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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-
ción de mercado. Al final de año no 
hablábamos 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 Blázquez, “2020 nos 
sorprendió a todos gratamente. Es-
te año los empresarios lo tienen que 
ver a 12 meses vista, porque es ver-
dad que va a haber un primer se-
mestre muy difícil. Todos tenemos 
la esperanza con la vacunación de 
que la segunda parte del año sea un 
poco los locos años 20 en cuanto a 
consumo”. 

En relación 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 digitalización. “Hay una parte 
que es cómo preparar a una fuerza 
laboral que está en la distribución 
para afrontar una transformación 
digital y técnica de calibres desco-
nocidos con empleos que segura-
mente ahora ni conocemos”, deta-
lló. 

Para Israel García, “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 más al ne-
gocio digital, pero la gran parte de 
esos clientes es porque han visto el 
vehículo”.   

Nueva fiscalidad 
Otro aspecto en el que coincidie-
ron los expertos fue en modificar 
la fiscalidad del sector. El pasado 1 
de enero entró en vigor el nuevo 
ciclo de medición de emisiones 
WLTP, más severo que el anterior, 
y España decidió no modificar los 
tramos de este impuesto, tal y co-
mo demandó el sector. Ante esta 
situación, Blázquez lamentó que la 
no modificación envió una “mala 
señal” al mercado, además de un 
aumento de precios. Por ello, sub-
rayó la importancia de modificar 
la fiscalidad para que se convierta 
en un elemento que incentive la 
compra y el achatarramiento de 
vehículos, al tiempo que pidió “ac-
tuar ya”. De lo contrario, “el segun-
do semestre será bueno, pero lo se-
rá para menos empresas porque no 
podrán resistir”. 

Para Satrústegui, “con la revisión 
de la fiscalidad se propuso exten-
der la norma anterior, que no se po-
día debido a la normativa europea, 
o subir los tramos, que tampoco se 
aceptó. Se pidió la continuidad del 
Renove y tampoco se aceptó. Eso 
nos tiene que hacer reflexionar. Al-
go estaremos haciendo peor que el 
resto de Europa”. Asimismo, defen-
dió modificar el impuesto de ma-
triculación por otro que grave el uso 
del vehículo, eso “podría ayudar a 
aumentar la renovación del parque, 
pero de momento no ha ocurrido”. 
El máximo directivo de la marca 

El proceso de 
digitalización se 
verá favorecido 
por la llegada 
de los nuevos 
clientes que 
demanden el 
pago por uso” 
 
 Israel García 
Director de proyectos 
internacionales de Ecoocom

“

Toda la 
distribución  
va a tener que 
vivir un modelo 
híbrido y eso  
va a ser lo más 
complicado  
de asumir” 
 
 Rafael Prieto 
Adjunto al presidente  
de Ganvam

“

Los clientes, 
antes de acudir 
al concesionario, 
pasan por las 
webs y llegan 
mucho más 
informados  
que antes” 
 
Leopoldo Satrústegui 
Director general de Hyundai 
España

“

Tenemos  
que dar la 
oportunidad 
para que el 
cliente haga  
vía ‘online’ o de 
manera física  
lo que quiera” 
 
 Marta Blázquez 
Vicepresidenta ejecutiva  
de Faconauto

“

eE MADRID.  

En el marco de la jornada empre-
sarial La evolución del sector de la 
automoción, organizada por elE-
conomista en colaboración con 
Econocom, el secretario general 
de Industria y Pyme, Raül Blan-
co, defendió la importancia del 
sector de la automoción. “La in-
dustria siempre responde, sin in-
dustria de la automoción no hay 
transición ecológica. Sin coche no 
hay proyecto, esto es muy impor-
tante. El coche está en el centro. 
El almacenamiento energético 
también, pero cuando hablamos 
de industria de automoción no nos 
vamos a hacer trampas”, explicó 
Blanco. 

Para el secretario general de In-
dustria y Pyme, dependiente del 
Ministerio de Industria, Comer-
cio y Turismo, “la industria de au-
tomoción siempre responde, ver-
tebra el país, incluso ahora tene-
mos una oportunidad de vertebrar 
el país de una manera diferente, 
partiendo en zonas que no esta-
ban tan industrializadas”, al tiem-
po que avanzó que “vendrán más 
noticias de otros fabricantes”, así 
como “más noticias en torno a las 
baterías”.   

Además, Blanco destacó la im-
portancia de tener un mercado in-
terior fuerte. “Desde el punto de 
vista de lo público tenemos una 
ocasión única de que, a pesar de 
la situación económica que hay 
actualmente derivada de la pan-
demia, aprovechar el plan de re-
cuperación y todos los recursos 
que hay”, afirmó el secretario ge-
neral de Industria y Pyme. 

Blanco también puso en valor 
las diferentes noticias anunciadas 

en las últimas semanas, como la 
fabricación de vehículos eléctri-
cos por parte de Seat-Volkswagen 
en España, la adjudicación de cin-
co modelos híbridos de Renault a 
las plantas de Palencia y Vallado-
lid, una nueva familia de motores 
y dos nuevas cajas de velocidades 
para la factoría que la marca gala 
tiene en Sevilla, así como la cons-
trucción de una factoría de bate-
rías en Extremadura, que será la 
primera del sur de Europa. 

