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dez. Gracias a los Ertes y los créditos
ICO, los concesionarios pudieron
aguantar. A partir del mes de junio
y julio hubo una buena recupera-
ci6n de mercado. Al final de afio no
hablabamos de sostener al merca-
do, sino de rentabilidades positivas.
Al final esa rentabilidad hay que
verla como positiva, ya que noso-
tros acabamos con una rentabilidad
sobre las ventas del 1,6%, por enci-
ma de la media del mercado”.

Para Marta Blazquez, “2020 nos
sorprendid a todos gratamente. Es-
te afio los empresarios lo tienen que
ver a 12 meses vista, porque es ver-
dad que va a haber un primer se-
mestre muy dificil. Todos tenemos
la esperanza con la vacunacién de
que la segunda parte del afio sea un
poco los locos afios 20 en cuanto a
consumo”.

En relacion a la fuerza laboral,
Rafael Prieto puso en valor la ne-
cesidad de contar con un equipo
bien formado ante la nueva ola de
la digitalizacion. “Hay una parte
que es coOmo preparar a una fuerza
laboral que est4 en la distribucién
para afrontar una transformacion
digital y técnica de calibres desco-
nocidos con empleos que segura-
mente ahora ni conocemos”, deta-
116.

Para Israel Garcia, “no existen los
clientes extremos. El cliente, al fi-
nal, tiene que disfrutar. Un cliente
no es totalmente digital. Hay clien-
tes que se derivan mucho mas al ne-
gocio digital, pero la gran parte de
esos clientes es porque han visto el
vehiculo”.

Nueva fiscalidad

Otro aspecto en el que coincidie-
ron los expertos fue en modificar
la fiscalidad del sector. El pasado 1
de enero entro en vigor el nuevo
ciclo de medicién de emisiones
WLTP, mas severo que el anterior,
y Espafia decidi6 no modificar los
tramos de este impuesto, tal y co-
mo demando el sector. Ante esta
situacién, Blazquez lamento que la
no modificacién envi6 una “mala
sefial” al mercado, ademds de un
aumento de precios. Por ello, sub-
ray6 la importancia de modificar
la fiscalidad para que se convierta
en un elemento que incentive la
compray el achatarramiento de
vehiculos, al tiempo que pidi6 “ac-
tuar ya”. De lo contrario, “el segun-
do semestre sera bueno, pero lo se-
r4 para menos empresas porque no
podran resistir”.

Para Satrastegui, “con la revision
de la fiscalidad se propuso exten-
der la norma anterior, que no se po-
dia debido ala normativa europea,
o subir los tramos, que tampoco se
acepto. Se pidid la continuidad del
Renove y tampoco se aceptd. Eso
nos tiene que hacer reflexionar. Al-
go estaremos haciendo peor que el
resto de Europa”. Asimismo, defen-
dié modificar el impuesto de ma-
triculacién por otro que grave el uso
del vehiculo, eso “podria ayudar a
aumentar la renovacion del parque,
pero de momento no ha ocurrido”.
El maximo directivo de la marca

surcoreana en Espafia detall6 que
los planes de incentivo a la compra
de vehiculos electrificados “esta
muy bien”, aunque recordo6 que Es-
pafia se sitia a la cola de Europa en
electrificacion.

Sobre la red de infraestructuras
de recarga para el vehiculo eléctri-
co, Satrustegui dijo que actualmen-
te en Espafia hay 8.000 puntos de
recarga publica y “si nos compara-
mos con otros paises de Europa es
insuficiente”. También insistié en
mejorar la burocracia para la ins-
talacion de estas infraestructuras.
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Y es que, segun desveld, “se tarda
en montar un punto entre nueve y
20 meses”.

Mas determinante se mostrd Ra-
fael Prieto, quien destacé que “va
siendo hora de que expliquemos a
las autoridades que necesitamos un
poco mas de vision a largo plazo.
No podemos hablar de una renova-
cién del parque, que es un mal es-
tructural del mercado espafiol, con
soluciones coyunturales a golpe de
brochazo que duran seis meses. Eso
da una incertidumbre a toda la ca-
dena que no puede ser”.
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El secretario general de Industria y Pyme, Raiil Blanco.

