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INTRODUCCION

Maria Ruiz-Manahan | CEO BNP Paribas Personal Finance Espafa

Fieles a nuestra cita anual con el
mundo del motor, de nuevo estamos
aqui presentando EL Observatorio
Cetelem y analizando los habitos y
tendencias del consumidor en su
relacion con el automovil y la moto.

Es de todos conocido que el sector
del motor en Espana constituye uno
de los pilares fundamentales de la
economfa nacional, tanto por su con-
tribucion al PIBy al empleo industrial
como por su papel en el comercio
exterior. En 2026, esta industria
afronta un contexto caracterizado
por la convergencia de transforma-
ciones tecnologicas, medioambien-
tales y geopoliticas que condicionan
su competitividad y sostenibilidad a
medio y largo plazo.

Espafia mantiene su posicion como
segundo productor de vehiculos de
la Unién Europea, pero el mercado
se enfrenta a un escenario de mode-
racion de la demanda, encareci-

miento de los costes energéticos y
logisticos, y creciente presién regu-
latoria sobre las emisiones y la elec-
trificacion. Las inversiones necesarias
para cumplir con los objetivos de
descarbonizacion y digitalizacion
suponen un desafio significativo,
especialmente para las pequefias y
medianas empresas de la cadena de
suministro.

En este contexto, resulta esencial
analizar la capacidad del sector para
adaptarse a un entorno global en
transicion, marcado por la volatilidad
de los mercados, la evolucion de las
politicas industriales europeas y la
redefinicion del modelo de movilidad.
El presente informe ofrece una vision
general sobre cdmo esta situacion
puede afectar el comportamiento del
consumidor ante la decision de com-
pra de productos de movilidad.

BNP Paribas Personal Finance, a tra-
vés de su marca comercial Cetelem
es, sin duda, uno de los lideres del
crédito al consumo nacional e inter-
nacional. Para mi, por lo tanto, es un
placer compartir, nuevamente, el
conocimiento depositado en estas
paginas con todos vosotros e invita-
ros, no solamente a leer este docu-
mento, sino a profundizar en el
trabajo que lleva a cabo El Observa-
torio Cetelem desde 1997 en nuestro
pais.
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EDITORIAL

Liliana Marsan | Responsable de El Observatorio Cetelem

Cada afo tenemos una cita con el
sector del motor en Espafa. Desde
EL Observatorio Cetelem analizamos
como el consumidor espanol se
enfrenta a las decisiones de compra
en los sectores del automovil y la
moto.

EL 2025 fue un afio muy positivo tanto
para el sector del automdvil como para
el sector de moto, con unos incremen-
tos del 13%y 7% respectivamente. Los
primeros meses del 2026 siguen siendo
positivos, aunque habréd que esperar
como evoluciona todo el contexto de
la situacion geopolitica actual y el
impacto que puede tener en el sector.

El sector del motor en Espafna cons-
tituye uno de los pilares fundamen-
tales de la economia nacional. En
2026, esta industria afronta un con-
texto caracterizado por diversos fac-
tores como las transformaciones
tecnoldgicas, medioambientales y
geopoliticas que impactan claramente
en el desarrollo de su competitividad
y sostenibilidad a medio y largo plazo.

Seguimos el transito progresivo hacia
motorizaciones sostenibles y aunque
el crecimiento de la electrificacion
sigue sin ser tan rdpido en Espafa,

como en otros paises europeos, la
intencion de compra manifestada por
los esparioles para vehiculos eléctricos
crece respecto al ano anterior en
ambos mercados (coche y moto), Lo
que refleja un creciente interés hacia
este tipo de vehiculos. Para ello, son
fundamentales las medidas guberna-
mentales como el “Plan Auto Plus”
para fomentar la compra de vehiculos
eléctricos en nuestro pais.

Otro de los temas importantes es la
presencia progresiva de los coches de
fabricantes de marcas chinas en nues-
tro pafs, su fuerte competencia y la

problematica de los aranceles, son otro
campo de batalla sectorial. La percep-
cion por parte de los consumidores
espanoles hacia estas marcas es cada
vez mas positiva y su confianza crece
respecto al ano anterior,

La importancia del asesoramiento de
los profesionales y vendedores de los
concesionarios, es importante para los
conductores a la hora de tomar su
decision de compra, pero también lo
son, el uso de herramientas como la
inteligencia artificial y las redes socia-
les a la hora de informarse.

Un ano mas, hemos preguntado a los
conductores espanoles sobre sus habi-
tos y tendencias de consumo respecto
al mundo del motor, y en estas paginas
compartiremos esos datos que espe-
remos puedan resultar de utilidad y
ser interesantes tanto para el sector
del motor, como para los medios de
comunicacion y la sociedad en general.

Desde EL Observatorio Cetelem, como
siempre, seguiremos en la brecha com-
partiendo puntualmente los resultados
de nuestros informes y estudios.

Disfruten de la lectura.
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ENTREVISTA

Javier Agote Director Business Operations Jaguar Land Rover Espafia Y Portugal

¢Como valoraria 2025 en términos de
ventas del sector en general y, en con-
creto, para JLR?

2025 fue un afio marcado por un impulso
positivo en el sector, aunque todavia con-
dicionado por un entorno econémico y
regulatorio complejo. EL mercado en su
conjunto registré un crecimiento mode-
rado del 12,9% respecto al afo natural
anterior, impulsado por una recuperacion
de la demanda.

Para JLR, 2025 fue un afio muy relevante.
Logramos avances operativos significa-
tivos, reforzando la percepcion positiva
de nuestras marcas, con Range Rover
presente por segundo afio consecutivo
en el Top 100 Global Brands, Defender
proclamandose vencedor de la categoria
stock del Rally Dakar 2026, mantenién-
dose ademds como el modelo mas
demandado, y con Los nuevos prototipos
de Jaguar probados por periodistas inter-
nacionales y recibidos con excelentes
criticas. Asimismo, la transformacion de
nuestras plantas de fabricacion globales
para permitir la produccién de vehiculos
eléctricos junto con variantes de com-
bustion interna (ICE) e hibridas se acercd
a su finalizacion.

Hacia finales de 2025, JLR se vio afectada
por un ciber incidente que interrumpid
nuestras operaciones y tuvo un impacto
financiero en los resultados del segundo
y tercer trimestre. Trabajamos con rapi-
dez para reanudar de forma segura nues-
tras operaciones globales y, a principios
de octubre, la produccidn se reinicig,
regresando a niveles normales a media-
dos de noviembre. Seguimos invirtiendo
en reforzar nuestros sistemas y en
impulsar nuestras Enterprise Missions
para aumentar la eficiencia y controlar
los costes.

En cuanto a la red y las operaciones en
Espana, trabajamos intensamente en efi-
ciencia, digitalizacién y mejora de la

experiencia del cliente, lo que refuerza
las bases para un crecimiento sostenible
en los préximos anos.

En relacién con la evolucion de la elec-
trificacién del mercado, ;cudl es su opi-
nién sobre los nuevos incentivos del
“Plan Auto Plus”? ¢Y como ve el desa-
rrollo de la electrificacién en Espaia?

Los incentivos del “Plan Auto Plus” son
UN paso positivo, especialmente porque
aportan estabilidad y simplificacion a un
sistema de ayudas que durante afos ha
sido complejo e impredecible. La indus-
tria necesita claridad, y los clientes tam-
bién.

Desde nuestro punto de vista, cualquier
medida que facilite la transicion hacia
tecnologias mds sostenibles es bienve-
nida. No obstante, creemos que el éxito
de la electrificacion en Espana depen-
derd no solo de las subvenciones, sino
de una combinacion de factores:

- el reconocimiento continuado del papel
positivo que desempenan los hibridos
enchufables (PHEV) en la transicion,

- una expansion real de la infraestruc-
tura de recarga,

- la fiabilidad y rapidez de los puntos de
carga,

- incentivos coherentes en todas las
comunidades auténomas,

- y la educacion del cliente en cuanto al
uso y al coste total de propiedad.

En Espana, la electrificacién avanza, pero
a un ritmo mas lento que en otros mer-
cados europeos. Estamos convencidos de
que, con una mayor coordinacion entre
la administracion y la industria, el cre-
cimiento serd significativamente mas
sélido en los préximos anos.

¢Tienen previstas novedades en Espafa
para 2026?

2026 serd un ano muy importante para
JLR en Espana. Seguiremos dando vida a
nuestra House of Brands, reforzando
Range Rover, Defender, Discovery y
Jaguar.

Incorporaremos nuevas tecnologias de
electrificacion, servicios conectados y
mejoras en la experiencia del cliente que
nos permitirdn posicionarnos de forma
aun mas clara dentro del segmento del
lujo.

Ademas, continuaremos avanzando en
el desarrollo de nuestra red, con inver-
siones centradas en la calidad, la perso-
nalizacidén y la sostenibilidad a lo largo
de toda la cadena de valor. Serd un afo
de intensa actividad y transformacion
positiva.

Los incentivos del “Plan Auto
Plus” son un paso positivo,
especialmente porque aportan
estabilidad y simplificacion a un
sistema de ayudas que durante
anos ha sido complejo e
impredecible. La industria
necesita claridad, y los clientes
también.



¢Como cree que la actual situacion
geopolitica impactara en el sector de la
automocion y en los mercados relacio-
nados?

El entorno geopolitico global estd gene-
rando tensiones en dreas clave como las
materias primas, el transporte, los cos-
tes logisticos y la estabilidad regulatoria.
El sector de la automocion, por su
dimensidn internacional, es especial-
mente sensible a estos factores.

En este contexto, la resiliencia operativa
y la diversificacion resultan esenciales.
En JLR hemos trabajado en esa direccion
en los Ultimos afos: cadenas de sumi-
nistro mas sélidas, mayor flexibilidad
industrial y una estrategia de producto
centrada en el valor mds que en el volu-
men.

Estamos enfocados en la agilidad y la
flexibilidad para responder a la volatili-
dad del mercado y reforzar la competi-
tividad y la resiliencia de nuestro modelo
de negocio.
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¢Como ve la evolucion del sector de la
automocion en los proximos anos?
¢Cuales son los principales retos para
los actores del mercado?

El sector avanza hacia una transforma-
cion profunda impulsada por tres gran-
des fuerzas:

1. una electrificacion real y sostenida,
con presién sobre los costes y la infraes-
tructurg;

2. la digitalizacion a lo largo de toda la
cadena de valor, desde el disefo del pro-
ducto hasta la relacién con el cliente;
3. la sostenibilidad como pilar central,
no solo en términos medioambientales,
sino también sociales y de gobernanza.

Los retos son significativos:

- competir en un mercado global con una
presion tecnoldgica y geopolitica sin pre-
cedentes,

- gestionar la transicion hacia modelos
de negocio mas digitales y orientados a
los servicios,

- atraery retener talento en un entorno

El entorno geopolitico global
estd generando tensiones en
dreas clave como las materias
primas, el transporte, los costes
logisticos y la estabilidad
regulatoria. El sector de la
automocion, por su dimension
internacional, es especialmente
sensible a estos factores.

altamente competitivo,

*y, por supuesto, garantizar la rentabi-
lidad en un proceso de transformacion
tan amplio.

En JLR afrontamos este escenario con
una estrategia clara: posicionamiento en
el lujo, marcas altamente diferenciadas,
una sélida red global y una visién de
modern luxury centrada en nuestros
clientes.

Estamos convencidos de que esta com-
binacién nos permitird liderar segmentos
clave en los préximos afos.
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ENTREVISTA

¢COmo resumirias estos afios como pre-
sidenta de Faconauto y reciente vice-
presidenta de Cepyme?

Han sido afos muy intensos, de muchi-
simo aprendizaje y también de una gran
responsabilidad. Me ha tocado estar al
frente de Faconauto en una etapa espe-
cialmente compleja para el sector, mar-
cada por crisis encadenadas, cambios
tecnolégicos muy profundos y un nivel
de incertidumbre que ha exigido mucha
capacidad de reaccion por parte de los
concesionarios.

Pero, al mismo tiempo, han sido afos en
los que se ha hecho mas evidente que
nunca la fortaleza de nuestra red y de
estar unidos en su patronal. Los conce-
sionarios han demostrado una enorme
capacidad para adaptarse, para seguir
cerca del cliente y para sostener actividad
economica y empleo en todo el territorio.
Y eso es algo que, como organizacion,
hemos querido poner en valor de forma
constante.

Desde Faconauto hemos trabajado con
una idea muy clara: la prioridad ha sido
recuperar el mercado para paliar la pér-
dida de 1,8 millones de unidades que
hemos dejado de matricular desde la
pandemia. Y el resultado se ha empe-
zado a ver el afo pasado, gracias en gran
medida a los planes de renovacion del
parque que hemos trabajado especial-
mente con las comunidades auténomas.
En paralelo, nuestra pretensién ha sido
acompanar al sector en su transforma-
cion.

Mi llegada a Cepyme refuerza ademas
esa conviccion. Al final, muchos de los

La prioridad ha sido recuperar
el mercado para paliar la
pérdida de 1,8 millones de
unidades que hemos dejado de
matricular desde la pandemia.

retos que vive la distribucion de auto-
mocion son también los que afrontan hoy
las pymes espanolas: necesidad de esta-
bilidad, de competitividad, de menos
costes fiscales y laborales, y de un
entorno que permita invertir y planificar.

El Congreso Faconauto 2026 se ha cele-
brado recientemente bajo el lema
#TUDecides.

¢Con qué sensacion te quedas?

Me quedo con la sensacién de que el
sector ha entrado en una nueva etapa.
Después de afos muy exigentes, el Con-
greso nos ha dejado una imagen de un
sector mas fuerte, donde las redes son
esenciales por su vinculacion con los
clientes.

El lema, #TUDecides, resumia muy bien
una idea central para nosotros: la tran-
sicion del sector no puede hacerse de
espaldas al mercado. Al final, quien
decide es el cliente, y eso obliga a acom-
pasar cualquier transformacion a su rea-
lidad, a su capacidad de compra, a sus
necesidades y a su confianza.

Creo que ese ha sido uno de los grandes
mensajes del Congreso: hay ambicion de
cambio, pero también hay una llamada

Marta Blazquez Presidenta de Faconauto

al realismo. La automocién necesita
avanzar, sin duda, pero hacerlo de forma
ordenada, con seguridad juridica, con un
marco previsible y con politicas que ayu-
den de verdad a que esa transformacion
llegue al mercado.

El afio 2025 supuso un punto de inflexion
en el sector de la automocidn. ;Qué
dirias que necesita el sector para seguir
esa evolucidn positiva y qué papel jue-
gan los concesionarios?

2025 fue un punto de inflexion porque
confirmd que el mercado empezaba a
recuperar traccion. Pero ahora la cues-
tion no es tanto crecer un solo ano, sino
consolidar esa recuperacion y darle con-
tinuidad.

Para ello, son clave tres elementos: esta-
bilidad regulatoria, medidas eficaces que
estimulen la demanda y una vision de
largo plazo con compromisos publicos.
Venimos de afnos en los que el mercado
ha estado claramente por debajo de su
potencial, y eso sigue teniendo conse-
cuencias. Una de las mas visibles es el
envejecimiento del parque, que en
Espana se sitUa ya en una media de 14,6
anos. Ese dato no solo habla de antigue-
dad; habla también de menor eficiencia,
de mas emisiones, de menor seguridad
y de una mayor vulnerabilidad de
muchas familias y empresas ante cual-
quier tension energética o econdmica.

Por eso, desde Faconauto insistimos
tanto en la necesidad de renovar el par-
que. No es solo una cuestion medioam-
biental. Es también una politica de
ahorro, social, de competitividad y de
modernizacion.

¢Cémo crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automociény en diferen-
tes mercados asociados?

La automocion es un sector especial-
mente expuesto al contexto internacio-



nal, porque depende de la energfa, de las
cadenas de suministro, del comercio y,
por supuesto, de la confianza. Por eso,
cada episodio de tension geopolitica
anade incertidumbre y obliga a mirar con
prudencia su evolucion.

A corto plazo, hoy no vemos razones para
alterar de manera sustancial las previ-
siones, salvo que esa situacion derive en
una escalada mds severay se alargue en
demasia. Pero si creemos que este con-
texto vuelve a poner de relieve una idea
de fondo: la automocion necesita un gran
pacto para sortear todas estas amena-
zas.

Lo que si se esta evidenciando es que las
energias renovables, el coche eléctrico,
los biocombustibles y en general las
inversiones que se estan haciendo, nos
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preparan mejor y nos hacen menos vul-
nerables en estos momentos de crisis.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocidn en los proximos afos?
¢Cuales son los principales retos a los
que os enfrentais los actores del mer-
cado?

El sector va a seguir avanzando en gran-
des tendencias que ya estan plenamente
en marcha: electrificacion, conectividad
y nuevos modelos de relacion con el
cliente y con la movilidad. Esa transfor-
macion no tiene vuelta atrés. La cuestion
esta en como se articula y a qué ritmo
se hace posible.

Hay varios desafios muy claros. Uno es

la renovacion del parque, que sigue
siendo una prioridad estructural. Otro es

10

El sector va a seguir avanzando
en grandes tendencias que ya
estdn plenamente en marcha:
electrificacion, conectividad y
nuevos modelos de relacién con
el cliente y con la movilidad.

disponer de infraestructuras suficientes
para acelerar la electrificacién y condi-
ciones de uso que generen confianza en
el consumidor. También

serad muy importante seguir avanzando
en la formacion y atraccién de talento,
porque el sector estd cambiando y nece-
sita nuevos perfiles profesionales. Y, por
supuesto, sigue siendo esencial contar
con un marco regulatorio estable que
permita invertir con horizonte.
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ENTREVISTA

¢Cudles son sus principales retos como
presidente de GANVAM, en un momento
en el que el sector, se encuentra en un
proceso de transformacion debido a la
transicion digital y ecoldgica?

Ya venfamos trabajando en varios asun-
tos de calado en materia de descarboni-
zacion y sostenibilidad en los que
seguimos inmersos. Por un lado, la estra-
tegia de renovacion del parque. Hemos
conseguido que la Ley de Movilidad Sos-
tenible inste al Gobierno a desarrollar un
plan nacional de renovacion que apoye la
compra de vehiculos de ocasién Euro 6d.

Nosotros siempre hemos defendido el
vehiculo de ocasién de hasta cinco anos
como palanca de rejuvenecimiento del
parque. Hemos trabajado en detalle en
todos los planes de incentivo y siempre
hemos observado que el apoyo al vehiculo
de ocasién permite dinamizar las ventas
Yy, por tanto, impulsar la renovacion y la
reduccion de emisiones.

Los vehiculos de mds de 15 afos ya son
una tercera parte del parque y a esto hay
que darle la vuelta poniendo el foco en el
precio: entendemos que aquellas perso-
nas que tienen un coche de mds de 15
anos no Lo tienen por capricho, sino por-
que no tienen renta disponible para afron-
tar el gasto de otro vehiculo mas eficiente.

En este sentido, el vehiculo de ocasion de
hasta cinco afios es la palanca para supe-
rar esa barrera de precio y acercar esa
movilidad eficiente al ciudadano que tiene
el presupuesto mas ajustado. Todo ello
en un contexto de diversidad tecnoldgica,
porque esto va de reducir emisiones, no
tecnologfas.

Nosotros siempre hemos
defendido el vehiculo de ocasion
de hasta cinco arios como
palanca de rejuvenecimiento
del parque.

Jaime Barea Presidente de Ganvam

En materia de sostenibilidad, continua-
remos impulsando el uso de pieza recu-
perada. El contrato de compraventa de
vehiculo de ocasion redactado por GAN-
VAM -que es el que se utiliza como
modelo en Espana desde 2005 al estar
declarado exento de cldusulas abusivas
por el Instituto Nacional de Consumo y
las comunidades auténomas- defiende
desde sus inicios la utilizacion de pieza
recuperada. Desde luego, para GANVAM,
el uso del recambio eco cobra especial
importancia en un momento en el que la
posventa trabaja con mdrgenes muy ajus-
tados por mano de obra facturada, lo que
obliga a buscar férmulas capaces de
garantizar rentabilidad del negocio, ofre-
ciendo reparaciones técnica y econdmi-
camente solventes.