Ahora bien, tal y como comen-
tó, a la hora de hablar de baterías 
“hay que centrar de qué hablamos. 
En las baterías hay cátodos, hay 
celdas y hay battery pack, que es 
lo más cercano a planta, es decir, 
el montaje de la batería y que ca-
da fabricante lo ha de tener cer-
cano a su planta”. 

Por todo ello, aseguró que “es-
to es fruto del trabajo de los últi-
mos dos años. Tenemos una vi-
sión común con el objetivo de ace-
lerar para poder garantizar que 
España, el segundo constructor 
europeo, también lo sea en los años 
2030 y 2040”. 

En su opinión, “la pandemia ha 
acelerado tendencias de digitali-
zación, no solo en España, sino a 
nivel europeo. Las empresas que 
son las protagonistas también lo 
están haciendo. Tenemos ahora 
una ocasión única”. 

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

“Si conseguimos sacar estos pro-
yectos adelante, acompañando a 
todas las noticias que ya se están 
sucediendo, estoy seguro de que 
tendremos mucho éxito”, conclu-
yó el secretario general de Indus-
tria y Pyme.

“Sin la industria de  
la automoción no hay 
transición ecológica”

El secretario general de Industria y Pyme, Raül Blanco. 

El secretario general 
de Industria y Pyme 
insta a aprovechar el 
plan de recuperación

surcoreana en España detalló que 
los planes de incentivo a la compra 
de vehículos electrificados “está 
muy bien”, aunque recordó que Es-
paña se sitúa a la cola de Europa en 
electrificación. 

Sobre la red de infraestructuras 
de recarga para el vehículo eléctri-
co, Satrústegui dijo que actualmen-
te en España hay 8.000 puntos de 
recarga pública y “si nos compara-
mos con otros países de Europa es 
insuficiente”. También insistió en 
mejorar la burocracia para la ins-
talación de estas infraestructuras. 

Y es que, según desveló, “se tarda 
en montar un punto entre nueve y 
20 meses”. 

Más determinante se mostró Ra-
fael Prieto, quien destacó que “va 
siendo hora de que expliquemos a 
las autoridades que necesitamos un 
poco más de visión a largo plazo. 
No podemos hablar de una renova-
ción del parque, que es un mal es-
tructural del mercado español, 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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La pandemia del Covid-19 ha ace-
lerado el proceso de transformación 
y modernización de los concesio-
narios españoles. Un proceso que 
se ha ido desarrollando por parte 
de los fabricantes de vehículos y de 
la propia distribución durante los 
últimos años. Todos los aprendiza-
jes, derivados de un cierre comer-
cial durante más de dos meses, han 
provocado que los concesionarios 
hayan llevado a cabo distintas in-
versiones para paliar la reducción 
del tráfico de exposición que se ha 
producido en los últimos años.  

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

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

narios y las redes de distribución  
quienes realizaron un análisis so-
bre la situación actual en la que se 
encuentran.  

Para el director general de Hyun-
dai en España, Leopoldo Satrúste-
gui, “los concesionarios se han ido 
preparando en estos últimos años. 
En 2020, como consecuencia de la 
pandemia, se aceleró este cambio. 
Ya hace años que los clientes, antes 
de acudir a los concesionarios, pa-
san por las webs de los fabricantes 
y van mucho más informados que 
antes. Con lo cual el número de vi-
sitas ha bajado, a cambio sube la ra-

tio de cierre. Los concesionarios, 
poco a poco, unos más que otros, se 
van adaptando a esta situación”.  

En la misma línea se pronunció 
el director de proyectos internacio-
nales de Econocom, Israel García, 
quien explicó que “el concesiona-
rio lleva invirtiendo desde hace mu-
chos años 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 inició un trabajo hace mu-
chísimos años, donde va renovan-
do todo ese proceso. Son muy co-
nocedores de que el paso por los 
concesionarios ha bajado muchísi-
mo.  

A su vez, la vicepresidenta ejecu-
tiva de la patronal de los concesio-
narios (Faconauto), Marta Blázquez, 
recordó 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. 

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

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

Asimismo, el adjunto al presiden-
te de la patronal de la distribución 
de vehículos, Rafael Prieto, apun-
tó que “la distribución en su con-

junto va a tener que vivir un mode-
lo híbrido y posiblemente eso va a 
ser lo más complicado de asumir. 
Vamos a tener que convivir toda-
vía 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 distribución 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 España 
aseveró que al principio de 2021 
“las previsiones eran mejores. Vien-
do cómo ha evolucionado el mer-
cado no creo que vaya a ser un año 
magnífico, aunque vamos a tener 
más volumen. El impuesto de ma-
triculación va a tener un impacto 
importante”. En su opinión, “el re-
sultado de 2020 hay que verlo co-
mo muy positivo. Hace un año to-
do lo veíamos muy negro y empe-
zábamos a hacer planes de liqui-

La industria 
demanda a las 
autoridades una 
visión a largo plazo 
para el automóvil

La digitalización, punta de lanza de la 
transformación de los concesionarios
El sector pide al Gobierno actuar ya y cambiar el impuesto de matriculación por uno que grave el uso

La distribución 
quiere contar con 
un equipo bien 
formado ante la 
nueva digitalización

Jornada ‘La evolución del sector de la automoción’

De izquierda a derecha: Rafael Prie-
to (Ganvam), Israel García (Econo-
com), Juanjo Santacana (’elEcono-
mista’), Marta Blázquez (Faconau-
to)y Leopoldo Satrústegui (Hyundai 
España). A. MARTÍN, N. MARTÍN.


