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EDITORIAL
DANIEL OREJAS 

GERENTE GRUPO LEOMOTOR

En el sector automotriz llevamos varios años de 
continuos cambios que nos han hecho aprender y 
sobre todo avanzar en aras a mejorar nuestro servicio 
al cliente, nos ha obligado a reinventarnos para poder 
sobrevivir en un mercado tan competitivo como el 
nuestro. Pensábamos que después del COVID lo 
habíamos vivido todo y ahora no solo tenemos el reto 
de todas las marcas chinas que están entrando, sino 
que a esto se une una guerra en Europa y una guerra 
comercial con aranceles del que hasta hace poco era el 
líder del mercado libre.

Todo el sector debe reinventarse, las complicaciones 
no solo son para los concesionarios sino también para 
muchas marcas y fabricantes de componentes que ven 
que la situación cambia por momentos.

Siempre hay que sacar una lectura positiva de toda 
transformación, estamos viendo con todos estos 
�F�D�P�E�L�R�V���T�X�H���O�D���4�J�X�U�D���G�H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R���H�V�W�£���V�L�H�Q�G�R����
cada vez más si cabe, más relevante. Varias marcas han 
intentado saltarse este paso y el tiempo nos ha dado 
la razón, algunas de ellas ya están otra vez trabajando 
con la estructura clásica de concesionario y las que no, 
están en claro retroceso en el mercado.

Hace años se empezó a implantar el modelo de 
agencia y se está demostrando que el sistema que ha 
funcionado toda la vida sigue siendo el que mejor y 
más servicio da al consumidor. El cliente es soberano 
y aunque siga creciendo lo digital, siempre acabará 
pidiendo una persona que le responda a las preguntas 
y sobre todo alguien que le atienda en los momentos 
complicados. Por supuesto que nos seguiremos 

adaptando a las nuevas tecnologías como siempre 
hemos hecho, pero sin olvidar lo que nos ha hecho 
llegar hasta hoy, el servicio al cliente.

Por ello creo que las diferentes asociaciones de 
concesionarios son fundamentales para mejorar el 
sector y seguir manteniendo una voz con los distintos 
actores muy necesarias. Nadie sabe mejor que 
nosotros lo que demanda el cliente, los inconvenientes 
que nos encontramos con los diferentes organismos 
y con las marcas. Somos la voz del cliente para que 
el mercado siga evolucionando. Debemos seguir 
denunciando a quien corresponda que no se puede 
esperar hasta 2 años para que se paguen ayudas 
prometidas, tenemos que intentar ayudar a que se 
�V�L�P�S�O�L�4�T�X�H�Q���O�R�V���S�U�R�F�H�V�R�V���S�D�U�D���K�D�F�H�U�O�H���D�O���F�O�L�H�Q�W�H���O�D��
operación mucho más sencilla. Nos vienen muchos 
más cambios en el futuro con el vehículo eléctrico y 
por ello es fundamental que las diferentes patronales, 
todos juntos seamos capaces de tener una sola voz y 
que el cliente en vez de tener 17 diferentes normativas 
consiga solo 1. Esto nos hará avanzar en esta nueva 
realidad, y sobre todo lo haremos de una manera 
mucho menos traumática. 

En este contexto de constante evolución, contar 
con aliados como Proassa e IAG Seguros es clave 
para seguir ofreciendo servicios especializados 
que comprenden profundamente las necesidades 
�G�H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R�����&�R�Q���F�R�Q�4�D�Q�]�D�����F�R�P�S�U�R�P�L�V�R���\��
colaboración, seguiremos avanzando hacia esta nueva 
realidad.  

LA NUEVA REALIDAD
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En la anterior publicación (nº 1/2025) de este 

Magazine, nos referimos a la garantía en la 

compraventa de vehículos. Vamos a centrarnos 

hoy, muy sucintamente, en la garantía de las 

reparaciones.