En materia de digitalizacion, continuare-
mos con el foco puesto en el acceso al
dato del vehiculo conectado. La Ley euro-
pea de Datos, la transversal, entré en
vigor en Espana el pasado mes de sep-
tiembre y nosotros venimos abogando por
una normativa sectorial especifica para
el automdvil: ya conseguimos que esta
legislacion europea reconociera que el
dato es del usuario y ahora el siguiente
paso es impulsar la puesta en marcha de
esa normativa sectorial que defina cdmo
acceder a los datos generados por el vehi-
culo conectado, a sus funciones y recur-
s0s, para garantizar que todas las pymes
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de la automocion puedan poner en mar-
cha su propuesta de servicios, maxime
cuando ocho de cada diez conductores
reconoce que quiere conectar su vehiculo;
que quiere hacer uso de la portabilidad y
escoger el proveedor, lo que favorece pre-
cios mas competitivos a la hora de poner
en marcha servicios de mantenimiento
predictivo, infoentretenimiento, etc.

¢Qué nos puedes contar sobre vuestro
nuevo proyecto SIMMIX - KPI Automo-
cion, junto la consultora MSI?

Permiteme que hagamos un poco de
retrospectiva para entender mejor esta
iniciativa. En GANVAM fuimos pioneros
hace ya mas de cinco afos en advertir
que la distribucion tenfa que dedicarse no
solo a vender coches sino también servi-
cios asociados a la movilidad como ser-
vicio, con la gestién del dato como
principal activo. Tenfamos claro que la
verdadera revolucidn del sector venia de
la conectividad y por eso, pusimos el foco
en conseguir que el reglamento europeo
reconociera que el dato es del usuario y
no de la marca.

También luchamos por incluir a los dis-
tribuidores (vendedores y reparadores) en
los PERTE, aunque finalmente quedaron
excluidas; todo ello a pesar de que, al apo-
yar la transformacién digital de los dis-
tribuidores es cuando se garantizaria la
capilaridad y el efecto arrastre en todo el
territorio nacional que exigen estos
PERTE. Sin embargo, se apoy0 a las mul-
tinacionales y se dejaron fuera a las
42.000 pymes y 35.000 autdnomaos de la
venta y reparacién de vehiculos que no
tienen el musculo financiero para afron-
tar la transicion digital.

Dicho esto; esta responsabilidad de apo-
yar a las pymes en su proceso de trans-
formacion digital es el que nos hace
buscar alternativas y poner en marcha
este proyecto. Este proyecto, ;,qué es? Es
un espacio de datos, una comunidad que
permite compartir informacion y construir
medias anonimizadas del sector estan-



darizando datos procedentes de DMS y
otros sistemas de gestion. Al participar en
este espacio, las pymes de la venta y la
posventa pueden convertir su informacion
en KPI's comparables y homogéneos;
acceder a medias sectoriales anonimi-
zadas; medir su rendimiento frente a la
media de mercado; detectar desviaciones
y oportunidades de mejora; en definitiva,
tomar decisiones con mayor seguridad y
menor incertidumbre. Y todo ello, por
supuesto, bajo un modelo que garantiza
control total sobre su informacion. La
pyme mantiene la propiedad y el control
del dato. EL sistema Unicamente construye
inteligencia colectiva anonimizada para
proporcionar una referencia en cuanto a
rentabilidad, eficacia o posicionamiento.

Lo novedoso es que, hasta ahora, el
acceso a informacion estructurada del
mercado estaba limitado a grandes ope-
radores. Con este entorno, cualquier
empresa, independientemente de su
tamano, puede acceder a referencias sec-
toriales objetivas y estandarizadas.

¢Cudles son vuestras previsiones sobre
la evolucion y desarrollo del mercado de
electrificados en Espana?

Nuestras previsiones apuntan a que
cerraremos 2026 con una cuota de elec-
trificados -esto es, eléctricos puros e
hibridos enchufables- en el entorno del
28% del total. Sin duda, la recuperacion
de la deduccion del 15% en el IRPF por la
compra de eléctricos es una buena noti-
cia porque proporciona certidumbre a los
compradores. Estas herramientas fisca-
les, junto a la activacion del plan Auto+,
favorecen un entorno de confianza que
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contribuird a impulsar la movilidad elec-
trificada, en un momento en el que el
escenario tendencial indica que a 2030
cerca del 51% de las matriculaciones se
corresponderan a modelos con enchufe.

Pero, ;qué ocurrird con el otro 50%? Vere-
mos un enfoque tecnoldgico diverso. Esto
significa que cuando vayamos a comprar
un turismo o0 una furgoneta, esta serd

Pensamos que descarbonizar no
es solo electrificar. Cualquier
tecnologia que no tenga
impacto ambiental serd valida
para garantizar una transicion
ecoldgica ordenada.

eléctrica, de hidrégeno o de otras tecno-
logias que no emitan CO2, como los com-
bustibles sintéticos. Pensamos que
descarbonizar no es solo electrificar. Cual-
quier tecnologia que no tenga impacto
ambiental serd valida para garantizar una
transicion ecoldgica ordenada.

¢Como crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automocion y en diferen-
tes mercados asociados?

Todo dependera de como se vaya desa-
rrollando el conflicto. Si la guerra de Iran
se prolongara en el tiempo, se podria pro-
ducir una crisis energética por la subida
del precio del petréleo que podria impul-
sar un cambio de tendencia. EL coste de
la combustidn seria mayor y podria ser
una palanca para la adquisicion del vehi-
culo electrificado. Por su parte, una crisis
energeética podria generar un aumento en
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los costes de las cadenas de produccidn,
lo que presionaria al alza el precio de los
vehiculos.

¢Cudles son los principales retos a los
que os enfrentais los actores del mer-
cado?

Actualmente, la captacion de talento es
uno de los principales retos; es un tema
estratégico. Hay falta de personal y falta
de relevo generacional. Muchos de nues-
tros asociados y de actores de nuestro
ecosistema son negocios familiares y las
siguientes generaciones son reticentes a
hacerse cargo del negocio en buena parte
de los casos. Y eso pese a que la automo-
cion es un sector que ofrece unos salarios
por encima de la media, empleos indefi-
nidos, estabilidad absoluta y proyectos
formativos.

Tenemos el reto de hacerlo atractivo y de
prestigiar la figura del empresario, que es
motor de empleo y de desarrollo econd-
mico. Otro de los retos, es el uso de la IA;
pero la |A entendida como medio no como
fin. La IA debe traducirse en herramientas
que sean Utiles para los asociados con un
coste razonable para no dejar a nadie
atras. Y esto es importante porque en el
pasado ya hubo los llamados marginados
digitales y esto no deberfa volver a ocu-
rrir. Es crucial llamar la atencion del aso-
ciado para que tenga en cuenta la IA como
herramienta para mejorar procesos e
incrementar la productividad y la renta-
bilidad. Como patronal asumimos la res-
ponsabilidad de acompanfar a las pymes
en esta transicion.
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Flexicar, es la compaiiia lider del mer-
cado de vehiculos de ocasién en nuestro
pais, (Cémo ha sido el afio 2025 y el
comienzo del 2026 para vuestra
empresa?

2025 ha sido un afo histdrico para Flexi-
car. Hemos superado los 1.000 millones
de euros en facturacion y las 60.000 uni-
dades vendidas, con un crecimiento
superior al 20%. Es un hito que nos con-
solida como el lider indiscutible del sec-
tor, pero para mi, los numeros son solo
el reflejo de una vision a largo plazo.

Lo mds relevante de este Ultimo periodo
ha sido nuestra capacidad para actuali-
zar nuestras prioridades estratégicas al
mismo ritmo que crece la comparniia. Para
asegurar que este éxito sea sostenible,
hemos evolucionado nuestra estructura
organizativa, elevando ciertas funciones
clave a la primera linea de decisién. No
se trata solo de vender mds, sino de pro-
fesionalizar nuestra gobernanza interna
para que la agilidad que nos hizo gran-
des sea ahora nuestra mayor ventaja
competitiva frente a un mercado mas
complejo.

EL 2026 ha arrancado con un tono dis-
tinto, mas exigente. Notamos una des-
aceleracidn por la madurez del mercado
y la agresiva entrada de marcas chinas
en el segmento de vehiculo nuevo. Estos
nuevos actores compiten directamente
en precio (20.000€-30.000€) con el vehi-
culo de ocasion joven. Ante esto, nuestra
respuesta es clara: tecnologfa y cultura.
Estamos integrando IA para ser mas efi-
cientes y, sobre todo, estamos volcando
la organizacion hacia una cultura de ser-

Notamos una desaceleracion
por la madurez del mercado y
la agresiva entrada de marcas
chinas en el segmento de
vehiculo nuevo. Estos nuevos
actores compiten directamente
en precio con el vehiculo de
ocasion joven.

Antonio Garcia Olmos CEO de Flexicar

vicio donde el cliente no es una transac-
cion, sino el centro de nuestra estrategia.

EL grupo Flexicar es uno de los princi-
pales conglomerados de movilidad de
Espania, ;Qué nos podrias contar de las
marcas y ramas que componen el
grupo?

Flexicar es un grupo joven —acabamos
de cumplir 14 afos— pero con un dina-
mismo impropio de este sector. No Somos
solo una red de concesionarios; somos
un ecosistema de movilidad.

Hoay, Flexicar es el lider absoluto del VO
en Espana y, por volumen, seriamos la
7% marca que mas vende en el pais si nos
comparamos con los fabricantes de vehi-
culos nuevos. Flexicar Portugal es nues-
tra primera apuesta internacional,
Flexicar Renting, que ya es una realidad
sélida tras dos anos, FlexiBike para los
amantes de las dos ruedas, y Flexiser-
vice, nuestra red de talleres propios que
es la garantia real de que el coche que
entregamos estd en perfectas condicio-
nes. En 2025 dimos un paso estratégico
clave al entrar en el accionariado de
Autocaravanas Norte, el distribuidor Lider
del sector del caravaning en Espana. Con
esto, nos posicionamos en un nicho de
mercado en pleno auge y exploramos
nuevas formas de movilidad recreativa.

13

Estamos configurando un grupo capaz
de dar respuesta a cualquier necesidad
de movilidad, desde la movilidad urbana
hasta el ocio itinerante.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocién en los préximos afos?

La asignatura pendiente de Espana sigue
siendo la renovacion del parque movil.
Nuestra flota sigue envejeciendoy ya se
sitUa en los 14,5 anos de media; es un
dato preocupante si recordamos que en
2010 estdbamos en 9,2 anos. Casi el 30%
de los coches en circulacién tienen mas
de dos décadas. Una gran debilidad de
nuestro mercado se convierte en una
gran oportunidad por la imperiosa nece-
sidad de acometer el rejuvenecimiento
del parque.

Esta renovacidn necesaria es donde el
modelo de negocio de Flexicar encaja
perfectamente. EL vehiculo de ocasion de
calidad es la solucién mas racional y
accesible para la mayoria de la pobla-
cion. Soy optimista para los préximos 5
anos en la venta de coches usados, y
Flexicar serd un actor protagonista que
facilite esa transicion hacia una movili-
dad mds segura y eficiente.

En tu opinién, ;Qué impacto tendrd en
vuestro mercado la situacién geopolitica
actual?

Vivimos en un entorno de incertidumbre
constante. La situacion en Oriente Medio
y las tensiones geopoliticas vuelven a
presionar variables como el precio del
petréleo y los tipos de interés, algo que
afecta inevitablemente al consumo. Esta-
mos atravesando turbulencias de corto
plazo.

Sin embargo, histéricamente, el sector
del vehiculo de ocasion ha demostrado
una resiliencia anticiclica. Cuando el con-
texto es incierto, el cliente huye de los
largos tiempos de espera y de los precios
al alza del vehiculo nuevo, y busca solu-



ciones de movilidad inmediatas, seguras
y con una mejor relacion valor-precio.
Ahi es donde Flexicar se hace fuerte.
Nuestra estrategia no depende de que el
entorno sea perfecto, sino de nuestra
capacidad para adaptar nuestra oferta y
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nuestra estructura con rapidez. Mi foco
no estd en la volatilidad externa, que no
podemos controlar, sino en fortalecer
nuestra solvencia operativa para seguir
siendo la opcion preferida de las familias
espanolas, pase lo que pase ahi fuera.
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El vehiculo de ocasién de
calidad es la solucion mds
racional y accesible para la
mayoria de la poblacion.
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Eduardo Divar Director General Kia Espafa

¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
raly en concreto de KIA?

El afio 2025 ha sido un afo interesante,
se ha podido ver un crecimiento en ven-
tas del mercado que ha alcanzado los
1,09 Millones de unidades creciendo un
13%, probablemente por el efecto de la
DANA . El canal privado crecié en un 19%,
mientras que el de empresas Lo hizo en
un 12%, vamos a ver como se comporta
este ano.

Para nuestra marca el 2025 ha sido un
ano muy intenso la verdad. Creo que Kia
ha tenido un buen desempefio con
57.000 unidades vendidas y una cuota
de mercado del 5,2% que nos ha posicio-
nado como la séptima marca mas ven-
dida en el mercado total.

En el canal privado Kia fue la tercera
marca mas vendida con 33.500 unidades
y una cuota de mercado del 6,5%, lo que
nos afianza como una de las marcas
favoritas de los ciudadanos espanoles.

Ademds el 2025 ha significado la llegada
de un gran nimero de nuevos modelos
de nuestra marca, sobretodo coches
eléctricos como el EV4 o el Kia PV5,
nuestro primer vehiculo comercial 100%
eléctrico....asi como las renovaciones de
modelos clave para Kia como el Sportage
y el Stonic.

Por otro lado ha servido para asentar en
el mercado al Kia EV3, el auténtico triun-
fador del ano.

£Qué nos puedes contar sobre el éxito
de vuestro modelo EV3?

La verdad es que el EV3 ha sido una gran
noticia para todos.

Este modelo ha tenido una gran acogida
por parte de los profesionales y expertos
del sector, siendo reconocido en multi-
tud de premios a nivel nacional, sobre-
todo como Coche del Afio ABC 2026 en

Espana.

Pero lo mds importante es que ha tenido
el reconocimiento del mercado, con
prdcticamente 5.500 unidades vendidas
en 2025, siendo el tercer modelo eléc-
trico mds vendido en Espafa el afio
pasado.

Se trata de un coche 100% EV que acerca
la movilidad sostenible y electrificada al
publico en general, ya que gracias a su
disefo, espacio interior, autonomia eléc-
tricay tecnologfa de segmento superior,
el EV3 puede ser el primer vehiculo de
un hogar en Espana.

La sitvacion geopolitica actual
tiene un impacto importante en
nuestro sector, sobre todo
porque la automocion es una
industria muy global.

En relacién con la evolucién de la elec-
trificacion del mercado, ;Cudl es vuestra
opinion respecto a las ayudas del nuevo
“Plan Auto Plus”? ¢Y vuestra vision
sobre la evolucion de la electrificacion
en nuestro pais?

Cualquier medida de ayuda a la compra

del coche electrificado es bienvenida y
muy necesaria.
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Pero estas medidas deben mantenerse
en el tiempoy de sencillo entendimiento
y aplicacion. Lo ideal es que se apliquen
en el momento de la compra.

Medidas como el Plan Auto Plus son muy
necesarias si queremos continuar con la
expansion de la electrificacion en Espana,
debemos ayudar al consumidor a dar ese
salto a hacia la electrificacién sin nin-
guna duda y ningin miedo y estos planes
de ayuda a la compra son fundamenta-
les hoy en dia para seguir avanzando.

¢Cémo crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automociony en diferen-
tes mercados asociados?

La situacion geopolitica actual tiene un
impacto importante en nuestro sector,
sobre todo porque la automocion es una
industria muy global. Dependemos de
cadenas de suministro internacionales,
de materias primas estratégicas y de
mercados muy interconectados. Cuando
hay tensiones comerciales, conflictos o
cambios en las reglas del juego, eso se
traduce en incertidumbre, en costes mas
altos y en la necesidad de reaccionar
rapido.

Lo hemos visto con la energia, con algu-
nos componentes clave y también en la
redefinicion de relaciones comerciales
entre regiones. Todo esto obliga a los
fabricantes a ser mucho mds flexibles, a
diversificar proveedores y a pensar mas
en estrategias a medio y largo plazo.
Para el sector en general es un reto, pero
también una oportunidad para reforzar
la industria local, europea y ganar en
autonomia.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocién en los préximos afos?
¢Cudles son los principales retos a los
que os enfrentdis los actores del mer-
cado?



Dificil saberlo en un entorno tan cam-
biante e inestable como el actual.

Estamos en uno de los momentos de
mayor transformacion que ha vivido
nunca la automocion. En los proximos
anos veremos una transicion clara hacia
la electrificacion, un peso creciente del
software y del coche conectado, y una
relacion diferente con el cliente... ade-
mas estamos viendo la importante Lle-
gada de nuevas marcas al mercado.
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Los principales retos estdn bastante cla-
ros. Por un lado, hacer la transicion a la
movilidad eléctrica de una forma soste-
nible para todos: marcas, clientes y
administraciones. Eso implica precios
accesibles, infraestructuras suficientes
y estabilidad regulatoria. Por otro, ges-
tionar el ritmo del cambio tecnoldgico,
que es muy rapido, sin perder competi-
tividad ni empleo.
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También hay un reto importante en la
confianza del consumidor. Tenemos que
explicar bien los cambios, ofrecer solu-
ciones reales para el dia a dfa de las per-
sonas y demostrar que la nueva
movilidad es préctica, fiable y atractiva.
Quien sea capaz de adaptarse mejor a
todo esto serd quien marque la diferen-
cia en los proximos anos.



EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

ENTREVISTA

José Maria Galofré Consejero Delegado/CEQ de Volvo Car Espafia

¢Coémo valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
ral y en concreto de Volvo?

El afio 2025 ha sido positivo para el sec-
tor en términos de volumen, con un
mercado espafnol que se ha acercado a
los 1,15 millones de turismos. Sin
embargo, seguimos lejos de los niveles
previos a la pandemia, lo que refleja que
aun queda recorrido en la recuperacion
de la demanda.

Para Volvo, ha sido nuevamente un gran
afno con un crecimiento en ventas del
20% y la consolidacién de una década
sin parar de crecer.

En el caso de las matriculaciones, en el
ano 2023, 2024 y 2025 nos hemos visto
afectados por un sesgo entre las ventas
y las entregas. Normalmente hacemos
un nimero de ventas y entregas (matri-
culas) similares, pero el lanzamiento a
mediados del afio 2023 del Volvo EX30,
arrastrason muchas ventas que durante
el segundo semestre del afio 2023 no
se matricularon hasta el primer semes-
tre del afo 2024, por lo que ese afno
contaba con muchas matriculas de ven-
tas realizadas el afo anterior.

Mas alld de la cifra de
matriculaciones, hay un dato
especialmente relevante: el
peso de los modelos
electrificados continva
creciendo con fuerza,
situdndose muy por encima de
la media del mercado.

El afo 2025 comenzd el primer semes-
tre con resultados negativos en matri-
culas debido al sesgo del Volvo EX30,
pero el Ultimo semestre se iguald las
matriculas con el afo anterior.

Mds alld de la cifra de matriculaciones,
hay un dato especialmente relevante:
el peso de los modelos electrificados

continva creciendo con fuerza, situdn-
dose muy por encima de la media del
mercado. Eso demuestra que estamos
avanzando en la direccion correcta,
combinando crecimiento, electrificacion
y una experiencia de cliente solida.

¢Qué nos puedes contar sobre el nuevo
Volvo EX60?

Pues sin duda es la mejor oferta que hay
ahora mismo en el mercado para un
SUV del segmento CD.

El Volvo EX60 continua confirmando el
plan de Volvo para ofrecer una movili-
dad personal, segura y sostenible.