“Sin la industria de
la automocion no hay
transicion ecologica"”

El secretario general
de Industria y Pyme

insta a aprovechar el
plan de recuperacion

eE MADRID.

En el marco de la jornada empre-
sarial La evolucién del sector de la
automocion, organizada por elE-
conomista en colaboracion con
Econocom, el secretario general
de Industria y Pyme, Raiil Blan-
co, defendié la importancia del
sector de la automocion. “La in-
dustria siempre responde, sin in-
dustria de la automocién no hay
transicion ecoldgica. Sin coche no
hay proyecto, esto es muy impor-
tante. El coche estd en el centro.
El almacenamiento energético
también, pero cuando hablamos
de industria de automocion no nos
vamos a hacer trampas”, explico
Blanco.

Para el secretario general de In-
dustria y Pyme, dependiente del
Ministerio de Industria, Comer-
cioy Turismo, “la industria de au-
tomocion siempre responde, ver-
tebra el pais, incluso ahora tene-
mos una oportunidad de vertebrar
el pais de una manera diferente,
partiendo en zonas que no esta-
ban tan industrializadas”, al tiem-
po que avanzo que “vendran mas
noticias de otros fabricantes”, asi
como “mas noticias en torno a las
baterias”.

Ademas, Blanco destaco la im-
portancia de tener un mercado in-
terior fuerte. “Desde el punto de
vista de lo ptiblico tenemos una
ocasion unica de que, a pesar de
la situaciéon econémica que hay
actualmente derivada de la pan-
demia, aprovechar el plan de re-
cuperacion y todos los recursos
que hay”, afirmd el secretario ge-
neral de Industria y Pyme.

Blanco también puso en valor
las diferentes noticias anunciadas

en las ultimas semanas, como la
fabricacién de vehiculos eléctri-
cos por parte de Seat-Volkswagen
en Espafia, la adjudicacion de cin-
co modelos hibridos de Renault a
las plantas de Palenciay Vallado-
lid, una nueva familia de motores
y dos nuevas cajas de velocidades
para la factoria que la marca gala
tiene en Sevilla, asi como la cons-
truccién de una factoria de bate-
rias en Extremadura, que sera la
primera del sur de Europa.

Ahora bien, tal y como comen-
t0, ala hora de hablar de baterias
“hay que centrar de qué hablamos.
En las baterias hay catodos, hay
celdas y hay battery pack, que es
lo mas cercano a planta, es decir,
el montaje de la bateria y que ca-
da fabricante lo ha de tener cer-
cano a su planta”.

Por todo ello, aseguro que “es-
to es fruto del trabajo de los ulti-
mos dos afios. Tenemos una vi-
sién comun con el objetivo de ace-
lerar para poder garantizar que
Espafia, el segundo constructor
europeo, también lo sea en los afios
2030y 2040”.

En su opinién, “la pandemia ha
acelerado tendencias de digitali-
zacion, no solo en Espafia, sino a
nivel europeo. Las empresas que
son las protagonistas también lo
estan haciendo. Tenemos ahora
una ocasion unica”.

De otra parte, el secretario ge-
neral de Industria sefial6 que, “si
el plan de recuperacién tiene que
servir para algo es para incremen-
tar las capacidades industriales y
tecnologicas. Ya se ha dicho que
de los proyectos tractores que va
a incluir el plan de recuperacién
el primero va a ser el del vehicu-
lo eléctrico”.

“Si conseguimos sacar estos pro-
yectos adelante, acompafiando a
todas las noticias que ya se estan
sucediendo, estoy seguro de que
tendremos mucho éxito”, conclu-
y0 el secretario general de Indus-

tria y Pyme.
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De izquierda a derecha: Rafael Prie-
to (Ganvam), Israel Garcia (Econo-
com), Juanjo Santacana (‘elEcono-
mista’), Marta Blazquez (Faconau-
‘to)y Leopoldo Satristegui (Hyundai
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La digitalizacion, punta de lanza de la
transformacion de los concesionarios

El sector pide al Gobierno actuar ya y cambiar el impuesto de matriculacion por uno que grave el uso

elEconomista MADRID.