Una lectura sosegada de esta publicación ayudará 

al lector a disipar sus dudas sobre esta cuestión 

tan controvertida.

I. LA GARANTÍA LEGAL EN LAS 
REPARACIONES DE VEHÍCULOS 
DESTINADOS A UN USO PARTICULAR.

En el caso de vehículos adquiridos por 

consumidores, es decir, que se van a destinar 

a un uso particular, hay que distinguir el origen 

de la avería, pues si se trata de una falta de 

conformidad  con el bien vendido –Artículo 115 

y ss de la Ley General para la Defensa de los 

Consumidores y Usuarios- aplica la legislación 

especial de consumidores, y, por el contrario, si 

se trata de una reparación ordinaria, sería de 

aplicación el Real Decreto 1457/1986, de 10 de 

enero, por el que se regulan la actividad industrial 

y la prestación de servicios en los talleres de 

reparación de vehículos automóviles, de sus 

equipos y componentes.

En relación con las averías que se originan como 

consecuencia de una falta de conformidad 

con el bien adquirido –por ejemplo, el coche 

adquirido tiene un fallo en el motor que impide 

su funcionamiento-, dicha reparación tiene una 

garantía de 12 meses, al amparo de lo dispuesto 

en el artículo 122.3 LGDCU.

Por otra parte, las reparaciones ordinarias de los 

vehículos de uso particular, cuyo origen no es 

una falta de conformidad, gozan de una garantía 

que expira a los 3 meses o 2.000 Kilómetros –la 

primera condición que se cumpla-, en virtud de 

lo previsto en el artículo 16.2 del Real Decreto 

1457/1986. 

Éste establece una serie de pautas que deben 

seguir los talleres en caso de que tengan que 

realizar una reparación con garantía. Estas son:

1. La garantía será total, es decir, no podrá 

suponer ningún gasto para el cliente.

2. El cliente debe comunicar la avería al taller, 

que correrá con los gastos de la reparación. El 

servicio deberá prestarse en sus instalaciones, 

o en las de otro taller indicado por el garante, 

que actuará en su nombre.

3. Si el cliente aporta piezas para la reparación, las 

mismas no estarán garantizadas.

4. Si la avería se produce porque el cliente se ha 

�Q�H�J�D�G�R���D���U�H�S�D�U�D�U���F�L�H�U�W�D�V���G�H�4�F�L�H�Q�F�L�D�V�����\���H�Q���O�D��

factura se ha hecho constar tanto la necesidad 

de la reparación como la negativa del cliente, 

no aplicará la garantía de la reparación.

A tal efecto, dejamos constancia de la importancia 

de consultar la normativa de consumo de cada 

una de las Comunidades Autónomas, ya que 

puede variar con respecto a la norma estatal .

II. GARANTÍA LEGAL EN LAS 
REPARACIONES DE VEHÍCULOS 
DESTINADOS A UN USO PROFESIONAL.

Tratándose de reparaciones de vehículos que se 

�X�W�L�O�L�]�D�Q���F�R�Q���X�Q���4�Q���S�U�R�I�H�V�L�R�Q�D�O���R���H�P�S�U�H�V�D�U�L�D�O�����H�O��

artículo 16.2 del Real Decreto 1457/1986 dispone 

que habrá de atenderse a si nos encontramos 

ante un turismo o un vehículo industrial.

En el caso de los turismos, el precitado Real 

Decreto dispone que las reparaciones tendrán 

una garantía de 3 meses o 2.000 Kilómetros –lo 

que suceda antes-.

LA GARANTÍA 
EN LAS REPARACIONES 
DE LOS VEHÍCULOS

Aprovecho la 
oportunidad que nos 
brinda este Magazine 
para seguir abundando 
en una problemática 
tan cotidiana y de 
actualidad como la de 
las garantías de los 
productos y servicios 
en el sector de la 
automoción.