Personal. Porque ofrece la mayor conec-
tividad con el usuario consiguiendo la
mejor expericencia tanto de conduccién
como de uso de su vehiculo ya que no
s6lo personaliza su utilizacién sino que
también la gestion de su vehiculo con
los talleres y también la actualizacion
de su software. De hecho, Volvo ha sido
reconocido por tener el mejor software
del sector del automdvil, segin la reco-
nocida consultora S&P Global Mobilty.

Seguro. Desde los casi 100 afios de
Volvo en el mercado, todo Lo que hace-
mos tiene el objetivo de cuidar y dar la
mdaxima seguridad a nuestros clientes.
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No solamente a través de Los nuevos
sistemas ADAS que evitan los acciden-
tes, sino en la estructura de nuestros
vehiculos para evitar que la deforma-
cion afecte a los pasajeros y en sistemas
en el interior de nuestros coches, como
airbgas, sistema whips contra latigazos
cervicales que protegen en caso de acci-
dente y en la actualizacién del cinturén
de seguridad, inventado por Volvo en
1959, y declarado por las Naciones Uni-
das como el invento mas importante
para la seguridad en el automovil. En
el Volvo EX60 lanzamos el nuevo cin-
turdn de seguridad multiadaptativo, que
se ajusta a cada fisionomfa de nuestros
conductores de forma que la proteccién
serd compleamente personalizada.

Sostenible. Cuidar a las personas exige
no solamente cuidar a los que van el
vehiculo sino a los que estdn alrededor
del vehiculo (peatones, ciclistas..) sino
también el medio ambiente en el que
circulamos. Y el uso de la gestion de los
recursos es la que garantizara nuestra
sostenbibilidad. Como por ejemplo en
el Volvo EX60, el 27% de los materiales
utilizados son reciclados, el 50% del alu-
minio es reciclado y el 100% de la ener-
gfa utilizada en Torslanda es renovable.
Todo ello nos lleva en linea con el com-
promiso que en el afo 2040, todas las
operaciones de Volvo sean completa-
mente neutras para el clima.

El nuevo Volvo EXE0 es uno de los lan-
zamientos mas importantes para la
marca en los proximos afos. Se trata
de un SUV 100 % eléctrico que nace con
el objetivo de eliminar una de las prin-
cipales barreras de entrada al vehiculo
eléctrico: la ansiedad que provocan la
autonomia y los tiempos de carga.

Hablamos de un modelo que podrd ofre-
cer autonomias muy elevadas, de hasta
810 kilémetros y, sobre todo, tiempos
de recarga significativamente reducidos
gracias a su arquitectura de nueva
generacion. Pero al margen de las cifras,
el EX60 representa un salto cualitativo
en tecnologia, eficiencia y seguridad.



Serd uno de los primeros modelos basa-
dos en nuestra nueva plataforma eléc-
trica y contara con una arquitectura de
software propia, lo que nos permitira
evolucionar el vehiculo a lo largo de su
vida Util a través de actualizaciones
online.

Ademaés, incorporard innovaciones en
seguridad que siguen reforzando nues-
tro ADN como marca. En definitiva, el
EX60 no es sélo un nuevo modelo, sino
una nueva forma de entender el vehi-
culo eléctrico: mas eficiente, mas intui-
tivo y mas centrado en las personas.

En relacion con la evolucion de la elec-
trificacion del mercado, ¢cual es vues-
tra opinion respecto a las ayudas del
nuevo “Plan Auto Plus”? ;Y vuestra
vision sobre la evolucion de la electri-
ficacidon en nuestro pais?

Las ayudas publicas son necesarias para
acelerar la transicién hacia una movi-
lidad de bajas emisiones, y cualquier
iniciativa en este sentido es positiva. Sin
embargo, creemos que es fundamental
que estos planes estén bien disefados
para cumplir su objetivo real.

En nuestra opinion, uno de Los aspectos
a mejorar es la limitacion a vehiculos
de menos de 12 meses, ya que deja
fuera una parte importante del vehiculo
electrificado de ocasion. Si el objetivo
es reducir emisiones y rejuvenecer el
parque, un vehiculo eléctrico de dos o
tres afnos contribuye exactamente igual
a ese objetivo. Este tipo de limitaciones
puede generar distorsiones en el mer-
cado y dificultar la renovacion del par-
que.

En cuanto a la evolucion de la electri-
ficacion en Espana, somos optimistas,
pero realistas. El avance es claro, pero
todavia por debajo del potencial. Fac-
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tores como la infraestructura de recarga
(que, aungque mejora a buen ritmo, no
estd en los niveles esperados), la per-
cepcion del coste o la incertidumbre
regulatoria siguen influyendo en la deci-
sion del cliente. Aun asi, cuando se le
ofrece un producto que encaja con su
uso real, la adopcidn es muy rapida. En
Volvo lo estamos viendo con claridad,
con un peso de modelos electrificados
muy superior a la media del mercado.

¢;Como crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automocion y en dife-
rentes mercados asociados?

La situacion geopolitica actual esta
introduciendo una mayor complejidad
en el sector. Conflictos armados, ten-
siones comerciales, inestabilidad en los
precios de la energia, aranceles o cam-
bios regulatorios obligan a Los fabrican-
tes a ser mucho mas flexibles y a
revisar continuamente sus estrategias
industriales y comerciales.

Estamos viendo una tendencia hacia
una mayor regionalizacién de la pro-
duccién, donde fabricar en el mismo
continente en el que se vende cobra
cada vez mas sentido, tanto por eficien-
cia como por sostenibilidad. En el caso
de Volvo, esta estrategia forma parte de
nuestra vision desde hace afos, lo que
nos permite afrontar este contexto con
mayor fortaleza.

Las ayudas publicas son
necesarias para acelerar la
transicion hacia una movilidad
de bajas emisiones, y cualquier
iniciativa en este sentido es
positiva.
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Aun asi, es evidente que el entorno es
mas incierto y que las decisiones poli-
ticas tendran un impacto cada vez
mayor en el sector. La clave estara en
la capacidad de adaptacion de las com-
panias.

¢Como crees que evolucionara el sector
de la automocidn en los proximos afos?
¢Cuales son los principales retos a los
que os enfrentais los actores del mer-
cado?

EL sector va a evolucionar hacia un
modelo de movilidad cada vez mds
electrificado, digital y orientado al uso.
El coche ya no es solo un producto, sino
una plataforma tecnoldgica conectada
que forma parte del dia a dia del usua-
rio.

En este contexto, el software, la conec-
tividad y la experiencia de cliente ten-
drdn un peso cada vez mayor. También
veremos un cambio en los modelos de
acceso al vehiculo, con un crecimiento
de férmulas como el renting o la sus-
cripcion frente a la propiedad tradicio-
nal.

Los principales retos serdn acelerar la
electrificacion sin perder de vista la rea-
lidad del mercado y los aspectos socioe-
conémicos, desarrollar infraestructuras
adecuadas, rejuvenecer un parque auto-
movilistico envejecido (mds de 14 afos
en Espana) y adaptarse a un entorno
geopolitico mds exigente. Para Volvo,
aparte de esto, lo mas importante es
seguir ofreciendo productos seguros,
sostenibles y que realmente respondan
a las necesidades de las personas.

En Volvo creemos que la clave estd en
mantener una vision clara y coherente,
donde la tecnologfa, la sostenibilidad y
la seguridad trabajen siempre al servi-
cio del cliente.
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¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
ral y en concreto de smart?

2025 ha sido, en lineas generales, un
ano positivo para el sector de automo-
cién en Espana. EL mercado de turismos
cerré con mas de 1,1 millones de coches
y un crecimiento del caso el 13%, lo que
demuestra que la demanda sigue exis-
tiendo cuando el entorno acompafa y
la oferta es competitiva. AL mismo
tiempo, la electrificacion acelerd con
mucha fuerza: los turismos electrifica-
dos, es decir, eléctricos puros e hibridos
enchufables, alcanzaron mas de
220.000 coches, casi duplicando creci-
miento lo que supone que 1 de cada 5
coches esta electrificado.

la electrificacion acelerd con
mucha fuerza: los turismos
electrificados, es decir,
eléctricos puros e hibridos
enchufables, alcanzaron mds de
220.000 coches

En el caso de smart, 2025 ha sido un
afno de consolidacion y de crecimiento
de marca. Hemos seguido construyendo
notoriedad, ampliando nuestra presen-
cia en el mercado espanol y reforzando
nuestra propuesta como marca 100%
eléctrica, con una gama cada vez mas
atractiva y mas madura, incorporando
el smart #5 despues del verano que ha
roto todas nuestras previsiones de
venta. Nuestro objetivo es seguir posi-
cionando a smart como una marca
deseable, tecnoldgica y relevante den-
tro de la nueva movilidad eléctrica.

Ademds, 2025 ha confirmado algo
importante: el cliente espanol esta
mucho mds preparado para dar el salto
a la electrificacion de lo que muchas
veces se piensa. Cuando hay producto,
disefo, autonomia, tecnologia y una
propuesta de valor clara, la respuesta
del mercado Llega.

Alberto Olivera CEO smart Espafna

En relacién con la evolucién de la elec-
trificacion del mercado, ;Cuél es vuestra
opinién respecto a las ayudas del nuevo
“Plan Auto Plus”? ¢Y vuestra vision
sobre la evolucion de la electrificacién
en nuestro pais?

Nuestra valoracion del Programa Auto+
es positiva porque va en la direccion
correcta. EL Gobierno lo ha planteado
con una dotacién de 400 millones de
euros para 2026, con cardcter retroac-
tivo desde el 1 de enero de 2026, y con
la idea de dar mds certidumbre al mer-
cado y simplificar el acceso a las ayu-
das.

Lo importante de cualquier plan de ayu-
das no es solo la cuantia, sino la agili-
dad, la claridad y la confianza que
genera en el cliente. En Espafia hemos
aprendido que el consumidor responde
muy bien cuando entiende el incentivo
y percibe que el proceso es sencillo.
Todo lo que ayude a reducir burocracia,
acortar plazos y hacer mds previsible
la compra, acelera la electrificacion.

En cuanto a nuestra visién de mercado,
somos optimistas. Y también estamos
viendo avances en infraestructura:
Espana cerrd 2025 con mds de 50.000
puntos de recarga de acceso publico.
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Ahora bien, todavia quedan deberes por
hacer. Para que la electrificacion siga
ganando ritmo en Espana hacen falta
dos cosas: mas pedagogia al cliente y
un marco de ayudas estable en el
tiempo.

¢Tenéis alguna novedad prevista en
Espana para este afio 20267

Si, 2026 va a ser un ano muy importante
para smart en Espafa. Seguimos desa-
rrollando nuestra presencia comercial
y, sobre todo, ampliando el alcance de
nuestra gama con una propuesta cada
vez mds completa.

Una de las grandes novedades seguir
empujando smart #5, un modelo clave
para la marca, gracias a su increible
velocidad de carga gracias a su tecno-
logia 800 V con velocidades de carga de
400kW que permiten recargar 300km
en menos de 15 minutos. Aparte por lo
representa en tamano, tecnologfa, auto-
nomia y versatilidad. Ademads, ha reci-
bido un reconocimiento muy relevante
al ser distinguido por Euro NCAP como
“Best in Class” 2025 entre los SUV gran-
des, lo que refuerza también nuestro
posicionamiento en seguridad.

Para smart, 2026 no es solo el #5, sino
que damos la bienvenida al coche mas
esperado de los Ultimos afos, la vuelta
del icono, fortwo, ahora conocido como
#2.

¢Cémo crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automociony en diferen-
tes mercados asociados?

La automocion es una industria global,
asf que cualquier tensién geopolitica
tiene impacto directo o indirecto. Lo
vemos en materias primas, energia,
logistica, costes financieros, cadenas de
suministro y también en la confianza
del consumidor.



Creo que el principal efecto no siempre
es inmediato en forma de caida de ven-
tas, sino en forma de mayor volatilidad
e incertidumbre. Y cuando una industria
como la nuestra estd afrontando al
mismo tiempo una transformacion tec-
noldgica tan profunda, esa incertidum-
bre pesa todavia mas.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocidn en los proximos afnos?
¢Cuadles son los principales retos a los
que os enfrentais los actores del mer-
cado?
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El sector va a evolucionar hacia un
modelo mas eléctrico, mas digital, y
mas orientado a la experiencia de usua-
rio. EL coche seguird siendo un producto
emocional, pero cada vez pesaran mas
la conectividad, la actualizacién remota,
los servicios digitales y la integracion
tecnoldgica.

En cuanto a los principales retos, yo
destacaria sobre todo cinco: hacer que
la electrificacion sea rentable y accesi-
ble para mas clientes; reforzar la com-
petitividad industrial de Europa e
integrar a los nuevos fabricantes; seguir
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desarrollando la infraestructura de
recarga; contar con un marco regulato-
rioy de ayudas estable; y adaptarnos a
un consumidor que exige mas transpa-
rencia, mas facilidad en el proceso de
compra y una experiencia fluida entre
el mundo digital y el fisico.

En definitiva, el sector tiene por delante
una gran transformacion, pero también
una gran oportunidad para aquellas
marcas que sepan combinar innovacion,
eficiencia y cercania al cliente.
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Adrien Palumbo Director de Polestar Espafia y Portugal

¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
raly en concreto de Polestar?

2025 ha sido un afo positivo para el sec-
tor, en el que se ha consolidado la tran-
sicién hacia la electrificacion y se ha
reforzado el interés por una movilidad
mas sostenible. A pesar de un entorno
todavia exigente, el mercado ha mos-
trado senales claras de evolucién, con
una oferta cada vez mds amplia y una
mayor madurez por parte del cliente.

En el caso de Polestar, 2025 ha sido un
ano especialmente sélido. A nivel global,
hemos alcanzado el mejor resultado de
nuestra historia en volumen, con un cre-
cimiento significativo, y en Espana hemos
seguido avanzando con fuerza, consoli-
dando nuestra presencia y ampliando
nuestra red. Estos resultados confirman
que nuestra propuesta (100% eléctrica,
con un fuerte enfoque en diseno, tecno-
logia y experiencia) estd conectando
cada vez mds con el cliente.

¢Tenéis alguna novedad prevista en
Espafa para este afio 2026?

2026 serd un ano clave para Polestar en
Espana. Seguiremos ampliando nuestra
red de Polestar Spaces, con nuevas aper-
turas previstas en Las Palmas, Malaga,
Murcia, Salamanca, Mallorca y un nuevo
Space en Madrid. Esto nos permitird
reforzar nuestra presencia territorial y
estar cada vez mds cerca del cliente.

A nivel de producto, estamos entrando
en la mayor ofensiva de nuestra historia.
A nuestra actual gama (Polestar 2, 3y 4)
se suma la llegada del Polestar 5, con
entregas previstas a partir del verano.
Ademas, a finales de afio lanzaremos una
nueva variante del Polestar 4, nuestro
actual superventas, con el objetivo de
ampliar su alcance. De cara a los proxi-
mos afos, esta ofensiva continuara con
la nueva generacidn del Polestar 2 en
2027 y el lanzamiento del Polestar 7 en

2028. Todo ello refuerza nuestra ambi-
cion de seguir creciendo con una pro-
puesta 100% eléctrica, centrada en el
diseno, la innovacion y la experiencia del
usuario.

En relacién con la evolucion de la elec-
trificacion del mercado, ;Cuél es vuestra
opinién respecto a las ayudas del nuevo
“Plan Auto Plus”? ¢Y vuestra vision
sobre la evolucion de la electrificacién
en nuestro pais?

Las ayudas son positivas en la medida
en que facilitan la decision de compra,
pero lo mds importante es que sean cla-
ras, estables y faciles de entender para
el cliente. La previsibilidad es clave para
generar confianza y para que el cliente
pueda dar el paso con tranquilidad. En
estos momentos seguimos a la espera
de aplicacion.

En cuanto a la electrificacion, creemos
que es una tendencia irreversible. En
Espafia estamos avanzando, aunque
todavia hay margen de mejora, especial-

Estos resultados confirman que
nuestra propuesta (100%
eléctrica, con un fuerte enfoque
en disenio, tecnologia y
experiencia) estd conectando
cada vez mds con el cliente.
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mente en aspectos como la infraestruc-
tura de carga y la simplificacion de la
experiencia para el usuario. A medida
que estos elementos se consoliden, vere-
mos una adopcidn cada vez mds natural.

¢Cémo crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automociony en diferen-
tes mercados asociados?

La industria del automovil es global por
naturaleza, por lo que cualquier contexto
geopolitico tiene un impacto directo en
las cadenas de suministro, los costes y
la planificacion industrial.

En este entorno, la capacidad de adap-
tacion, la diversificacion y contar con
socios industriales sdlidos se vuelven
especialmente importantes. Las compa-
nias que sepan gestionar esta compleji-
dad con visién a largo plazo serdn las
que mejor posicionadas estén para el
futuro.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocién en los préximos afos?
¢Cudles son los principales retos a los
que os enfrentdis los actores del mer-
cado?

El sector va hacia un modelo en el que
el vehiculo eléctrico serd cada vez mas
habitual, y donde la tecnologfa ayudara
a hacer la conduccion y el uso del coche
mas simples y cémodos en el dia a dia.
El cliente buscard soluciones que le faci-
liten la vida, desde la carga hasta el uso
cotidiano del vehiculo.

Los principales retos estardn en acelerar
la adopcion del vehiculo eléctrico, mejo-
rar la infraestructura de carga, mantener
la competitividad industrial y, sobre todo,
generar confianza en el cliente. La clave
serd ofrecer soluciones que sean no solo
sostenibles, sino también prdcticas,
accesibles y atractivas.
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Polo Satrustegui Presidente Hyundai Motor Espafa

¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
raly en concreto de Hyundai?

2025 ha confirmado la recuperacion del
mercado y una demanda mas estable de
la que previamos al inicio del ejercicio.

Aun asi, el sector sigue inmerso en una
transformacion profunda por la electri-
ficacion y la presién competitiva, tanto
en Espana como en Europa, lo que nos
obliga a seguir invirtiendo en producto,
infraestructura y rentabilidad para con-
solidar el crecimiento.

En nuestro caso, ha sido un afo excep-
cional, porque no solo hemos batido
nuestro récord de ventas con 68.568 uni-
dades, sino que ademas hemos reforzado
nuestra posicién como la cuarta marca
mas vendida en Espafa, con una cuota
del 6%. Modelos como TUCSON, KONA,
i20,110y BAYON han sostenido ese resul-
tado, y mds del 66% de nuestras ventas
han sido electrificadas, lo que demuestra
que la movilidad sostenible ya forma
parte real de la decisién de compra.
También hemos acompafnado ese creci-
miento con una facturacion récord de
1.382 millones de euros y una red con
rentabilidad del 2%.

£Qué nos puedes contar sobre el lanza-
miento de GENESIS, vuestra marca pre-
mium?

Genesis marca un nuevo capitulo emo-
cionante para Hyundai en Espafia, con
su lanzamiento previsto para finales de
2026. Arrancaremos con tres modelos
100% eléctricos —GV60, Electrified GV70
y G80— en concesionarios exclusivos de
Madrid, Barcelona y Valencia, apuntando
a superar las 3.000 ventas anuales una
vez consolidada la gama. Representa lo
mejor del ADN Hyundai en lujo sosteni-
ble, con disefio vanguardista, tecnologfa
punteray un servicio al cliente que mar-
card la diferencia en el segmento pre-
mium.

En relacion con la evolucion de la elec-
trificacion del mercado, ;Cuél es vuestra
opinién respecto a las ayudas del nuevo
“Plan Auto Plus”? (Y vuestra vision
sobre la evolucion de la electrificacién
en nuestro pais?

En relacion con la evolucion de la elec-
trificacion del mercado, considero que el
nuevo 'Plan Auto Pus’ es un paso positivo
al destinar 400 millones de euros a vehi-
culos eléctricos, pero tiene errores claros
que limitan su efectividad. EL requisito
de "made in Europe” es un error, ya que
discrimina modelos y marcas; las ayudas
deberian seriguales para todos los eléc-
tricos, valorando la produccidn global de
cada compania, como nuestro 80% en
Europa.