La pandemia del Covid-19 ha ace-
lerado el proceso de transformacion
y modernizacion de los concesio-
narios espafioles. Un proceso que
se ha ido desarrollando por parte
de los fabricantes de vehiculos y de
la propia distribucion durante los
altimos afios. Todos los aprendiza-
jes, derivados de un cierre comer-
cial durante méas de dos meses, han
provocado que los concesionarios
hayan llevado a cabo distintas in-
versiones para paliar la reduccion
del tréafico de exposicién que se ha
producido en los tiltimos afios.

Esta fue una de las principales
conclusiones de la jornada empre-
sarial La evolucion del sector de la
automocion, organizada por elEco-
nomista en colaboracion con Eco-
nocom.

En una mesa de debate se han da-
do cita representantes de los fabri-
cantes de vehiculos, los concesio-

La industria
demanda alas
autoridades una
vision a largo plazo
para el automovil

narios y las redes de distribucién
quienes realizaron un analisis so-
bre la situacion actual en la que se
encuentran.

Para el director general de Hyun-
dai en Espafia, Leopoldo Satruste-
gui, “los concesionarios se han ido
preparando en estos ltimos afios.
En 2020, como consecuencia de la
pandemia, se acelerd este cambio.
Ya hace afios que los clientes, antes
de acudir a los concesionarios, pa-
san por las webs de los fabricantes
y van mucho mads informados que
antes. Con lo cual el numero de vi-
sitas ha bajado, a cambio sube la ra-

tio de cierre. Los concesionarios,
POCO a poco, unos mas que otros, se
van adaptando a esta situacion”.

En la misma linea se pronuncié
el director de proyectos internacio-
nales de Econocom, Israel Garcia,
quien explicd que “el concesiona-
rio lleva invirtiendo desde hace mu-
chos afios en renovarse y en desa-
rrollar todo lo que es su proceso de
experiencia de compra. Si nos va-
mos cerca del mundo del concesio-
nario ya inici6 un trabajo hace mu-
chisimos afios, donde va renovan-
do todo ese proceso. Son muy co-
nocedores de que el paso por los
concesionarios ha bajado muchisi-
mo.

A suvez, lavicepresidenta ejecu-
tiva de la patronal de los concesio-
narios (Faconauto), Marta Blazquez,
recordd que “un concesionario no
deja de ser el brazo armado de la
marca. Son los representantes fren-
te al cliente final. El contacto con
el cliente lo tiene el concesionario.

La distribucion
quiere contar con
un equipo bien
formado ante la
nueva digitalizacion

Los concesionarios tienen que se-
guir haciendo inversiones porque
el usuario final exige nuevas for-
mas de comunicarse”.

En su opinién, “con los nuevos
modelos de negocio se van a ven-
der mas porque se va a vender me-
jory se van a quitar del mercado
nuevos coches y se van a recaudar
mas impuestos. Al final, todo el mun-
do gana, pero el como es lo que nos
esta faltando.”.

Asimismo, el adjunto al presiden-
te de la patronal de la distribucién
de vehiculos, Rafael Prieto, apun-
té que “la distribucién en su con-

junto va a tener que vivir un mode-
lo hibrido y posiblemente eso va a
ser lo mas complicado de asumir.
Vamos a tener que convivir toda-
via una gran parte de la clientela
que va a tener unos usos y costum-
bres que le son propios con nuevos
consumidores que van llegando.
Las redes de distribucion en su con-
junto van a tener que vivir con ese
doble modelo”.

Sobre las previsiones que mane-
jan para el presente ejercicio, el di-
rector general de Hyundai Esparia
aseverd que al principio de 2021
“las previsiones eran mejores. Vien-
do c6émo ha evolucionado el mer-
cado no creo que vaya a ser un afio
magnifico, aunque vamos a tener
mas volumen. El impuesto de ma-
triculacion va a tener un impacto
importante”. En su opinion, “el re-
sultado de 2020 hay que verlo co-
mo muy positivo. Hace un afio to-
do lo veiamos muy negro y empe-
zabamos a hacer planes de liqui-



