

- Articulos de blog: “Cinco ventajas de
pasarte a un vehiculo hibrido si vives en
ciudad”.

- Respuestas automaéticas a valoraciones
de clientes: con tono empatico, adaptado
al contexto.

- Correos automaticos postventa: tras una
visita al taller, el sistema puede enviar
un mensaje como: “Hola Miguel, hemos
completado la revisién de tu vehiculo. Todo
esta perfecto. Te dejamos un consejo de
cuidado del sistema eléctrico.”

Ademas, al integrarse con el CRM del concesionario,
estos textos se ajustan a cada perfil: no es lo mismo



La imagen sigue siendo clave. Pero
ya no es necesario montar una
sesion de fotos profesional para
cada modelo o version

dirigirse a quien valora un coche para uso familiar que
a quien busca una opcién de carsharing o renting para
su empresa.

El resultado: menos carga para el equipo, mas impacto
y coherencia.

IV. IMAGENES Y VIDEOS IA: CREATIVIDAD
AL INSTANTE

En marketing automotriz, la imagen sigue siendo
clave. Pero ya no es necesario montar una sesion

de fotos profesional para cada modelo o version.
Herramientas como DALLE o Midjourney permiten
crear imagenes a medida a partir de una descripcion.

Ejemplo:

El equipo quiere promocionar un SUV eléctrico.
Introduce la descripcion:

“SUV eléctrico, color blanco nacarado, en un entorno
natural con montarias al fondo, luz de atardecer”.

El sistema genera varias imagenes listas para redes
sociales, banners o carteles con el siguiente ejemplo:

Imagen creada con Sora Al a partir del prompt.
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La IA permite acompanfar

al cliente no solo antes de
comprar, sino durante toda su
relacion con el concesionario

En videos, herramientas como Pictory, Synthesia o
Lumen5 permiten crear clips:

- Con textos y voz en off generados por IA.

- En multiples formatos: horizontal, vertical,
cuadrado.

- Adaptables a campaias de modelos
hibridos o eléctricos: “;Sabes cuanto
ahorras al mes con un coche 100%
eléctrico? Descubrelo en 30 segundos”.

Esto supone un salto de productividad y calidad para
concesionarios sin recursos propios de produccién.
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[OOR CLOSED

V. PERSONALIZACION AVANZADA: IA QUE
ENTIENDE AL CLIENTE

La IA no solo crea contenido. Lo adapta.

Gracias a la combinacion de sistemas CRM, motores
de recomendacion y modelado predictivo, es posible:

- Identificar patrones de comportamiento:
visitas al configurador, tiempo en fichas,
clicks en promociones.

- Lanzar contenido especifico: videos de
prueba de modelos SUV si ha mostrado
interés por ese segmento.

- Automatizar rutas de contenido
postventa: consejos sobre el cuidado de
baterias para quienes tienen un modelo
eléctrico.

Esto permite acompafiar al cliente no solo antes
de comprar, sino durante toda su relacién con el
concesionario.



Permite automatizar
sin perder humanidad,
escalar sin sacrificar
calidad, y mantener al
cliente en el centro del
proceso, también en el
area posventa

VI. RETOS ETICOS Y OPERATIVOS: EL
CONTENIDO TAMBIEN NECESITA SUPERVISION

Con tanto poder viene también responsabilidad.
Automatizar el contenido plantea riesgos:

- Deshumanizacién: un exceso de IA puede
hacer que todos los mensajes suenen igual.

- Errores sensibles: ofrecer un diésel a quien
declaré interés por la movilidad sostenible.

- Dependencia tecnolégica: si no se valida el
contenido, se pierde control de la narrativa.

Por eso, la IA debe ser un copiloto, no un piloto
automatico. La supervisién humana sigue siendo
esencial para preservar el tono, los valores de marcay
la autenticidad del mensaje.

VIl. CASOS DE EXITO REALES EN
CONCESIONARIOS

Algunas empresas y concesionarios en Espafia ya estan
integrando con éxito herramientas de |A en sus procesos:

- Flexicar, especializada en vehiculos de
ocasiony con mas de 1 800 empleados, ha
adoptado la IA en areas como gestién de
stock, marketing y atencion al cliente. Por
ejemplo, sus chatbots y bots telefénicos
han mejorado la resolucién de incidencias,
permitiendo combinar automatizacién
con trato humano eficaz (elpais.com, 16 de
junio de 2025).

- Nextlane, proveedor de software para
concesionarios, ofrece soluciones como
Remarketing e Inspect Trade-In, que
emplean |A para mejorar imagenes,
generar videos promocionales y evaluar
el estado del coche para trade-in. Esto
ha reducido el tiempo de stock un 30 %

y aumentado un 15-20 % la interaccién e
aceptaciéon de ofertas (posventa.com, 24 de
septiembre de 2024).

- Inchcape, distribuidor internacional, ha
iniciado un programa piloto (Chile, Peru)
con su plataforma DYP (Desabolladuray
Pintura). Permite a los clientes subir fotos
de dafos desde el mévil y recibir una
cotizacién inmediata —todo en cuestién de
minutos—, eliminando desplazamientos y
agilizando el flujo de postventa (careers.
inchcape.com, 25 de junio de 2025).

Esto demuestra que no hace falta ser Silicon Valley
para aplicar estas soluciones: basta con tener una
estrategia y elegir las herramientas adecuadas.

VIil. CONCLUSION: LA IA NO SUSTITUYE,
MULTIPLICA

La inteligencia artificial no ha venido a reemplazar al
marketing, sino a liberar su verdadero potencial.

En los concesionarios, significa pasar de una
estrategia basada en la disponibilidad del equipo

a una comunicacién constante, personalizaday
eficiente. La IA permite automatizar sin perder
humanidad, escalar sin sacrificar calidad, y mantener
al cliente en el centro del proceso, también en el area
posventa.

Ahora es el momento de adoptar estas herramientas
con criterio, de formar equipos capaces de integrarlas
de manera coherente y de transformar cada punto de
contacto en una oportunidad de fidelizacién y venta.

Porque el futuro del contenido no se adivina. Se
disefia. Y ya esta aqui. Il



BBVA i-Finance

La solucion inteligente
para generar tu propio VO

Con BBVA i-Finance tu marcas las reglas y tus clientes tienen
al vencimiento Triple Opcidén: cambiar el vehiculo, devolverlo,
o pagar/financiar la ultima cuota.

BBVA i-Finance es una solucion para tu
concesionario que te permite ofrecer a tus
clientes una cuota ‘balloon’ desde 24 hasta
60 meses, segun te convenga.

De esta forma, tu decides cuando quieres
recomprar el coche y a qué precio' lo haras,
pudiendo generar tus futuros VO de forma
mas rentable y con total libertad.

BBVA

Consumer Finance
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» Para vehiculos nuevos sin matriculary
seminuevos matriculados de hasta 60 meses
de antigliedad.

+ Posibilidad de incluir en la financiacion un plan
de mantenimiento, una extension de garantia,
o un punto de recarga.

* Lo mas parecido a un renting de particulares,
pero con la propiedad a cargo del cliente.

M Valor méximo Cuota Final seguin plazo.

Para mas informacion sobre BBVA i-Finance,
contacta con tu Gestor Personal de BBVA
Consumer Finance