El requisito de “made in Europe”
es un error, ya que discrimina
modelos y marcas; las ayudas
deberian ser iguales para todos
los eléctricos, valorando la
produccion global de cada
compania

No estoy de acuerdo con priorizar vehi-
culos europeos ni con las ayudas enfo-
cadas en coches pequefos y baratos
(menos de 35.000 euros sin IVA), ya que
esto desincentiva la compra de eléctri-
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cos familiares con mayor autonomia,
cuando el segmento urbano ya tiene
penetracién. Este sesgo ignora la
demanda real de SUVs y modelos media-
nos en Espana.

Preveo que el fondo se agote hacia mitad
de ano, por lo que urge extender las ayu-
das publicas hasta alcanzar al menos el
20% de cuota de eléctricos puros.

¢Cémo crees que va a impactar la
reciente situacion geopolitica actual en
el sector de la automociény en diferen-
tes mercados asociados?

El sector automovilistico estd atrave-
sando un momento de mdxima incerti-
dumbre por las tensiones geopoliticas
actuales, que estan redefiniendo las
cadenas de suministro globales y ele-
vando costes de materias primas clave
como litio, cobalto y semiconductores.
En Espanay Europa, esto acelera el near-
shoring y la diversificacion de proveedo-
res para mitigar riesgos, aunque genera
volatilidad en precios de energia y aran-
celes que afectan nuestra competitivi-
dad.

En Hyundai estamos respondiendo con
agilidad, fortaleciendo alianzas locales
y apostando por la produccion europea
de baterias para ganar resiliencia frente
a la competencia china y las guerras
comerciales, especialmente los arance-
les del 25% de EE.UU. a importaciones
asiaticas. La persistencia del conflicto en
Ucrania sigue impactando en componen-
tes como mazos de cableado, que afecta
al 80% de las empresas europeas desde
2022. Para nosotros, estos retos son
también oportunidades para consolidar
nuestra posicion en eléctricos premium
y sostenibles en el mercado espanol

¢Como crees que evolucionard el sector
de la automocién en los préximos afos?

En los préximos arios, el sector de la auto-
mocion se transformara radicalmente
hacia una movilidad eléctrica e inteli-



gente, con la electrificacion como motor
principal, junto a la conduccién auténoma,
conectividad 5G/6G y modelos de negocio
como suscripciones o car-sharing. Para
poder cumplir con los exigentes objetivos
de CO2 de la Unién Europea en 2030 ten-
dremos que alcanzar un mix de 50% de
BEV, lo que en Espafna es aun mds com-
plicado dado la poca penetracion que a
dia de hoy, 9%, tienen los BEV.

¢Cuadles son los principales retos a los
que os enfrentais los actores del mer-
cado?

Los principales retos para todos Los acto-
res del mercado son la infraestructura
de carga aun insuficiente en zonas rura-
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les, la dependencia de materias primas
criticas de Asia, la presion regulatoria del
Green Deal europeo y la feroz compe-
tencia de fabricantes chinos en eléctricos
low-cost. Ademads, debemos integrar IA
de forma segura en sistemas autdnomos,
gestionar la transicion laboral hacia sof-
tware, datos y algoritmos de machine
learning, y mantener rentabilidad en un
entorno volatil por aranceles, tensiones
geopoliticas y ciberseguridad en vehicu-
los conectados.

Nuestro foco estd en escalar la produc-
cion europea de baterias, adaptar
nuestra gama a normativas ZEV mds
estrictas, liderar con innovacion en
hidrogeno, software-defined vehicles
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e |IA embarcada para experiencias per-
sonalizadas, sin perder cuota frente a
marcas premium emergentes como
Genesis.

Los principales retos para todos
los actores del mercado, son la
infraestructura de carga aun
insuficiente en zonas rurales, la
dependencia de materias
primas criticas de Asia, la
presion regulatoria del Green
Deal europeo y la feroz
competencia de fabricantes
chinos en eléctricos low-cost.
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EVOLUCION DE LAS
MATRICULACIONES DE COCHE

EN ESPANA

Evolucion matriculaciones turismos y todoterreno
(en n° de unidades)

Matriculaciones 0
lad +
116.733 119.145 los Gltimos 12 meses: 1 . 1 5 6 . 1 59 12%

112.811

103.010
98.549 98.335 96.784 94194 97.082

85.167
73.104

61.315

mar25 abr25 may25 jun25 jul 25 ago25 sep25 oct25 nov25 dic25 ene26 feb26

° .
Fuente: ideauto n° de unidades
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Resumen mensual y acumulados del afo

(en n° de unidades)
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% variacion

CATEGORIA Feb 26 %variacion |~ Acumulado 2026 = 7.yaracion
Gasolina 22.534 -19,5% 39.066 -21%
Diesel 3.927 -24% 7.226 -29%
Resto 70.621 +23,5% 123.894 +20%
Total combustibles 97.082 +7,5% 170.186 +5%
Particular 41.988 +4,1% 77.763 -1%
Empresa 30.126 +1,6% 57.439 0%
Alquiler 24.968 +22,6% 34.984 +32%
Total canales 97.082 +7,5% 170.186 +5%

Fuente: ideauto

25




EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

Matriculaciones de vehiculos eléctricos. Total mercado.
(en n° de unidades)

71.403 69.231

65.568 66.841 67.573
61.013 63.694 62496

56.707 55.798
52.815
50.811

40.408

feb25 mar25 abr25 may25 jun25 jul25 ago25 sep25 oct25 nov25 dic25 ene26 feb26

Hibrido Gasolina Hibrido Enchufable Diesel
Hibrido Enchufable Gasolina Hibrido Diesel

M Eléctrico (E-REV)
Il Eléctrico

Fuente: ideauto
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M|l COCHE ACTU

AL

TIPO DE COMBUSTIBLE QUE UTILIZA

MI AUTOMOVIL

Los coches de combustion tradicional siguen siendo los mds
presentes entre los conductores espanoles, liderando el
ranking los de gasolina con un crecimiento de 2pp respecto
a las declaraciones del afo anterior. Le siguen los diesel,
pero en este caso mostrando un descenso de 4pp.

¢Qué tipo de carburante utiliza tu automovil?
(% respuesta Unica) Base: tienen coche

Respecto a los coches con energfas electrificadas, aunque
todavia muestran un porcentaje muy inferior respecto a los
de combustidn, se observa un crecimiento respecto al afo
anterior, que indica una progresion hacia este tipo de coches,
que veremos mas reflejada en las intenciones de compra
manifestadas para los proximos 12 meses.

Gasolina
Diesel
Hibrido 12
Eléctrico 3

Otros

2
0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25
en pp

44 +2

40 -4
+2

+1

+1
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ANTIGUEDAD DE MI AUTOMOVIL

¢Cuando compraste tu automovil actual?
(% respuesta Unica) Base: tienen coche

Mas de 10 afos
Entre 5y 10 anos
Entre 3y 5 afos
Entre 1y 3 afos
1 afio 0 menos

% 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25

en pp

28 -4

32 +4
15 +1
14 +1

12

La antigledad del parque de automoviles en Espafa es
uno de los problemas que mas preocupa al sector en
general.

Segun las respuestas de los conductores espanoles, des-
ciende el porcentaje de aquellos que declaran haber com-
prado su coche hace mds de 10 afos. Aquellos con coches
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de entre 5y 10 afos son los mas numerosos y creciendo
4 pp respecto a lo manifestado el afo anterior.

Los porcentajes de los que declaran haber comprado su
automdvil entre 1y 5 afnos son muy inferiores a Los ante-
riormente mencionados, pero mostrando un ligero cre-
cimiento respecto al afio anterior.
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COMPRAS REALIZADAS

EN LOS ULTIMOS 12 MESES

EL 25% de los conductores espafioles encuestados, ha
comprado un coche o accesorios de coche en los Ultimos
12 meses, con un gasto medio de 23.165€, lo que repre-

¢Cudnto te gastaste?

senta un descenso del 11% respecto a lo declarado el
ano anterior.

(Respuesta abierta numérica) Base: han comprado un coche en el Ultimo afo

i 23.165

(Tt

-11%

Vehiculo
nuevo

27.320

(th

-15%

Vehiculo
de ocasion

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

15.358

(1

+83%

El gasto medio realizado por los conductores espanoles
que compraron un coche en los Ultimos 12 meses fue de
23.165¢€, lo que supone un descenso del 11% respecto a
lo destinado el ano anterior.
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Observamos un fuerte aumento del 83% en el gasto rea-
lizado por aquellos que optaron por un coche de ocasion,
que ascendid a los 15.358€ de media, mientras que los
que compraron un vehiculo nuevo gastaron un 15% menos
que lo declarado en 2025 (27.320€).
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¢Qué medio de pago utilizaste?

(% respuesta multiple) Base: han comprado un coche en el Ultimo afo

var 26/25
en pp
MEDIA Efectivo/contado 509 +7
Financiacion 59 +?
Otros 49, -4
VEHIiCULO Efectivo/contado 449 +7
NUEVO
Financiacion 5779/ -1
Otros 59/ -4
VEHicU LO Efectivo/contado 599 -15
DE OCASION

Financiacion

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

38%
3%

Otros

En lo que respecta al medio de pago utilizado para la com-
pra del sector en general, se produce de nuevo un empate
entre aquellos que declaran haber pagado en efectivoy los
que han financiado su compra, ambos mostrando un cre-
cimiento respecto a 2025.

Al igual que en afos anteriores, se observan grandes dife-
rencias si segmentamos por tipo de coche adquirido. En el
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caso de la compra de un vehiculo nuevo el medio de pago
mas utilizado es la financiacion, siendo el pago al contado
el que destaca en el caso de la adquisicién de uno de oca-
sién.

Hay que destacar que la opcion de la financiacion crece
notablemente (+15pp) en la compra de coches de segunda
mano.
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MI PROCESO DE COMPRA

MI MARCA'Y MI CONCESIONARIO

9 de cada de 10 conductores, considera muy o bastante
importante la marca del vehiculo a la hora de realizar la
compra del vehiculo. Las caracterfsticas mds valoradas al
respecto son la relacion calidad/precio, con un 84% de men-
ciones (-1pp). Le sigue la seguridad y que sean marcas fia-
bles ambas con descensos respecto al ano anterior de -3y

-8pp respectivamente.

Es importante sefalar que, aunque con porcentajes muy
inferiores a las variables anteriores, la Unica caracteristica
que crece respecto al afo anterior es la oferta de financia-
cion (13%, +1pp).

Hablando de las MARCAS a la hora de comprar un automdvil, ;cuales son las 3 principales

caracteristicas que mas valoras?

(Respuesta multiple - Maximo 3 respuestas) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio o Se van a comprar uno

en los préximos dos afos

Relacion calidad/precio

Marcas fiables/duraderas

Servicio postventa eficaz

Ofertas de financiacion

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Seguridad

var 26/25
en pp

84% -1
70%

61%

21% -1
13% +1
Otros 1% 0
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¢Cual es el principal motivo por el que compras en uno u otro tipo de establecimiento?
(% Respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio o se van a comprar uno en Los préximos dos afnos

Buen servicio postventa

Variedad de modelos de marca

Satisfaccién previa con el concesionario

Trato agradable o profesional de los vendedores

Satisfaccion previa con el producto

var 26/25
en pp

-5

Precio 389
15%

11%

-1
+4

9% +2

Facilidades de pago 9% +3
7% 0

6% -4

Plazo de entrega 5% +2
Otros 0% -1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

El precio sigue siendo el factor principal que motiva a los
conductores espanoles a la hora de comprar en un tipo de
establecimiento determinado con un 38% de menciones,
pero mostrando un importante descenso de 5 puntos. Aun-
gue se mantiene la tendencia observada desde 2020 res-
pecto a la segunda posicion en el ranking en lo que al buen
servicio postventa se refiere con un 15% de menciones, pero
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mostrando una caida de 1 punto.

Continva el crecimiento observado en 2025 respecto a la
importancia de la variedad de marcas ofrecidas por el con-
cesionario, la satisfaccion previa con el mismo y también
con las facilidades de pago ofrecidas.
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¢Hasta qué punto confias en la informacion que proporcionan marcas y concesionarios

durante el proceso de compra?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Gltimo afo o se van a comprar uno en los proximos dos afos

28
70
2026

59 Mucho

Bastante
Poco
Nada

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

La confianza de los conductores hacia las marcas y conce-  confiar bastante en la informacion proporcionada tanto por
sionarios es notable, ya que 6 de cada 10 encuestados afirma  Los concesionarios como por las propias marcas.
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ASPECTOS CLAVE EN LA ELECCION

DE UN COCHE

A la hora de comprar un automdvil, ;cuales son los aspectos del coche que mas valoras?
(% respuesta multiple) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio o se van a comprar uno en Los proximos dos afios

Duracidn
Precio

Funcionalidad y tecnologia avanzada

Marca

Que no darie el medio ambiente

Disefio novedoso

Que la empresa realice acciones de solidaridad

Otros

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

66%
65%
53%
47%
20%
20%
10%

1%

var 26/25
en pp

+1
-5

En lo que respecta a las variables que motivan a los con-  La funcionalidad y tecnologia avanzada que ofrecen los
sumidores para elegir que coche comprar, el precio tras  coches sigue ocupando la tercera posicion en el ranking con
varios afos encabezando el ranking, pasa a la segunda  un 53% de menciones, pero mostrando un descenso de -2pp

posicion con un descenso de 5pp. La duracion del vehiculo  respecto al afio anterior.

ocupa la primera posicion con un 66% de menciones.
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“UENTES DE INFORMACION
UTILIZADAS EN EL PROCESO
DE COMPRA

¢Qué tipos de paginas WEB consultas a la hora de conseguir informacion?
(% Respuesta multiple) Base: usan Internet

var 26/25
en pp

Webs de las propias marcas 549 -5

Webs de motor/coches 46% -5

Concesionarios 499  +1

Buscadores (general) 40% 0

Webs comparativas y de opiniones 38% -4
Péaginas/Revistas especializadas 27% -2
Foros 26% -1

Webs de opinidn 25% -5

Segunda mano 23% +1

Redes sociales 19% +6

Webs de publicidad y ofertas 16% +2
Ninguna de las anteriores 0% 0

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026
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Las consultas en internet siguen siendo clave en el pro-
ceso de compra del coche para 9 de cada 10 conductores
encuestados, aunque hay que sefialar que se producen
descensos en la mayoria de las pdginas web, excepto en
las de los concesionarios, las de segunda mano, las pagi-
nas de publicidad y las redes sociales, que son las que
muestran un mayor crecimiento (+6pp).

Las webs de las marcas (54%), las webs de motor (46%)
y las de los concesionarios (42%), siguen siendo las opcio-
nes mas consultadas por los conductores espanoles a la
hora de comprar un coche, aunque descienden respecto
a lo mencionado el afio anterior.

USO DE HERRAMIENTAS DIGITALES
E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La Inteligencia artificial ha supuesto un avance en lo que
respecta a las consultas de informacion en el proceso de
compra de los consumidores. En el caso de la compra de

un coche, el 41% de los conductores encuestados afirma
haber utilizado la IA en alguna ocasidn, y un 16% declara
utilizarla de manera habitual.

¢Has utilizado este tipo de herramientas para informarte sobre la compra de un coche

0 una moto?

(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afo o se van a comprar uno en los proximos dos afios

41

%6

17 o006

27

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Si, en alguna ocasién
Las conozco, pero no las he utilizado
No las conozco

[ Si, de forma habitual
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¢Para qué las has utilizado principalmente?
(% respuesta miltiple) Base: las han utilizado

Comparar modelos y marcas 55
Ajustar la eleccién a mi presupuesto 36
Resolver dudas técnicas 33
Como alternativa a preguntar a un vendedor 21
Confirmar una decisidn ya tomada 19

Otros 1

% 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Entre aquellos conductores que han utilizado la IAensu  ajustar la eleccién de su compra a su presupuesto, y Los
proceso de compra, el uso mds habitual es para compa-  que recurren a estas herramientas para resolver dudas
rar modelos y marcas, seguido de los que la utilizan para  técnicas, este seria el Top 3 del ranking.
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USO DE REDES SOCIALES

Las RRSS también han irrumpido en el mundo del motor  utilizado las redes sociales en alguna ocasion, y un 11%
para obtener informacién en el proceso de compra de un  declara utilizarlas de manera habitual.
coche. EL 38% de los conductores encuestados afirma haber

¢Te has informado o inspirado en este tipo de contenidos a la hora de pensar en comprar

un coche o una moto?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afo o se van a comprar uno en los proximos dos afios

11

38
70
2026

27

Si, en alguna ocasi6n

He visto este tipo de contenidos, pero no los he tenido en cuenta
No suelo consumir este tipo de contenidos

Si, de forma habitual

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En lo que respecta a la confianza que les generan las redes  conffan igual que en otras fuentes. Sin embargo, el 29%
sociales como fuente de informacidn respecto a los con-  declara que les genera menos confianza, frente al 11% que
tenidos sobre coches en comparacion con otras opciones, — confia plenamente, por encima de otras opciones.

mas de 5 de cada 10 conductores espafoles afirma que
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Comparado con otras fuentes de informacion, ;qué nivel de confianza te generan los contenidos
sobre coches y motos en redes sociales?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el 0ltimo afio o se van a comprar uno en los préximos dos afos

11

70
2026 54
29

Similar a otras fuentes

Menos confianza que otras fuentes
Mas confianza que otras fuentes

No confio en este tipo de contenidos

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026
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MI FUTURO COCHE

TIPO DE COMBUSTIBLE QUE
UTILIZARA MI AUTOMOVIL

Tu préximo coche, ;qué tipo de combustible crees que utilizara?
(% respuesta Unica) Base: van a comprarse un coche en el préximo ano

Hibrido
Gasolina 19
Eléctrico 18
Diesel 14
Otros 2

O/O 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25
en pp

48 0
-3

+5

+1

En lo que respecta al tipo de combustible que utilizara el
préximo coche de los conductores espafioles, continta la
tendencia que ya anunciamos en las ediciones pasadas
hacia vehiculos mas sostenibles, pero principalmente en Lo
que se refiere al modelo hibrido, que se mantiene en pri-
mera posicion con un 48% de menciones, manteniéndose
estable respecto al afo anterior.
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En el caso de vehiculos eléctricos el porcentaje de intencion
de compra aumenta notablemente 5pp, obteniendo un 18%
de menciones, muy cerca de los de gasolina que con un 19%
de respuestas siguen en segundo lugar, pero con un des-
censo de 3 puntos respecto a la edicion pasada.

EL diésel, con un 14% de menciones, desciende 1pp.
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INTENCION DE COMPRA
PARA LOS PROXIMOS 12 MESES

¢Cuanto dinero piensas destinar a la compra de tu préximo automavil?
(Respuesta abierta numérica) Base: van a comprarse un coche en el préximo afio

a

29905 € -3%
o 3/ 663 € +13%

de ocasion

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

14371

b

+/%

El gasto medio previsto por aquellos conductores que tie-
nen pensado adquirir un coche en los proximos 12 meses,
es un -3% inferior al previsto el afio anterior, con un des-
embolso aproximado de 29.905€.
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Si realizamos una segmentacién por tipo de vehiculo, el
importe medio previsto para la compra de un coche nuevo
(34.663€), es superior a la del coche de ocasion (14.371€)
y muestra un crecimiento del 13% respecto al ano anterior,
mientras que en la compra de segunda mano el aumento
es de un 7%.
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PREOCUPACIONES DEL
CONSUMIDOR ANTE LA
COMPRA DE UN COCHE

El precio de los vehiculos nuevos se ha incrementado nota-  alguna manera a su decision de compra y el 47% responde
blemente desde 2019, sin embargo, el de los vehiculos de  afirmativamente, mostrando un importante crecimiento de
ocasion se ha mantenido mas o menos estable. Hemos pre-  12pp respecto al afio anterior.

guntado a los conductores si este hecho ha afectado de

EL precio de los vehiculos nuevos se ha incrementado notablemente desde 2019, sin embargo,
el de los vehiuclos de ocasion se ha mantenido mas o menos estable. ;Ha influido de alguna
manera en tu decision de compra de los Ultimos 12 meses o de tu futura compra

en los préoximos 12 meses?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afo o se van a comprar uno en los proximos dos afos

% 47  +12
-12 53 2026

Si
No

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

6 de cada 10 conductores que han respondido que el precio  Por el contrario, 4 de cada 10 de ellos, aunque su intencion
de los coches ha impactado en su decisién de compra, tenia  inicial era comprar uno nuevo, finalmente se ha decantado
pensado comprar un vehiculo nuevo y no lo ha hecho. La  por la compra de un coche de segunda mano.

decision de posponer la compra es a la espera de que los

precios de los coches nuevos bajen.
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Has contestado que esta situacion ha influido en tu decisidon de compra,

entre las siguientes afirmaciones, ¢cual se corresponde mas con tu situacion?
(% respuesta Unica) Base: ha influido en su decision de compra

40 o/0

2026 60

Tenia pensado comprar un vehiculo nuevo y no he comprado ni voy a comprar
porque he decidido esperar a que los precios de los vehiculos nuevos bajen

Tenia pensado comprar un vehiculo nuevo y finalmente he comprado uno de ocasién

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

El precio del coche no es la Unica variable que preocupa a  incluye gastos relacionados con el mantenimiento, consumo
los consumidores a la hora de adquirir un vehiculo. Hay que  de carburante, seguros, impuestos...)
tener en cuenta el coste total del uso del automdvil que
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¢En qué medida tienes en cuenta el coste total de uso de un vehiculo

(mantenimiento, consumo, seguro, impuestos) mas alla del precio de compra?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afo o se van a comprar uno en los proximos dos afos

16

%6

2026

58

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

23

Mucho
Bastante
Poco
Nada

6 de cada 10 conductores que han respondido que el precio
de los coches ha impactado en su decisién de compra, tenia
pensado comprar un vehiculo nuevo y no lo ha hecho. La
decision de posponer la compra es a la espera de que los
precios de los coches nuevos bajen.
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Por el contrario, 4 de cada 10 de ellos, aunque su intencion
inicial era comprar uno nuevo, finalmente se ha decantado
por la compra de un coche de segunda mano.
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NUEVAS ENERGIAS
EN LOS AUTOMOVILES

COCHE ELECTRICO

EL 18% de los conductores que tienen pensado comprarun  de 5 puntos respecto a las intenciones manifestadas el afio
coche en los proximos meses, tiene intencién de comprar  anterior.
un coche eléctrico, lo que supone un importante aumento

Y, icuales crees que son las ventajas del vehiculo eléctrico?

(% Respuesta multiple) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio
0 se van a comprar uno en los proximos dos anos

var 26/25
en pp

Es ecolégico 599 -6
Essilencioso /8% -3
Es el futuro 28% +1

Es econdmico  24% +7

Es fiable 22% +8

Ninguno de los anteriores  12% -2
Disfruto de la conduccion de este tipo de vehiculos 6% +1
Otros 1% 0

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026
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Las ventajas 0 puntos positivos mas mencionados por los
conductores espanoles a la hora de plantearse la compra
de un eléctrico siguen siendo principalmente que es ecold-
gico y silencioso, pero en ambos casos con descensos res-
pecto al afo anterior.

Sin embargo, es importante sefalar que aunque con por-
centajes bastante inferiores a las variables mencionadas
anteriormente, se observan crecimientos importantes en
caracteristicas como la fiabilidad e incluso que es econd-
mico.

¢Cual/es son los motivos por los que NO comprarias un vehiculo 100% eléctrico?
(% respuesta multiple) Base: no tienen intencidn de comprar un vehiculo 100% eléctrico en los proximos 24 meses

La autonomia no es suficiente

Prefiero un vehiculo hibrido

No dispongo de espacios/infraestructuras cerca para recargar la bateria

var 26/25
en pp

S50% -14
48%

34%

-6

Es demasiado caro

0

Requiere mucho tiempo de recarga 34% -6

No tengo confianza 29% -4

29% -1

Es peligroso (bateria) 18% -1

No hay suficientes modelos para comparar las ofertas 8% -2
Es menos potente que un vehiculo térmico 7% -2

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Tras varios afios donde el precio elevado de los coches eléc-
tricos era el motivo principal por el que los conductores
espanoles no comprarfan un vehiculo de este tipo, ya el ano
pasado esta caracteristica pasd a un segundo lugar. Esta
tendencia continda este afio con una importante caida de
6 puntos (48%). La falta de autonomia (50%) es también
este afio la mds mencionada, aunque hay que destacar que
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desciende fuertemente -14pp.

En general, podemos decir que lo mds destacable es que el
porcentaje de consumidores que mencionan aspectos nega-
tivos a la hora de comprar un coche eléctrico desciende
respecto al afio anterior en todas las variables analizadas.
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¢Qué importe estarias dispuesto a gastarte en la compra de tu vehiculo eléctrico?
(Respuesta abierta numérica) Base: tienen intencion de comprar un vehiculo 100% eléctrico en los proximos 24 meses

33927

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

a
-

+1%

El importe previsto por los conductores que tienen inten-
cion de comprar un coche eléctrico asciende a 33.927€ de

media, lo que supone un ligero incremento del 1% respecto
a lo mencionado el afo anterior.

¢A partir de qué nivel de autonomia estarias dispuesto a comprar un vehiculo 100% eléctrico?
(% respuesta Unica) Base:tienen intencion de comprar un vehiculo 100% eléctrico en los proximos 24 meses

Menos de 200 km
Entre 200 km y 349 km
Entre 350 km y 499 km

Mas de 500 km

% 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

33
38
22

En esta edicion, hemos cambiado la segmentacién de los
niveles de autonomia ajustdndonos mds a la situacion del
mercado, por lo que no podemos mostrar comparacion con
las declaraciones del afo pasado.
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Dicho esto, el nivel de autonomia por el que un mayor por-
centaje de conductores espanoles estarfa dispuesto a com-
prar un coche eléctrico seria el comprendido entre los
350km y 500km, con un 38% de menciones, seguido muy
de cerca por el 33% que le valdria con una autonomia entre
los 200km y 350km.
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¢Crees que el vehiculo eléctrico permite reducir los costes de utilizacién
(es decir, mantenimiento, consumo...) en comparacion con los tradicionales de combustion?
(% respuesta Unica) Base:tienen intencién de comprar un vehiculo 100% eléctrico en los proximos 24 meses

0

Si, por supuesto
Si, probablemente
No lo sé
+2 I No, probablemente no
Il No, seguro que no

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Adiferencia de los resultados de afnos anteriores, se observa  ciény de mantenimiento en comparacion con uno de com-
un aumento en el nimero de conductores que opinaque el bustidén tradicional, aunque todavia se observan ciertas
vehiculo eléctrico permitirfa reducir los costes de utiliza-  dudas al respecto.
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COCHE HIBRIDO

Has respondido que tienes intencion de comprar un vehiculo hibrido en los préximos 24 meses,
£qué tipo de automdvil hibrido comprarias?
(% respuesta Unica) Base: tienen intencién de comprar un vehiculo hibrido

var 26/25

Hibrido enchufable: Bateria 10 veces por encima de un e

modelo no enchufable equivalente. Al haber mas energia,
pueden rodar a mayor velocidad sin combustible, solo con 31 -2
electricidad, y aguantan mayor aceleracién

Hibrido puro: Hay la posibilidad de mover el coche sin que

el motor de gasolina esté encendido, nivel de potencia es 31 +1
superior, comportamiento muy similar a un eléctrico, pero
con poca velocidad y aceleraciones muy suaves

Semihibrido: EL motor eléctrico aporta fuerza al motor 24
convencional y recupera mas energia en baterias de -3
mayor capacidad

Microhibrido: Bateria de mayor capacidad a la normal. 14 +4
Un Stop&Start eléctrico, solo es eficaz en zona urbana

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025 /0 2026
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Entre aquellos conductores que tienen intencion de com-  Es importante destacar que los microhibridos, aunque
prar un coche hibrido, este afio se produce un empate  con un porcentaje de intencion de compra muy inferior
entre Los que optarfa por un hibrido enchufable y por los  al resto de opciones, muestra un crecimiento de 4pp.
que se decantaria por un hibrido puro, con un 31% de

menciones en ambos casos, aunque mostrando variacio-

nes diferentes respecto al afo anterior.
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¢Qué importe estarias dispuesto a gastarte en la compra de tu vehiculo hibrido?
(Respuesta abierta numérica) Base: tienen intencién de comprar un vehiculo hibrido

var 26/25
en %

Meda 39 285€ +12%
Microhtbrido 28 955 € -7%
semihtorido 33786 €  +35%
Hibridopuro 30 525 € +5%

Hibrido enchufable 34 B50 € +10%

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

El importe previsto por los conductores que tienen inten-  media, lo que supone un incremento del 11% respecto a Lo
cion de comprar un coche hibrido asciende a 32.285€ de  mencionado el afio anterior
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Y, ¢cudles crees que son las ventajas del vehiculo hibrido?
(% Respuesta multiple) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio o se van a comprar uno en Los proximos dos afos

var 26/25
en pp

Es ecologico 439 -1
Es silencioso 35% +3
Es fiable 27% +5

Es econdémico  24% +5

Eselfuturo 22% -2

Ninguno de los anteriores  14% -3

Disfruto de la conduccion de este tipo de vehiculos  12% +2
Otros 4% +1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Las ventajas 0 puntos positivos mas mencionados por los  en las dos Ultimas respecto al afio anterior.

conductores espanoles a la hora de plantearse la compra

de un coche hibrido siguen siendo principalmente que es  Se observan también crecimientos importantes en carac-
ecoldgico (43%), silencioso (35%) y fiable (27%), aumentando  teristicas como que es econémico.
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¢Cual/es son los motivos por los que NO comprarias un vehiculo hibrido?
(% respuesta multiple) Base: no tienen intencién de comprar un vehiculo hibrido

var 26/25
en pp

Es demasiado caro 40% -7

No tengo confianza )59/ -§

La autonomia no es suficiente 20% 0

No dispongo de espacios/infraestructuras cerca para recargar la bateria 18% -2
Requiere mucho tiempo de recarga 17% 0

No hay suficientes modelos para comparar las ofertas 12% 0

Es menos potente que un vehiculo térmico 10% +1

Es peligroso (bateria) 10% +1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Aunque el principal motivo por el que los conductores  aspecto desciende notablemente 5pp respecto al afo
espanoles no comprarian un coche hibrido es que lo con-  anterior, al igual que la falta de confianza que a pesar de
sideran demasiado caro, hay que destacar que este  ser el segundo motivo mas mencionado, desciende 5pp.

52



EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

PLAN AUTO PLUS

¢Hasta qué punto afectaria esta forma de ayuda a tu decision de comprar un vehiculo

electrificado?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio 0 se van a comprar uno en los proximos dos afos

4 16

76

30 2026

Aumentaria mucho mi interés por comprar
43 Aumentaria algo mi interés
No cambiaria mi interés
Disminuiria mi interés
M No me afecta

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Aproximadamente el 60% de los conductores espafioles — Todavia existe un porcentaje elevado del 30% que afirma
declara que ayudas a la compra de vehiculos electrifica-  que estas ayudas no le afectarian y su interés por Los
dos como el Plan Auto Plus aumentarian su interés por la  coches eléctricos no cambiarfa.

compra de este tipo de automaviles. En concreto el 16%

declara que aumentaria mucho su interés y el 43% algo.
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Si supieras que las ayudas pueden agotarse antes de que finalice el afo,

iesto te haria adelantar tu decision de compra de un vehiculo electrificado?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado un coche en el Ultimo afio o se van a comprar uno en los proximos dos afnos

17
33

%0

2026

5 1 Si, definitivamente
Si, probablemente
No, no cambiaria mi decisidn

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Ante la posibilidad de que estas ayudas se agotaran antes  estas subvenciones, mientras que el 51% aunque no lo
de que finalizar el ano, el 17% de los conductores inte-  tiene tan claro, afirma que probablemente adelantaria
resados en este tipo de vehiculos declara que adelanta-  la compra.

ria su decision de compra para poder beneficiarse de
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RENTING

EL 18% de los conductores esparioles ha optado en alguna ocasion por la opcion del renting para adquirir su coche, por-
centaje que crece 5pp respecto al afo anterior, aspecto importante a destacar.

¢Qué importe mensual estarias dispuesto a pagar por tu vehiculo de renting?
(% respuesta Unica) Base: estarian dispuestos a adquirir el coche a través de renting

Menos de 200€ 25
Entre 200€ y 350€ 58
Entre 350€ y 500€ 16

Mas de 500€

1
0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

El presupuesto mensual que estarfan dispuestos a destinar para la opcién del renting oscilarfa mayoritariamente entre
los 200 y 350€.
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¢Cuadles crees que son los puntos positivos de adquirir tu coche a través de renting?
(% respuesta multiple) Base: conocen el renting a particulares para coche

var 26/25
en pp
Tanto las reparaciones, averias, mantenimiento, 560/ 10
neumaticos y seguro estan incluidos en la cuota 0
Cambio de coche segin las necesidades 42% -7
No pagar entrada, solo cuotas mensuales 36% -3
La cuota de coste fijo te facilitara la planificacion de los gastos 30% -6
Se tiende a elegir las flotas mas ecolégicas y eficientes 11% +2
Los coches suelen incluir mas sistemas de seguridad que la media 11% 0

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Las caracteristicas mas ventajosas del renting segin los  mensual, cambiar de coche segun necesidades y no tener
conductores encuestados son que las reparaciones y  que pagar entrada, aunque en los 3 casos Se observan
mantenimiento del coche estén incluidos en la cuota  caidas respecto al afio anterior.
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Y, ¢cudles crees que son los puntos negativos de adquirir tu coche a través de renting?
(% respuesta multiple) Base: conocen el renting a particulares para coche

var 26/25
en pp

No ser el propietario del coche, siempre el arrendatario 49% -5

Si se sobrepasa el numero de kildometros recorridos 400/ NS
establecidos, habra una penalizacion 0

No poder cancelar el contrato o tener que abonar la 390/ NS
penalizacion por cancelacion 0

Las reparaciones que necesite el coche 21%
sdlo se podran hacer en algunos talleres que indique la empresa o -3
No poder hacer modificaciones en el coche por cuenta propia  19% 0

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Respecto a los inconvenientes, todos ellos descienden  tados es el hecho de no ser propietario del coche, la
respecto al afo anterior en el porcentaje de menciones.  penalizacion que supone pasarse de los kildmetros con-

tratados (40%, -5pp) y no poder cancelar el contrato
El factor mds negativo para el 49% (-5pp) de los encues-  anticipadamente (39%, -5pp).

57



EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

IMPACTO DE LAS
MARCAS CHINAS

¢Conoces alguna marca de coches chinos?
(% respuesta multiple) Base: total

var 26/25
en pp
Si, MG 66 +2
Si, BYD 56 +21
No, no conozco ninguna 20 -10
Si, Great Wall 5 +2
Si, otras (Link&co, Omoda, 5 +1

Jaecoo, Ebro, Evo, etc.)

% 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Lo mas destacable en lo que respecta al conocimiento de  llos que responden que no conocen ninguna, en 10 puntos
coches de marcas chinas, es que todas ellas aumentan res-  porcentuales respecto a 2025
pecto al afo anterior, disminuyendo el porcentaje de aque-
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¢Qué opinas sobre la calidad de los coches chinos?

(% respuesta Unica) Base: total

+3
9

-2

76

& 36 2026 44

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Muy buena
Buena
Regular

[ Mala

Il Muy mala

La calidad y la seguridad es algo a tener en cuenta en la
decision de compra de cualquier tipo de vehiculo y mas
si son marcas relativamente nuevas en nuestro pafs,
como es el caso de las marcas chinas.

Al contrario de Lo que se pudiera pensar en un principio,
la valoracién sobre la percepcion de la calidad de los
coches de marcas chinas es bastante elevada, el 44% de
los encuestados opina que es buena, mostrando un
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aumento de 5pp respecto al ano anterior. Aunque con un
porcentaje muy inferior al anterior (9%), es importante
sefalar que también aumenta el numero de consumido-
res que opina que la calidad es muy buena en 3pp res-
pecto a 2025.

Por el contrario, aquellos cuya percepcion es que la cali-
dad es regular o incluso mala, descienden respecto a las
declaraciones del afio anterior.
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¢Qué percepcion tienes sobre la seguridad de los coches chinos?
(% respuesta Unica) Base: total

0 +2
8

-3

70

0

2026 42 +6 Muy seguros
Seguros
Regular

¥ Inseguros

Il Muy inseguros

-4 39

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Parece que todo lo relacionado positivamente con los coches Al igual que ocurre con el tema de la calidad, el porcentaje
de marcas chinas va en aumento, ya que el 42% de los  de conductores que tienen una percepcién mala o regular
encuestados opina que estos coches son seguros frente al  sobre la seguridad de los coches de marcas chinas, des-
36% del ano anterior, mostrando un crecimiento de 6 pun-  ciende respecto al afo anterior.

tos. Aunque con un porcentaje muy inferior al anterior (8%),

es importante sefalar que también aumenta el nUmero de

consumidores que opina que Son Muy Seguros en 2pp res-

pecto a 2025.
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¢Has considerado comprar un coche chino?
(% respuesta Unica) Base: total

var 26/25
en pp
Si, por el precio 30 +7
No, por la falta de informacién 26 -10
No, por la falta de confianza 22 -8
Si, por la tecnologia 19 +11
Si, por el disefio 3 -1

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Ala hora de decidirse a comprar un coche de marca china,  Es importante sefalar que el porcentaje de conductores
el precio serfa el motivo para el 30% de los conductores  que no compraria estas marcas de coche ya sea por falta
espanoles, creciendo 7 puntos respecto a 2025. Le siguen  de informacion o por desconfianza, descienden respecto

aquellos que lo harian por la tecnologia con un 19% y  al afio anterior en -10pp y -7pp respectivamente.
con un fuerte incremento de 12 puntos.
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¢Qué te haria decidirte a comprar un coche chino en el futuro?
(% respuesta Unica) Base: total

var 26/25
en pp
Precio competitivo 31 0
Buenas opiniones/recomendaciones 21 -3
Mejora en la calidad 21 +1
Mejora en la seguridad 15 +1
Tecnologia avanzada 13 +2

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

De cara a decidirse en un futuro a comprar coches de mar-  Aumentan los porcentajes de aquellos conductores que
cas chinas, el precio competitivo seguiria siendo la principal ~ necesitarian un aumento en la calidad y en la seguridad
variable con un 31% de respuestas y manteniéndose esta-  para decidirse por estas marcas.

ble respecto al ano anterior.
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¢Como crees que influiria la entrada de coches chinos en el mercado de coches en Espafia

en los proximos anos?
(% respuesta Unica) Base: total

Reducira los precios de los coches

Aumentara la competencia y mejorara la calidad general
Incrementara la variedad de opciones

No influira en absoluto

Tendra poco impacto

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25

en pp

37 +2

29 +2

20

5

0/0 2026

En el estudio de este afio hemos dado un paso mas y
hemos preguntado sobre Los aspectos que mas descon-
fianza les generan a los conductores espanoles los coches
de marcas chinas, y la disponibilidad de recambios con
un 37% de respuestas es lo mds mencionado.

Le siguen muy de cerca el 35% que no tiene claro la dura-
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bilidad de este tipo de coches y el 31% que no tiene claro
aspectos relacionados con la seguridad, a pesar de que
como hemos visto en graficos anteriores, la confianza en
este sentido cada vez es mayor.

Otro de los aspectos importantes es el servicio postventa,
asf lo declara el 28% de encuestados.
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¢Qué aspectos te generan mas desconfianza en estas marcas de coches chinos?

(% respuesta Unica) Base: total

Disponibilidad de recambios
Durabilidad

Seguridad

Servicio postventa

Valor de reventa

Ninguno

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

37
35
31
28
14

10

4 de cada 10 conductores espafioles opina que la entrada
de coches de marcas chinas en el mercado espanol redu-
cird los precios de los coches, con un 37% de menciones y
un aumento respecto al afio anterior de 2 puntos.

EL29% opina que aumentard la competencia y por lo tanto
mejorard la calidad, aumentando 2 puntos respecto a 2025.
Otro de los temas importantes relacionados con la entrada

64

de coches de marcas chinas en nuestro pafs, es lo que res-
pecta al tema de los aranceles, tal y como se ha publicado
en varias noticias, sobre las posibles medidas que podria
tomar la Unién Europea en este sentido.

¢Como afectaria esto al interés de los consumidores por
estos coches?
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En tu opinidn, si se aplicaran aranceles a los coches fabricados en China,

¢cOmo crees que afectaria esto al precio final que pagaria el consumidor?
(% respuesta Unica) Base: total

10
11 33

70
2026

Aumentaria de forma significativa
Aumentaria ligeramente

46 Apenas tendria impacto en el precio
No lo sé / no tengo una opinién formada

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Si se aplicaran estos aranceles a los coches fabricados  significativa y un 46% que lo harian ligeramente.

en China, el consumidor en mayor o menor medida tiene

claro que haria que el precio de venta final se veria incre-  Aunque existe un 11% que opina que los aranceles no
mentado. En concreto el 33% de los conductores encues-  tendrian apenas impacto en el precio de venta de estos
tados opina que el precio aumentaria de forma coches.
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¢Como crees que afectaria esto a tu interés por comprar una marca china frente

a una marca europea o de otros paises?
(% respuesta Unica) Base: total

28

31

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Reduciria mucho mi interés

Reduciria ligeramente mi interés

No cambiaria mi interés
¥l Aumentaria mi interés por marcas chinas
Il No lo sé

Respecto al impacto que tendria sobre el interés de los con-
ductores espanoles a comprar una marca china frente a
una marca europea o de otros palses, alrededor del 44% de
ellos contesta que reduciria su interés por ellos, en concreto
un 16% afirma que lo reducirfa mucho y un 28% que lo redu-
cirfa ligeramente.
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Pero existe un porcentaje alto del 31% de consumidores a
los que no les afectaria esta norma, incluso un 14% res-
ponde que aumentaria su interés por Los coches de marcas
chinas.
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LOS PUNTOS CLAVE

Compra en los Ultimos 12 meses

el de los conductores encuestados afirma haber adquirido
o/ un coche y/o accesorios de coche en los Ultimos 12 meses,
0 aumentando ligeramente el porcentaje del afo anterior.

gastando 2 j ; 1 6 5 un 1 1 menols
una — ve el ano
media de . :€ 0/0 gnterior.

¢Qué tipo de combustible utiliza tu automavil?
(% respuesta Unica)

var 26/25
en pp
Gasolina 44 +2
Diesel 40 -4
Hibrido 12 +2
Eléctrico 3 +1
Otros 2 +1
0/
O 2026
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Intencion de compra 2026

Importante crecimiento de 5pp del coche eléctrico,
aunque la primera opcion sigue siendo el hibrido.

Tu préximo coche, ;qué tipo de combustible crees que utilizara?
(% respuesta Unica)

var 26/25

en pp
Hibrido 48 0
Gasolina 19 -3
Eléctrico 18 +5
Diesel 14 -1
Otros 2 +1

0/0 2026

Intencidn de t
general : 2 . € /O anterior

Vehiculo nuevo

34 .663¢ +13%

Vehiculo de ocasion

14.371e+/%
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Proceso de compra

> USO DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL

sobre la compra de un coche, siendo el uso principal

el 5 6 de los conductores ha utilizado la IA para informarse
0
70 para comparar modelos y marcas.

¢Para qué las has utilizado principalmente?
(% respuesta multiple)

Comparar modelos y marcas 55
Ajustar la eleccion a mi presupuesto 36
Resolver dudas técnicas 33
Como alternativa a preguntar a un vendedor 21
Confirmar una decision ya tomada 19

Otros 1]

0/0 2026

el de ellos confia en las recomendaciones de este tipo de
% herramientas
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> INFLUENCIA DE REDES SOCIALES EN LA DECISION DE COMPRA

se han informado a traveés cada bastante o mucho en su

Entre los conductores que de 1 Oaﬁrma que les ha influido
de las redes sociales, decision de compra.

Comparado con otras fuentes de informacion, ;qué nivel de confianza te generan los contenidos sobre
coches y motos en redes sociales?
(% respuesta multiple)

11

%
2026 | 54
29

Similar a otras fuentes

Menos confianza que otras fuentes
M4s confianza que otras fuentes

No confio en este tipo de contenidos
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Coches de marcas chinas

el +8pp de los conductores
encuestados opina que
0/ la calidad de los coches

chinos es buena

el5 O o
O/ piensan que
/0 son seguros

¢Has considerado comprar un coche chino?
(% respuesta Unica)

Si, por el precio
No, por la falta de informacion 26
No, por la falta de confianza 22
Si, por la tecnologia 19

Si, por el disefio 3

0/0 2026

30

var 26/25
en pp

Preocupaciones de los conductores
ante la compra de un coche

A/% S8

muestra preocupacion le preocupa que el coche que compre hoy
ante la compra de un pueda quedar obsoleto tecnoldgicamente
coche actualmente o legalmente en pocos afios

/1
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SECTOR
MOTO
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ENTREVISTA

¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cion con las ventas del sector de la moto
y el vehiculo ligero? ;Y los primeros
meses de este 20267

El afio 2025 fue muy positivo para noso-
tros. Cerramos el ejercicio con 265.220
matriculaciones, lo que supuso un cre-
cimiento del 6,9% respecto a 2024 y con-
firma que Espana sigue siendo uno de
los mercados mds fuertes de Europa en
el dmbito de la moto y el vehiculo ligero.
Fue el mejor dato desde 2008.

En cuanto a 2026, hemos comenzado el
ano con fuerza, creciendo por encima del
20% en el primer trimestre. La tendencia
demuestra que la moto sigue afianzan-
dose como un vehiculo clave en la movi-
lidad.

¢Cuadl es la situacion actual del enveje-
cimiento del parque de motos en Espana
y cudles son vuestras propuestas para
solucionar este tema?

El parque de motos en Espana presenta
un envejecimiento muy preocupante. EL
44% de las motos en circulacién supera
los 15 afos. Esta situacion impacta direc-
tamente en la seguridad y en las emi-
siones.

Ademads, se ve agravada por la baja tasa
de bajas definitivas y por el gran peso
del mercado de ocasidn, especialmente
el de mds de 10 afos. Ambos factores
que dificultan una renovacion natural del
parque.

Es necesario impulsar incentivos espe-
cificos para renovar el parque de moto-
cicletas y reformar su fiscalidad. La carga
impositiva actual sobre los vehiculos
nuevos dificulta la renovacion, mientras
que los mds antiguos contribuyen muy
poco. Proponemos suprimir el impuesto
de matriculacion y redistribuir el de cir-
culacién para vincularlo a las emisiones,
manteniendo la recaudacion e incenti-
vando la adquisicion de modelos mds
eficientes.

Jose Correia Luis Presidente de Anesdor

Una fiscalidad justa y adaptada, unida a
ayudas estables, es imprescindible para
que los usuarios puedan acceder a motos
mads seguras, eficientes y modernas.

La moto estd siendo un elemento clave
en la nueva movilidad. ;Qué problemas
existen a nivel regulatorio?

El principal problema es que las Admi-
nistraciones siguen sin reconocer plena-
mente el papel de la moto. Ayuda a
descongestionar el trdfico y contribuye
a la descarbonizacion y a la mejorara de
la calidad del aire gracias a sus bajas
emisiones, pero estas ventajas no se
reflejan en las politicas publicas.

Muchas regulaciones no tienen en cuenta
sus particularidades. La Ley de Movilidad
Sostenible no la menciona y la mayoria
de los Planes de Movilidad Urbana Sos-
tenible (PMUS) tampoco le otorgan un
tratamiento especifico.

También existe confusidn sobre las eti-
quetas medioambientales. ;Por qué,
siendo distintas a las de los turismos,
se regulan de la misma forma?

Es un problema estético que lleva a con-
fusion incluso dentro de las propias
Administraciones. Aunque las etiquetas
incluyen un QR que identifica el vehiculo
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ligero, comparten las mismas categorias
-B, C, ECO y CERO- que las de los turis-
mos.

Como ejemplo, una moto con etiqueta C
de la etapa Euro 5 emite, de media,
mucho menos que un turismo con eti-
queta ECO: hasta un 62% menos de CO,
un 89% menos de NOx y un 75% menos
de PM, segin el standard COPERT, coor-
dinado por la Agencia Europea de
Medioambiente. Estos valores se redu-
cen aun mas en el caso de los scooters
de 125cc, que son los mds utilizados en
el ambito de la movilidad urbana.

Esta similitud hace que, en muchos
ayuntamientos, el personal encargado
de disefiar las normas de las Zonas de
Bajas Emisiones desconozca esta dife-
rencia y aplique automaticamente Los
mismos criterios que para los coches. No
se tiene en cuenta que se trata de vehi-
culos con realidades ambientales distin-
tas ni que las etiquetas no significan Lo
mismo.

Como consecuencia, se toman decisiones
basadas en premisas errdneas. Esto estd
derivando en restricciones injustas que
discriminan a los usuarios de vehiculos
ligeros.

Una fiscalidad justa y
adaptada, unida a ayudas
estables, es imprescindible
para que los usuarios puedan
acceder a motos mds seguras,
eficientes y modernas.

¢Como crees que puede afectar la situa-
cion geopolitica actual a vuestro sector?

La situacidn geopolitica puede afectarnos
en varios frentes: desde la logistica y el
suministro de componentes hasta la
volatilidad de las materias primas y su
impacto en los costes finales.



Aun asfi, la moto ha demostrado ser un
vehiculo muy resistente a la incertidum-
bre. Durante la pandemia de la Covid-19
quedd claro que, incluso en un contexto
de restricciones y cambios drasticos, la
moto siguid siendo una opcion clave para
miles de usuarios por su eficiencia y
autonomfa.

Esa experiencia demostré que el sector
es muy resiliente y sabe adaptarse a
escenarios complejos. Lo mismo ocurre
ahora con la situacion internacional: la
demanda se mantiene estable porque la
moto continva siendo una solucion prac-
tica y el vehiculo motorizado mds eco-
nomico.

¢Como afronta el sector de la moto la
descarbonizacién?

Uno de los grandes retos es la descar-
bonizacion, y para avanzar en esa direc-
cion es fundamental poner mds
vehiculos nuevos en la calle. Solo asf
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Lo esencial es que cualquier
avance en descarbonizacion
sea compatible con la realidad
del mercado y con las
necesidades de millones de
usuarios, manteniendo un
enfoque flexible, pragmatico y
abierto.

podremos sustituir progresivamente un
parque demasiado antiguo que ya no
refleja los avances en seguridad y efi-
ciencia de las motos actuales. Renovar
el parque es imprescindible para reducir
emisiones y mejorar la calidad del aire.
Una motocicleta moderna con etiqueta
C y etapa Euro 5+ emite niveles muy
bajos de contaminantes, con valores
aproximados de 1,0 g/km de CO, 0,1 g/
km de hidrocarburos y 0,06 g/km de NOx,
lo que refleja un impacto ambiental
extremadamente reducido en compara-
cién con motos mds antiguas y vehiculos
de otras categorias.
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En este contexto, la transiciéon debe
abordarse con realismo y equilibrio. Por
eso defendemos la neutralidad tecnold-
gica. La Unidn Europea ha decidido exi-
mir a la moto y al vehiculo ligero de la
prohibicion de vender motores de com-
bustidn a partir de 2035, reconociendo
que su impacto ambiental es irrelevante
en el total de las emisiones del tréfico.

Esa decision permite que el sector siga
evolucionando sin imponer un Unico
camino. Abre la posibilidad de que con-
vivan motores térmicos cada vez mas
eficientes, impulsado por e-fuels, eléc-
tricos y otras soluciones emergentes,
dejando que sea el propio usuario quien
elija la opcion que mejor se adapte a su
movilidad diaria.

Para nosotros, lo esencial es que cual-
quier avance en descarbonizacion sea
compatible con la realidad del mercado
y con las necesidades de millones de
usuarios, manteniendo un enfoque flexi-
ble, pragmatico y abierto.
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ENTREVISTA

Victor Gonzalez Director General de Yamaha Espafia

¢Como valorarias el afio 2025 en rela-
cién con las ventas del sector en gene-
raly en concreto de Yamaha?

El afio 2025 ha sido un ejercicio de cre-
cimiento continuado que consolida una
tendencia muy positiva para el sector de
la moto tras anos marcados por una
demanda excepcional. La moto se ha
posicionado como un elemento de movi-
lidad indispensable en nuestro pals.

En el caso concreto de Yamaha, el
balance es muy positivo. Nuestra marca
ha conseguido defender cuota y posicio-
namiento creciendo al mismo ritmo que
el mercado, especialmente en los seg-
mentos mas estratégicos, apoyandose en
una gama muy consolidada, una fuerte
imagen de marca y una red de concesio-
narios oficiales sélida y profesional.

£Qué nos puedes contar sobre vuestro
programa "YOU EASY GO?

El programa YOU EASY GO es una inicia-
tiva clave dentro de la estrategia comer-
cial de Yamaha orientada a facilitar el
acceso a la moto y reducir las barreras
de entrada para el cliente final. Se trata
de una propuesta flexible que combina:
Financiacion adaptada a distintos perfi-
les de cliente, cuotas mensuales asequi-
bles y opciones de valor futuro
garantizado.

El cliente valora cada vez mds el uso y
la experiencia frente a la propiedad tra-
dicional. YOU EASY GO permite a Yamaha
captar nuevos usuarios y ofrecerles un
producto premium que puede ser reno-
vado cada 3 anos con ventajas excepcio-
nales. Cetelem, como uno de nuestros
Partners financieros principales, nos per-
mite ofrecer de forma muy ventajosa este
producto.

El ario 2025 ha sido un ejercicio
de crecimiento continuado que
consolida una tendencia muy
positiva para el sector de la
moto tras afos marcados por
una demanda excepcional.
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¢Como crees que puede afectar la situa-
cién geopolitica actual a vuestro sec-
tor?

La situacion geopolitica continua siendo
un factor de incertidumbre relevante
para la economia mundial. Las tensiones
internacionales impactan en los costes
logisticos y en el precio de la gasolina.
No obstante, el sector de la moto ha
demostrado ser agil y adaptable a estas
circunstancias. La necesidad de una
movilidad de calidad siguen impulsando
la demanda a pesar de dichas incerti-
dumbres.

Cémo crees que evolucionara el sector
de la moto en los préximos afnos? ;Cua-
les son los principales retos a los que
os enfrentais los actores del mercado?

Nuestros clientes cada vez son mas
racionales, valoran la experiencia, el
coste total de uso y la flexibilidad finan-
ciera. La financiacion serd una palanca
clave, de hecho ya se esta convirtiendo
en un elemento central del proceso de
venta.

Por otro lado, debemos tener muy en
cuenta la transicion tecnoldgica, nuevas
normativas medioambientales muy exi-
gentes y una electrificacion progresiva
en ciertos segmentos de movilidad
urbana.
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ENTREVISTA

Ramon Bosch Director General en Kawasaki Motor Europe

Como valorarias el afio 2025 en relacion
con las ventas del sector en general y
en concreto de Kawasaki?

2025 ha sido un buen afio, tenemos que
tener en cuenta que a finales de 2024
tuvimos un fin serie que forzd auto matri-
cular cerca de 8000 unidades que se han
vendido como KMO en 2025.

El mercado total crecid un 7,6%, si le
afadimos las KMO la demanda real de
crecid un 11,2%.

Si nos centramos en motocicletas de mas
de 125cc el mercado crecid 2,5% v si afia-
dimos el factor fin de series crecié un 7%.

El uso de la moto, tanto como el
mejor medio de transporte para
el dia a dia como su uso ludico
se sigue demostrando como la
mejor alternativa para mejorar
nuestra calidad de vida.

En este contexto Kawasaki hemos cre-
cido un 7% (sin efecto fin de serie)
ganando cerca de un punto de cuota de
mercado.

Estamos en un mercado solido y con cre-
cimiento continuado, si miramos los ULti-
mos 5 afos el crecimiento es del 55%
demostrando la solidez de la demanda.

El uso de la moto, tanto como el mejor
medio de transporte para el dia a dia
como su uso ludico se sigue demostrando
como la mejor alternativa para mejorar
nuestra calidad de vida.

¢Qué nos puedes contar sobre vuestro
nuevo lanzamiento en Espana de vues-
tra KLE 5007 ;Qué tiene de revoluciona-
rio para el sector?

La nueva KLE 500 es un modelo muy
importante para Kawasaki pues entra-
mos en un segmento en el que no tenia-
mos representacion.

Es uno de los segmentos con mayor cre-
cimiento de mercado y vamos a ofrecer
una fantastica moto que cubrird una
demanda que no tiene oferta con el nivel
de calidad de una primera marca como
es Kawasaki y a un nivel de precio sin
competencia.

La KLE 500 tiene la combinacion perfecta
para su uso diario, carretera y fuera
carretera, sin duda una moto atractiva y
divertida.

La nueva KLE 500 nos ayudara a tener
un crecimiento sélido los préximos afos.
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¢Como crees que puede afectar la situa-
cion geopolitica actual a vuestro sector?

Estamos en un periodo de crecimiento
sélido, en linea con la estabilidad eco-
némica de los Ultimos afos, como todos
los sectores si hay un freno econémico
o falta de confianza puede afectar la
demanda, pero en cualquier caso en el
contexto econémico que sea creo que la
demanda del mercado de la moto seguird
por encima de la tendencia general pues
cubre una serie de necesidades muy cla-
ras, transporte eficiente y ocio que
seguira siendo necesario.

Necesitaremos mas que nunca ir por la
vida con una sonrisa y esto la moto te lo
garantiza.

¢Como crees que evolucionard el sector
de la moto en los préximos afos? ¢Cua-
les son los principales retos a los que os
enfrentais los actores del mercado?

Comercialmente estamos en un
momento disruptivo, con nuevas marcas
asiaticas. Es un momento muy intere-
sante que esta creando una nueva
demanda atraidos por nuevos productos,
serd interesante ver como se consolidad
todo esto.

Este serd uno de los principales retos
para muchas marcas y concesionarios.

Pero esta claro, la demanda del mercado
seguird positiva los préximos afios, no
vemos ningln motivo, excepto la situa-
cion geopolitica, para que la demanda
no siga solida.
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El mercado de la motocicleta en Espana atra-
viesa un momento de consolidacion y transfor-
macion, impulsado por la evolucion del contexto
economico, los cambios en Los habitos de movi-
lidad y una creciente sensibilidad al precio por
parte del consumidor. En un entorno marcado
por la presion inflacionaria y la incertidumbre
energeética, la moto se posiciona como una alter-
nativa eficiente y cada vez mas racional frente
a otros medios de transporte.
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Los resultados del estudio muestran un consu-
midor mds pragmatico, que prioriza la optimi-
zacion del gasto, retrasa decisiones de compra
relevantes y adapta sus habitos de movilidad. Al
mismo tiempo, se observa una creciente aper-
tura hacia nuevas marcas y canales de compra,
especialmente en un contexto de promociones
agresivas y mayor digitalizacion del proceso de
compra.

En este escenario, la motocicleta se consolida
no solo como vehiculo de ocio, sino como una
solucion eficiente de movilidad urbana.
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EVOLUCION DE
LAS MATRICULACIONES
DE MOTOS EN ESPANA

Evolucidn de las matriculaciones de motos por segmento
(en n° de unidades)

Var 25/24

Segmento 2025 2024 on %
Ciclomotor Moto 45 km/h 4178 3.982 +4,9%
Scooter 45 km/h 8.694 9.348 -7,0%
Motocicleta Campo 5.268 10.715 -50,8%
Carretera 102.074 94.116 +8,5%
Scooter Maxiscooter (> 11 kw) | 34.111 28.682 +18,9%
Urban (< 11 kW) 98.155 88.444 +11,0%
Microcoches & Microvans | Ligero 45km/h 2.749 3.320 -17,2%
Pesado 497 297 +67,3%
Triciclo Ligero 45 km/h 1 1 0,0%
Pesado 2.925 3.746 -21,9%
Utility & Powersports Pesado 6.120 4.995 +22,5%
Otros Ciclomotor Otros Ciclomotor 133 230 -42,2%
Otros Motocicleta Otros Motocicleta 119 141 -15,6%
Otros Especiales Otros Especiales 196 59 +232,2%
TOTAL 265.220 248.076 +7%

Fuente: Anesdor
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Evolucidn de las matriculaciones de motos por tipo de combustible
(en n° de unidades)

Fuente: Anesdor

Combustible 2025 2024 i
Ciclomotor Eléctrico 2.563 2.378 +7,8%
Gasolina 10.309 10.952 -5,9%
Motocicleta Eléctrico 1.114 724 +53,9%
Gasolina 106.228 | 104.107 | +2,0%
Scooter Eléctrico 5.050 4.617 +9,4%
Gasolina 127.216 | 112509 & +13,1%
Microcoches & Microvans Diesel 1.403 2.325 -39,7%
Eléctrico 1.794 1.242 +44,4%
Gasolina 49 50 -2,0%
Triciclo Eléctrico 226 424 -46,7%
Gasolina 2.700 3.323 -18,7%
Utility & Powersports Diesel 171 179 -4,5%
Eléctrico 31 9 +244,4%
Gasolina 5.918 4.807 +23,1%
Otros Ciclomotor Eléctrico 115 193 -40,4%
Gasolina 18 37 -51,4%
Otros Motocicleta Eléctrico 43 60 -28,3%
Gasolina 76 81 -6,2%
Otros Especiales Eléctrico 101 45 +124,4%
Gasolina 95 14 +578,6%
TOTAL 265.220 248.076 +7%

El mercado total de motos en 2025 (incluyendo otros
vehiculos ligeros) alcanzd las 265.200 matriculaciones
con un aumento del 7% respecto a 2024. Se aprecia un
significativo aumento en la matriculacion de los vehicu-

los eléctricos y en el segmento del scooter.
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A continuacion, abordamos los resultados de la encuesta
realizada a conductores espanoles, donde pretendemos
mostrar Los aspectos mas relevantes en lo que a habitos
y comportamientos de compra en el sector de la moto
se refiere. Agradecemos la colaboracion de Anesdor (Aso-
ciacion Nacional de empresas del sector de dos ruedas)
en la elaboracion del contenido de dicha encuesta.
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MI MOTO ACTUAL

Entre los espafioles encuestados que han comprado una
moto en el Ultimo afio o pretenden comprar una moto-
cicleta o ciclomotor en los préximos 2 afios, nos encon-
tramos con que un 67% posee actualmente una moto, 9
puntos porcentuales menos que en las declaraciones del

¢Qué tipo/s de ciclomotor o motocicleta tienes?

(% respuesta multiple) Base: tienen moto

ano pasado. En este escenario, la motocicleta se conso-
lida no solo como vehiculo de ocio, sino como una solu-
cion eficiente de movilidad urbana. Asimismo, se aprecia
un mayor uso de canales online y una creciente disposi-
cion a considerar modelos alternativos de adquisicion.

Scooter (Estandar,
Rueda Alta y Touring)

Carretera (Tourint, Naked, Supersport,
Custom, Trail y Supermotard)

8

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Campo (Enduro, Cross, Trial)

var 26/25
en pp

58 -1

42 +3

-3

EL 58% de los espanoles encuestados que poseen actual-
mente una motocicleta o un ciclomotor, dice tener una
moto tipo Scooter (destacan por encima de la media los
conductores de 45 a 54 afios con un 73%), seguidos del

81

42% que afirma tener una moto de carretera y por Ultimo
el 8% que posee motos de campo. Este afio aumentan Los
conductores de motos de carretera en detrimento de los
conductores de motos de campo.
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¢Cuando compraste tu ciclomotor o motocicleta actual?

(% respuesta Unica) Base: tienen moto

Mas de 10 afos 12

Entre 5y 10 anos

Entre 3y 5 afos 12

Entre 1y 3 afos

1 afno o menos

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

18

26

31

var 26/25
en pp

+5

+3

-7

+7

EL 26% (+7 puntos respecto al afio anterior) de los con-
ductores espanoles encuestados afirma haber comprado
su moto entre hace 1y 3 afos (los mas jovenes de 18 a
25 afos estén por encima de la media un 44% de mencio-
nes). El 31% afirma haberla comprado en el Ultimo ano,
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con un descenso de 7 puntos porcentuales respecto a 2025.
Es importante sefalar el aumento de 5 puntos porcentua-
les en el porcentaje de los que dicen tener una moto de
mas de 10 anos, alcanzando el 12% y destacando entre

ellos los conductores mayores de 55 afos.
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COMPRAS REALIZADAS
EN LOS ULTIMOS 12 MESES

TIPO DE MOTO COMPRADA

¢Qué tipo de ciclomotor o motocicleta compraste en los Ultimos 12 meses?
(% respuesta multiple) Base: han comprado una moto en el Ultimo afo

Scooter (Estandar,
Rueda Alta y Touring)

Carretera (Tourint, Naked, Supersport,
Custom, Trail y Supermotard)

Campo (Enduro, Cross, Trial) 13

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25
en pp

64 +5
27 -4

-3

Entre los conductores encuestados que compraron su moto
durante el 0ltimo ano, el 64% adquirieron una moto tipo
Scooter, con un aumento de 5 puntos porcentuales res-
pecto a 2025. Los conductores mayores de 55 afios son
los que mas se animaron a comprar este tipo de motos
con un 79% de menciones.
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EL 27% compraron motos de carretera descendiendo en 4
puntos respecto al afo anterior, y las motos de campo
caen hasta el 13% descendiendo en 3 puntos porcentua-
les.
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ESTABLECIMIENTO DE COMPRA

¢Dénde adquiriste la/s motocicleta/s /ciclomotor/es que compraste en los Ultimos 12 meses?
(% respuesta multiple) Base: han comprado una moto en el Ultimo afo

var 26/25
en pp

En un concesionario o tienda monomarca 33% -1

En un concesionario o tienda multimarca 33% -5

En un compra-venta de segunda mano 24% -7

Internet 7% 0

A través de una empresa de renting o leasing 4% 0
En un taller o agente 3% -1

En otro tipo de establecimiento 3% +2

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En cuanto al tipo de establecimiento donde adquirieron
su moto, el 33% de los encuestados nos dice que la ha
comprado en un concesionario o tienda multimarca (des-
cendiendo en 5 puntos porcentuales), junto a otro 33% que
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lo ha hecho en un concesionario monomarca. En tercer
lugar, con un 24%, encontramos a los consumidores que
han comprado su moto en un compraventa de segunda
mano, cayendo en 2 puntos respecto al ano anterior.



EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

GASTO REALIZADO Y MEDIO DE PAGO

¢Cuanto te gastaste en la compra de tu ciclomotor o motocicleta?
(Respuesta abierta numeérica) Base: han comprado una moto en los Ultimos 12 meses

oWy mwm GA89€ -17%

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

¢Cudanto te gastaste?
(Respuesta abierta numérica) Base: han comprado una moto en el Ultimo afo

T

4.021 :
andar, -
kausetgg Aall{a y Touring) . 2 8 /0

Carretera
(Touring, Naked,
Supersport, Custom, .

Trail y Supermotard)

(tH

+13%

up)

6.043
(Enduro, Cross, Trial) .

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

-37%
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El gasto medio realizado por aquellos que compraron algun
tipo de moto en 2025 fue de 6.489€, lo que supone un des-
censo del 17% respecto al afo anterior.

Si separamos el gasto por tipo de moto, el mayor desem-

bolso se realizé en las motos de carretera con una media
de 9.402€ y creciendo un 13%. Las motos de campo estdn
en segundo lugar con un gasto medio de 6.043€ y, por
ultimo, las scooter con una media de 4.021€ y una caida
del 28%.

¢Qué medio/s de pago utilizaste para la compra de tu ciclomotor o motocicleta?
(% respuesta multiple) Base: han comprado una moto en el Ultimo ano

Efectivo / contado

Financiacion
Renting 4
Otras 4

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

var 26/25
en pp

28 -4

+2

EL medio de pago mds utilizado por los compradores de
ciclomotor o motocicleta ha vuelto a ser el pago en efec-
tivo con un 67% de menciones. EL 28% optd por la finan-

ciacion, destacando los encuestados de 25 a 34 afnos con
un 42% de menciones.
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¢Qué tipo de financiacion solicitaste?
(% respuesta multiple) Base: han financiado su compra

var 26/25
en pp
Financiacion ofrecida en el concesionario/ 45 -5
establecimiento donde lo compraste
Préstamo personal solicitado 34 +17
a una Entidad financiera especializada
Préstamo personal solicitado 25 -10

a tu banco habitual

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Entre aquellos que financiaron, destacar que el tipo de finan-  mostrando un ligero descenso de 5 puntos porcentuales. EL
ciacion mas solicitada fue la ofrecida en el concesionario  crédito demandado a una entidad financiera especializada
con un 45% de menciones frente al 50% del afo anterior, aumenta de un 17% a un 34%.
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ACCESORIOS DE MOTO

EL 52% de los consumidores que tienen o pretenden comprar una moto en los préximos 2 afos,
afirma haber comprado accesorios para la moto en los Ultimos 12 meses, L0 que supone un descenso
respecto al afo anterior de 7 puntos porcentuales. Son los conductores de entre Los 45y 54 anos los
que destacan por encima de la media en la compra de accesorios con un 58% de menciones.

¢Qué tipo de equipacion o accesorios de moto compraste en los Ultimos 12 meses?
(% respuesta multiple) Base: se han comprado equipacién o accesorios de moto en los Ultimos 12 meses

vagnzgézs

Casco 65 0

Guantes 59 -9

Chaqueta 43 -3

Accesorios para la moto 35 -18
Botas 29 +2

Pantalones 23 -2
Herramientas 18 +1

Térmicos 18 0

Traje/Mono 17 +1

Airbag 5 +3

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Entre el 52% de encuestados que afirman haber comprado  dos por las compras de guantes con el 59% y chaquetas
accesorios en el Ultimo ano, encabezan el ranking los que  con un 43%. Desciende mucho el porcentaje de compra-
han comprado cascos con un 65% de las menciones, segui-  dores de accesorios para la moto.
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¢Donde adquiriste la equipacion o los accesorios para la moto que compraste

en los ultimos 12 meses?
(% respuesta multiple) Base: han comprado una moto en el Ultimo afo

var 26/25
en pp

En un concesionario o tienda multimarca 549% 0

Internet 29% -10

En un concesionario o tienda monomarca ] 3% +3

En un compra-venta de segundamano  11% +1

Enun taller o agente  10% +5

En otro tipo de establecimiento 8% -9

A través de una empresa de renting o leasing 1% 0

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En cuanto al tipo de tienda, el 54% de los que han comprado ~ compra preferido por los consumidores es internet con un
accesorios de moto afirma haberlos adquirido en un con-  29% de menciones, descendiendo 10 puntos respecto al ano
cesionario o tienda fisica multimarca. El siguiente canal de  anterior.
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¢Cuanto te gastaste en equipacion o accesorios de moto en los Ultimos 12 meses?
(Respuesta abierta numérica) Base: se han comprado equipacion o accesorios de moto en los Ultimos 12 meses

won 198 € +21%

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

¢Qué medio/s de pago utilizaste para la compra de tu equipacion o tus accesorios para la moto?
(% respuesta multiple) Base: han comprado equipacién o accesorios de moto en los Ultimos 12 meses

var 26/25

en pp

Tarjetas débito 66 +1

Efectivo 35 -1

Tarjeta de crédito fin de mes 14 0
Financiacion ofrecida 6 +4

en el concesionario o tienda

Tarjeta de crédito revolving 2 -1

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Por otro lado, el medio de pago mds utilizado a la hora  El pago en efectivo es el siguiente en el ranking con un
de comprar accesorios para la moto ha sido el pago  35% de declaraciones, descendiendo en un punto res-
mediante tarjeta de débito con el 66% de las menciones.  pecto al afio anterior.
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ASPECTOS GENERALES
Y PROCESO DE COMPRA

A la hora de comprar una moto, elige los dos aspectos que mas valoras entre los siguientes:
(% respuesta multiple) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afo o se van a comprar una en los préximos dos anos

var 26/25
en pp

seguridad 4./9% -1
lamarca 3/% -8
Funcionalidad 36% -1

Duraciéon  31% -4

Disefio novedoso  14% +5

Que no dane el medio ambiente 8% +1

Que la empresa realice acciones de solidaridad 5% +1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Los aspectos mas valorados por los consumidores a la  tan su porcentaje de menciones respecto al afio anterior.
hora de comprar una moto son, en primer lugar, la segu-

ridad con un 47%, la marca con un 37% de mencionesy  La mayor parte de los consumidores, cuando se trata de
la funcionalidad con un 36%. Un disefio novedoso, que  comprar una moto, tiene sus compras planificadas, y
no dafne el medio ambiente y acciones solidarias por  ademads, un 64% de los conductores nos dice que com-
parte de la marca, son los Unicos aspectos que aumen-  prarfa una moto de segunda mano en lugar de una nueva.
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¢Hasta qué edad estimas que seguiras conduciendo tu moto?

(% Respuesta Unica) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afio 0 se van a comprar una en los préximos dos afos

-7

11

70

2026

44
+14

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

17

Menos de 45 afios

Entre los 45 y los 55 afos

Entre los 55 y los 65 anos
[ Entre los 65 y los 75 afos
Il Més de 75 afos

El plazo 6ptimo de renovacién de una moto es de 5 a 7
anos para el 44% de los usuarios. Los mayores de 55 afios
destacan por encima de la media en este periodo de reno-
vacion con un 57% de menciones.

Para el 71% de los usuarios encuestados, la moto es un
medio de transporte (2 puntos menos que en 2025, y des-
tacando los conductores de 18 a 25 afos con un 84% de
menciones). Con un 33% les siguen los usuarios que con-
sideran la moto como ocio (45% en 2025) y para un 25%
es tan solo una herramienta de trabajo (25% en 2025).
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En cuanto a la edad hasta la que tienen intencion de seguir
conduciendo su moto, la mayoria de los usuarios (44%)
cree que lo seguird haciendo hasta los 65 afos. Tan solo
el 6% (13% el afo anterior) cree que seguird conduciendo
después de los 75 afnos.

Igual que ocurria el afio anterior, casi la totalidad de usua-
rios (93%) prefiere tener una moto en propiedad a utilizar
el transporte publico y alquilar motos en ocasiones pun-
tuales. 7 de cada 10 prestard atencién durante la compra
de su préxima moto a que esta sea poco contaminante, y
8 de cada 10 tendrd en cuenta el consumo de carburante.
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Para acceder a precios mas bajos en la compra de una moto,

éen qué aspectos estarias dispuesto a reducir el nivel de las prestaciones?
(% respuesta multiple) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afio o se van a comprar una en los proximos dos afos

var 26/25
en pp

Imagen, prestigio 3 /9% +3
Elegancia, diseio 359  +6

Equipamiento 29% O

Contrato de servicios post-venta (frecuencia de revisiones, mantenimiento) 19% +4
Proteccion del medio ambiente (eficacia del motor) 19% -4

Dinamismo y potencia (aceleracion, velocidad punta) 18% -2

Seguridad 16% -6

Comodidad (calidad de los materiales) 11% +3

Servicios en el punto de venta (recepcién, disponibilidad, asesoramiento) 11% -15
Garantia (duracion, cobertura) 9%, -6

Atractivo y placer de conducir (facilidad de maniobra, sensaciones de conducir) 8% -5
Control, manejo y calidad de conduccién (adherencia, facilidad de maniobra) 8% -2
Resistencia y fiabilidad 5% -2

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Para poder acceder a precios mds bajos, los 3 aspectosen  miento (29%). Los servicios en el punto de venta
los que los usuarios estarian dispuestos a reducir el nivel  descienden en 15 puntos como aspecto prescindible, lo
de las prestaciones son, en primer lugar, la imagen/pres-  que significa que le dan mds importancia.

tigio (37%), la elegancia en el disefio (35%) y el equipa-
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FUENTES DE INFORMACION

PREVIA A LA COMPRA

En el proceso de compra de tu ciclomotor, motocicleta, equipacién y/o accesorios,

iqué fuentes de informacion utilizaste?

(% respuesta multiple) Base: han comprado una moto o equipacion/accesorios de moto en Los Ultimos 12 meses

Opiniones de amigos y familiares

Acudi a la tienda fisica o concesionario de motos
Blogs y foros de opinidn en Internet

Redes sociales (TikTok, Instagram, YouTube,etc.)
Revistas profesionales

Otros

4

26

18

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

35

39

52

var 26/25
en pp

+9

-7

-9

+2

-6

+1

El ranking de fuentes de informacion utilizadas por parte
de los consumidores espanioles a la hora de comprar cual-
quier producto relacionado con el sector de la moto sufre
variaciones respecto al afio anterior. En los datos de este
ano aparecen en el primer puesto Los que siguen las opi-
niones de amigos/familiares con un 52% y un amento de
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9 puntos porcentuales. Le siguen con un 39% (45% en los
datos de 2025) los que se informan directamente en la
tienda fisica y, con un 35% de menciones, las consultas de
blogs y foros de opinidn en internet (9 puntos menos que

en 2025).
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MI MARCA'Y MI CONCESIONARIO

Casi la totalidad de los encuestados considera la marca importante a la hora de comprarse una moto-
cicleta o ciclomotor.

A la hora de comprar una motocicleta/ciclomotor, ;qué escoges primero?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afio o se van a comprar una en Los préximos dos anos

45
%

2026 55 .

Prefiero escoger una o varias MARCAS y después voy a los concesionarios o tiendas que las venden
Prefiero escoger uno o varios CONCESIONARIOS O TIENDAS, y después decido qué marca comprar

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

A la hora de comprar una moto, el 55% prefiere escoger  La gran mayoria de los conductores que optan por esco-
una o varias marcas y después ir a los concesionarios 0 ger antes la marca, siguen prefiriendo ir a varios conce-
tiendas que las vendan, 8 puntos menos que el afo ante-  sionarios o tiendas para informarse y comparar precios
rior. En este aspecto destacan también los mayores de 55  antes de comprar la moto.

anos con un 71% de menciones.
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¢Donde adquiriste la/s motocicleta/s /ciclomotor/es que compraste en los Ultimos 12 meses?
(% respuesta multiple) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afo o se van a comprar una en los préximos dos afios

var 26/25
en pp

precio §4% -8

Variedad de productos/marcas 41% +06

Buen servicio postventa 36% -14

Satisfaccion previa con el producto 339, -2
Facilidades de pago 25% -1

Trato agradable de vendedores 229% -10
Plazo de entrega  17% -10

Otros 1% -1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Igual que ocurria en los datos del afo anterior, el precio 3 de cada 4 encuestados nos dice que tiene intencion de
con el 64% es el motivo principal por el que los conduc-  volver al concesionario donde compraron su Ultima moto.
tores optarian por comprar en un establecimiento con-

creto. Le sigue con un 41% la variedad de productos/

marcas y con un 36% el buen servicio de postventa, aun-

que desciende en 14 puntos.
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MI FUTURA MOTO

TIPO DE MOTO

Entre los conductores que pretenden comprar una moto durante el proximo ano (8%), el 63% com-
prara una nuevay el 37% una de segunda mano.

Has dicho que tienes intencidon de comprar una moto en los préximos 12 meses.

¢Qué tipo/s de moto/s tienes pensado adquirir?
(% respuesta Unica) Base: tienen intencién de comprarse una moto en los préximos 12 meses

MEDIA MOTO SEGUNDA
GENERAL  var26/25 NUEVA MANO
en pp
Scooter
(Estandar, Rueda Alta 55% +4 60% 47%
y Touring)
Carretera

(Touring, Naked,
Supersport, Custom,
Trail y Supermotard)

44%

-2 41%  49%

Campo
(Enduro, Cross, Trial)

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

2%

-2 1% 4%

Centrdndonos en el tipo de moto, encontramos a los que
prefieren las scooters como primera opcion con el 55% de
las menciones (4 puntos porcentuales por encima de la
intencion del afio anterior), opcidn preferida por los usua-
rios de 35 a 44 anos con un 90% de menciones. De cerca
aparecen las motos de carretera con un 44%, descendiendo
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en 2 puntos respecto a la intencion mostrada en 2025, y
siendo las preferidas por los de 18 a 34 afos. Por ultimo,
optaran por las motos de campo el 2% de los usuarios,
cayendo este porcentaje de intencién de compra en 2 pun-
tos respecto al afio anterior.
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ESTABLECIMIENTO DE COMPRA

¢Donde pretendes adquirir tu futura motocicleta/ciclomotor?
(% respuesta multiple) Base: tienen intencién de comprarse una moto en los proximos 12 meses

MEDIA MOTO  SEGUNDA
GENERAL VagnZ%ZS NUEVA MANO

En un concesionario o tienda multimarca 55% -2 72% 27%
En un concesionario o tienda monomarca 24% -2 27% 20%
En un compra-venta de segunda mano 22% -8 11% 40%
En Internet 13% +4 4% 28%
En un taller o agente 11% 0 12% 9%
En otro tipo de establecimiento 5% 0 2% 10%
A través de una empresa de renting o leasing 2% -4 3%

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

EL 55% de los usuarios pretende adquirir su proxima moto  un 64% de menciones. Aumentan respecto al afo anterior
en un concesionario o tienda multimarca, destacando muy  los porcentajes de conductores que pretenden comprar
por encima de la media los usuarios de 45 a 54 afos con  su moto en internet.
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GASTO PREVISTO Y MEDIO DE PAGO

¢Cuanto dinero piensas destinar a la compra de tu préximo ciclomotor o motocicleta?
(Respuesta abierta numeérica) Base: tienen intencién de comprarse una moto en los proximos 12 meses

O

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

1
MEDIA (ES

a
-

0O -35%

El gasto medio total que pretenden realizar los consumidores encuestados es de 6.101€, un 35% menos de lo que pen-

saban destinar el ano anterior.

¢Qué medio/s de pago ultilizaras para la futura compra de tu/s ciclomotor/es o motocicleta/s?
(% respuesta multiple) Base: tienen intencion de comprarse una moto en Los proximos 12 meses

MEDIA
GENERAL

EFECTIVO / CONTADO 57%

SEGUNDA
MANO

69%

MOTO
NUEVA

50%

var 26/25
en pp

+2

FINANCIACION 430/0

-/ 54% 27%

OTROS

4%

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

+2 3% 7%

En cuanto al medio de pago, el pago en efectivo serd el
mas utilizado, concretamente por el 57% de los futuros
compradores de motos (aumentando en 2 puntos), seguido
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por los usuarios que optardn por la financiacion, que apa-
recen con un 43%, descendiendo en 7 puntos porcentuales
respecto al afio anterior,
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INTENCION DE COMPRA DE
ACCESORIOS O EQUIPACION

Pasando a la intencion de compra de accesorios o0 equipacion, encontramos un 45% que dice que
comprara durante los proximos 12 meses, aumentando en 2 puntos respecto a las intenciones del
ano anterior.

¢Cuanto dinero piensas destinar a la compra de accesorios de motocicleta/ciclomotor?
(Respuesta abierta numeérica) Base: tienen intencién de comprar equipacion y/o accesorios de moto
en Los préximos 12 meses

e +21%

-
MEDIA 2

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Los futuros compradores de accesorios 0 equipaciones gastaran una media de 210€, lo que supondria un 21% mds que
la intencién de gasto mostrada en 2025.
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Has respondido que tenias intencidn de comprar equipacion y/o accesorios de moto
en los proximos 12 meses. ;Qué tipo de accesorios tienes pensado adquirir?
(% Respuesta multiple) Base: tienen intencion de comprar equipacion y/o accesorios de moto en Los préximos 12 meses

var 26/25
en pp

casco A48% O
Guantess 349 +2
Chaqueta 33% -4

Accesorios para la moto 24% -3

Botas 21% -3

Traje/Mono 20% +1
Pantalones 19% 0
Herramientas 17% +4
Térmicos 13% -1
Airbag 9 +5

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En cuanto a lo que tiene pensado comprar, los cascos con  con un 33%. Aumentan las intenciones de compra en las
el 48% de las menciones, se encuentran en el primer lugar,  categorias de airbags, herramientas, guantes y trajes/
seguido por los guantes con un 34%, y por las chaquetas  monos.
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¢Donde pretendes adquirir la equipacion y/o los accesorios de motocicleta / ciclomotor?
(% Respuesta multiple) Base: tienen intencion de comprar equipacion y/o accesorios de moto en los préximos 12 meses

var 26/25
en pp

En un concesionario o tienda multimarca 54% -10

En Internet 28% -3

En un compra-venta de segunda mano ~ ))90  +1()

En un concesionario o tienda monomarca 16% 0

En un taller o agente 13% +1

En otro tipo de establecimiento 7% -3

A través de una empresa de renting o leasing 2% -2

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Si observamos el futuro lugar de compra de los acceso-  de los conductores asi lo indica. De lejos con el 28%
rios de moto, los concesionarios o tiendas multimarca  encontramos las tiendas online y por detras con un 22%
volverdn a ser los favoritos para el consumidor, el 54%  las tiendas de segunda mano.
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¢Qué medios de pago ultilizaras para la futura compra de equipacion y/o accesorios
de motocicleta/ciclomotor?
(% Respuesta multiple) Base: tienen intencién de comprar equipacion y/o accesorios de moto en los proximos 12 meses

var 26/25
en pp

Tarjetas débito 5§49 O

Efectivo 509 +15
11

Tarjeta de crédito fin de mes 10%

Tarjeta de crédito revolving 5% 0

Financiacion ofrecida en el concesionario o tienda 4% -1
Préstamo solicitado a mi banco o caja habitual 2% -3
Renting/Leasing 2% +1

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Con relacion a los medios de pago que se utilizardn para ~ Para el 71% de los usuarios encuestados la oferta de finan-
las futuras compras de accesorios de moto, en primer  ciacion es muy importante o bastante importante a la hora
lugar, encontramos las tarjetas de débito con un 64%. EL  de comprar una moto. Tan solo para el 8% carece total-
pago en efectivo (50%) y el pago mediante tarjeta de cré-  mente de importancia.

dito de fin de mes (10%) seran los siguientes medios de

pago mas utilizados.
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En caso de pedir un crédito para comprar una moto, ;a cual de las siguientes variables prestarias

atencion?

(% respuesta Unica) Base: se han comprado una moto en el Ultimo afio o se van a comprar una en Los préximos dos afos

15

70
2026
+7/

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Tipos de interés ofrecidos
Servicios asociados
Ninguna de las anteriores

Los tipos de interés de la oferta de financiacion es la varia-
ble que mas destaca para el 52% de los usuarios encues-
tados, sobre todo para los conductores de 45 a 54 afos
con un 62% de menciones.

Un 72% de los conductores encuestados considera inte-
resante la opcion de que el concesionario o la tienda
ofrezca financiacion + seguro + servicios, destacando entre
ellos los encuestados de 45 a 54 afos con un 80% de men-
ciones.
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LA MOTO ELECTRICA

Un 25% de los conductores de moto encuestados se plantea la compra de una moto eléctrica en
los proximos 2 afnos. Los encuestados de 18 a 24 anos destacan por encima de la media con un
33% de menciones.

¢A partir de qué nivel de autonomia estarias dispuesto a comprar una moto 100% eléctrica?
(% respuesta Unica) Base: se han comprado una moto en el yltimo afio o se van a comprar una en los préximos dos afos

Menos de 100 km 9
Entre 101y 250 km 44

M4s de 250 km 29

Ninguna 18

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Para el 44% de los encuestados, el nivel de autonomia  Casi la totalidad de los usuarios encuestados (84%) cree
por el que estarian dispuestos a comprar una moto eléc-  que la instalacion de puntos de recarga en la via publica
trica deberia ser de 101km a 250km como minimo, taly ~ es muy importante o bastante importante.

como ocurria el afo anterior.
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¢Como es de importante para ti la existencia de planes de incentivo para comprar una moto

eléctrica?
(% Respuesta Unica) Base: se han comprado una moto en el Gltimo afio 0 se van a comprar una en Los préximos dos anos

-9
22

% 48

2026

30
+1

No hace que me plantee comprar una moto eléctrica en 2026
Hace que me plantee comprar un moto eléctrica durante 2026
No lo sé / tengo dudas

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En cuanto a los incentivos y ayudas para la compra de  la compra de una moto eléctrica en 2026. Es el 30% (+1
motos eléctricas, el 48% de los encuestados opina que la  punto respecto al afo anterior) el que veria con buenos
existencia de planes de incentivos no le hace plantearse  0jos la compra gracias a este plan.
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¢Cual/es son los motivos por los que no comprarias una moto 100% eléctrica?
(% respuesta multiple) Base: no tienen intencion de comprar una moto 100% eléctrica en los proximos meses

var 26/25
en pp

La autonomia no es suficiente 46% -2

Es demasiado caro 369  -13
No tengo confianza ) /% -11

No tengo con qué recargar la bateria 26% -3
Requiere mucho tiempo de recarga 22% -11

Es menos potente que una moto térmica  17% -1
Es peligroso (bateria...) 14% -4

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Los motivos para no comprar una moto eléctrica mas  Para el 32% de los encuestados, la opcion de usar una
mencionados por nuestros usuarios encuestados son, en  moto eléctrica mediante un sistema de alquiler les resul-
primer lugar, la poca autonomia con un 46% (48% el afno  tarfa interesante, destacando por encima de la media en
anterior), seguido por el elevado precio de estas motos  este aspecto los encuestados de 25 a 34 afos con un
con un 36% (49% el ano anterior) y por la falta de con-  36%.

fianza con un 27% (37% el afio anterior).
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MOTOSHARING

Tan solo el 8% de los conductores encuestados ha utilizado el motosharing en alguna ocasion.

¢Con qué frecuencia usas este tipo de servicios?

(% respuesta Unica) Base: han usado el matosharing

14

28

+11

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

+5

25 -+8

Diariamente

Semanalmente

Mensualmente
¥ Ocasionalmente

Preguntando por la frecuencia de uso, vemos que el uso
diario, semanal y mensual aumenta considerablemente
en detrimento del porcentaje de los que Lo usaban solo
ocasionalmente.

EL 57% dice que solo utiliza el servicio de motosharing
para desplazamientos por ocio, seguido de un 30% que
lo utiliza exclusivamente para iry volver de casa al tra-
bajo y un 13% que lo utiliza en ambos casos.

108



EL OBSERVATORIO CETELEM | MOTOR 2026

¢Por qué utilizas el motosharing?
(% Respuesta multiple ) Base: han usado el motosharing

var 26/25
en pp
Menos atascos 33 -14
Disminucion de la contaminacion 28 +5
Por su precio y ahorro de costes 26 +6
(mantenimiento, seguro, etc.)
No pago aparcamiento 22 -14
Se pueden utilizar en momentos 29 11

de restricciones por contaminacion

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Si observamos Los puntos positivos del motosharing, para  tar atascos, se convierte este afio en la razon principal
el 33% de los usuarios de motosharing, la ventaja de evi-  para utilizar este servicio.
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MOTOS DE MARCAS CHINAS

Como cierre de nuestro estudio del sector de la moto, hemos querido dar una vision general de
la percepcidn que tienen los conductores espanoles a cerca de las motos chinas que llevan
pocos anos irrumpiendo en el mercado.

En los Ultimos afos, las marcas de motos chinas han aumentado de forma notable su presencia
en el mercado espanol, con mas modelos disponibles y mayor visibilidad frente a marcas
tradicionales. ;Qué percepcion tienes sobre el creciente nimero de motos de marcas chinas

en el mercado?
(% respuesta Unica) Base: total

No tengo una opinién formada 32

Me parece normal y 28
no influye en mi decisién

Me genera dudas sobre 21
la saturacion del mercado

Me hace desconfiar en comparacién 11
con las marcas tradicionales

Me genera mas interés porque 8
las considero una opcion real

% 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

En primer lugar, podemos ver como el mayor porcentaje  incluso un 11% dice que le hacen desconfiar frente a las
de respuestas nos dice que el conductor esparniol no tiene  marcas tradicionales. Tan solo un 8% sienten mas inte-
una opinion formada en cuanto a este tipo de motos e rés en estas motos al considerarlas una opcion real.
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Actualmente las marcas chinas ofrecen motos en distintos segmentos (scooter, naked, Trail, etc),
y no solo modelos basicos o de iniciacion. ;En qué medida considerarias una moto de marca

china como opcién vélida segun el tipo de moto que estés buscando?
(% respuesta Unica) Base: total

No lo sé/ no me lo he planteado 29
Solo para motos pequefias o de uso urbano 20
No la consideraria para ningin tipo de moto 20
Solo como primera moto o moto de iniciacion 20
La consideraria para cualquier tipo de moto 12

0/0 2026

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

EL 40% de los conductores dice que solo consideraria A igualdad de precio, los conductores que optarian por

estas motos como opcidn valida si es una moto de ini-  una moto de marca china frente a una marca tradicional

ciacion o de uso urbano. También encontramos un 20%  son tan solo el 4%, frente al 24% que tendria claro que

que no las considera opcion vdlida para ningun casoy  se decantaria por la marca tradicional. EL 32% nos dice

tan solo un 12% que las considerarian validas para cual-  que su decision dependeria del modelo concreto, y el

quier tipo de uso. resto se mantiene en una posicién mds precavida a la
hora de elegir entre una y otra.
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¢Hasta qué punto considerarias un/a moto de marca china como una alternativa real frente

a marcas tradicionales?
(% respuesta Unica) Base: total

38
Yo
20 2026 Ni mucha ni poca

Bastante alternativa real
Poca alternativa real
¥ Ninguna alternativa real
24 Il Totalmente una alternativa real

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

¢Qué grado de tranquilidad te daria comprar un/a moto de una marca china?
(% respuesta Unica) Base: total

37
70
21 2026

Ni tranquilidad ni inquietud
Bastante tranquilidad
Poca tranquilidad
25 ¥ Ninguna tranquilidad
B Mucha tranquilidad

Fuente: Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2025
Encuesta Cetelem-Canal Sondeo Observatorio Cetelem Motor 2026

Todavia estamos lejos de confiar totalmente en las mar- ~ como alternativa real a las marcas tradicionales, que
cas chinas para nuestras compras de motos. Adia de hoy,  confia en ellas a largo plazo y que estarfa tranquilo con
tan solo encontramos un 30% de conductores que las ve  su decisién de compra.
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LOS PUNTOS CLAVE

Mi moto actual

¢Cuando compraste tu ciclomotor o motocicleta actual?
(% respuesta Unica)

var 26/25
en pp

Més de 10 afios 12 +5
Entre 5y 10 afios 18 +3
Entre 3y 5 afios 12 -7
Entre 1y 3 afios 26 +7
1 afio 0 menos 31 -7

0/0 2026

de los conductores encuestados afirma haber
adquirido una moto y/o accesorios de moto en los

Compra en los vltimos 12 meses
ltimos 12 meses, manteniendo el mismo porcentaje

) 1 3
o)
/0 que el afo anterior.
gastando una un menos
media de € —1 70 que el afo
. /0 anterior.

¢Qué tipo/s de ciclomotor o Scooter Carretera Campo
r,nO_tOCIClEta compraste en los Estandar, Rueda Touring, Naked, Enduro, Cross,
ultimos 12 meses? Alta y Touring Supersport, Custom, Trial

(%respuesta multiple)

64%
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Proceso de compra

. Precio Variedad de Buen servicio
Top 3 motivos para 1 2 productos/marcas postventa
comprar en un
establecimiento
=T 64t 4L 36

70 70 70

Top 3 aspectos Seguridad La marca Funcionalidad
mas importantes 1 2 3
para comprar
una moto

47% |3/% | 3b%

Intencion de compra para los proximos 12 meses

Moto o La Scooter
ciclomotor +4
O/ la opcién mas demandada por los conductores que
O  compraran en este sector en 2026.
El gasto medio previsto es de
menos que lo
6 10 1€ '3 5"/ a0 anterior
. 0 afo anterior
Accesorios

Crece 2 puntos porcentuales el porcentaje de conductores de moto
con intencion de comprar algun tipo de accesorio o equipacion para
la moto, pasando de un 44% a un 46%.

con un gasto mas que la intencién
medio :€ + 0/ de gasto mostrada
previsto de O elano anterior
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Moto eléctrica

un +@ de los conductores de moto encuestados, se
decantarian por comprar una moto 100% eléctrica
% en los préximos 2 anos, creciendo este porcentaje
en 6 puntos respecto al aio anterior.

¢A partir de qué nivel de autonomia estarias dispuesto a comprar una moto 100% eléctrica?
(% respuesta Unica)

Menos de 100 km 9
Entre 101y 250 km 44

Mas de 250 km 29

Ninguna 18

0/0 2026

¢Cual/es son los motivos por los que no comprarias una moto 100% eléctrica?

(% respuesta multiple)
var 26/25
en pp

La autonomia no es suficiente 46% -2

Es demasiado caro 3G%  -13
No tengo confianza ) /%) -11

No tengo con qué recargar la bateria 26% -3
Requiere mucho tiempo de recarga 22% -11

Es menos potente que una moto térmica 17% -1
Es peligroso (bateria...) 14% -4

Disminuyen de forma importante los porcentajes
de los motivos por los que no comprar una moto eléctrica
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FICHA TECNICA

Motor 2026 El Observatorio Cetelem

Sector Auto y Moto

Encuesta a consumidores
La metodologia realizada ha sido la
siguiente:

Universo:

Hombres y mujeres que hayan com-
prado un coche 0 moto en el Ultimo afo
0 que tengan intencion de comprar en
los préximos dos anos.

Metodologia:

Técnica cuantitativa basada en una
entrevista online (CAWI) autoadminis-
trada online al panel de consumidores.

Muestra:
Se han realizado 1.669 encuestas,
representativas de la poblacion. Datos
CCAA representativos de Espania segun
censo INE.

Error Muestral:

Para un nivel de confianza del 95,5 %
y en las condiciones habituales de
muestreo p=g=50%, el margen de error
para datos totales es de un +2,53%.

Método muestreo. EL muestreo en base
a poblacion, considerando cuotas de
género, edad y Comunidad Auténoma.

Trabajo de campo:

Realizado del 17 de febrero al 2 de
marzo de 2026 por la empresa CANAL
SONDEO
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Motor 2025 El Observatorio Cetelem

Sector Auto y Moto

Encuesta a consumidores
La metodologia realizada ha sido la
siguiente:

Universo:

Hombres y mujeres que hayan com-
prado un coche 0 moto en el Ultimo afo
0 que tengan intencién de comprar en
los proximos dos anos.

Metodologia:

Técnica cuantitativa basada en una
entrevista online (CAWI) autoadminis-
trada online al panel de consumidores.

Muestra:
Se han realizado 2.088 encuestas,
representativas de la poblacién. Datos
CCAA representativos de Espafna segun
censo INE.

Error Muestral:

Para un nivel de confianza del 95,5 %
y en las condiciones habituales de
muestreo p=g=50%, el margen de error
para datos totales es de un +2,53%.

Método muestreo. EL muestreo en base
a poblacion, considerando cuotas de
género, edad y Comunidad Autdnoma.

Trabajo de campo:
Realizado del 6 al 21 de febrero de
2025 por la empresa CANAL SONDEO.
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