MARTÍN HORNEDO MUGUIRO 
QVADRIGAS ABOGADOS

Las reparaciones ordinarias de 
los vehículos de uso particular, 
cuyo origen no es una falta de 
conformidad, gozan de una 
garantía que expira a los 3 meses 
o 2.000 Km.
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Mientras que los vehículos industriales, gozan de 

una garantía en las reparaciones de 15 días o 2.000 

Kilómetros.

�(�Q���F�X�D�Q�W�R���D���O�D�V���H�V�S�H�F�L�4�F�D�F�L�R�Q�H�V���G�H���O�D���J�D�U�D�Q�W�¯�D�����V�H��

aplican las mismas que en el caso de los vehículos 

destinados a un uso particular, es decir, la gratuidad 

de la misma, en las propias instalaciones del taller que 

realizó la reparación de la que deviene la reparación 

en garantía o en otras de algún otro taller que actúe en 

su nombre. No será de aplicación la garantía en caso 

de negativa del cliente para reparar ciertos defectos, 

siempre y cuando esta oposición esté documentada en 

la factura-.

III. LA GARANTÍA COMERCIAL EN LAS 
REPARACIONES

Al igual que en las compraventas, todos los 

empresarios tienen la posibilidad de ofrecer, 

adicionalmente, una garantía comercial para las 

�U�H�S�D�U�D�F�L�R�Q�H�V�����F�R�Q���H�O���4�Q���G�H���U�H�I�R�U�]�D�U���O�D���J�D�U�D�Q�W�¯�D���O�H�J�D�O��

La garantía comercial es complementaria a la legal, es 

decir, no puede limitarla, y siempre va a suponer un 

refuerzo a la misma.

Para evitar cualquier duda o confusión al cliente, 

el empresario debe señalar qué cubre la garantía 

comercial (mano de obra, mantenimiento, ciertas 

piezas…), durante cuánto tiempo se aplica dicha 

garantía, que es complementaria a la garantía legal y, 

�H�Q���G�H�4�Q�L�W�L�Y�D�����W�R�G�D���O�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�µ�Q���T�X�H���S�U�H�F�L�V�H���H�O���F�O�L�H�Q�W�H��

para conocer cualquier circunstancia relativa a la 

garantía y a la forma en la que debe actuar para poder 

�E�H�Q�H�4�F�L�D�U�V�H���G�H���H�O�O�D��

IV. LA EXCEPCIÓN: LAS PIEZAS 

Los plazos establecidos en los artículos anteriores 

pueden no ser de aplicación si la pieza sustituida tiene 

una garantía mayor. Esto es porque, si un recambio 

es nuevo, y se vende con una garantía legal de 3 años, 

la garantía de la reparación será de 3 años, siempre 

y cuando se tenga que reparar la referida pieza. Es 

decir, si se produce una avería que es consecuencia de 

la instalación de esa pieza, pero dicha pieza no se ha 

visto dañada, volverán a regir los plazos que hemos 

comentado en los puntos 1 y 2 anteriores.

Por lo tanto, es especialmente relevante conocer 

las garantías que tienen cada una de las piezas que 

�X�W�L�O�L�]�D�P�R�V���H�Q���O�D�V���U�H�S�D�U�D�F�L�R�Q�H�V�����F�R�Q���H�O���4�Q���G�H���F�R�Q�R�F�H�U���H�Q��

todo momento cuál es el plazo de garantía que tiene el 

servicio prestado en un taller reparador.

V. CONCLUSIONES

De lo anteriormente expuesto cabe destacar:

1. Que hay que tener en cuenta la condición del cliente 

para conocer la normativa aplicable. Como ha 

quedado expuesto, si es un consumidor, la garantía 

de las reparaciones se regirá por el artículo 122.3 

de la LGDCU – un año si su origen es una falta de 

conformidad- o por el artículo 16.2 del Real Decreto 

1457/1986 – 3 meses o 2.000 Km si se trata de una 

reparación ordinaria-.

Por el contrario, si el cliente fuera un profesional la 

garantía de la reparación sería de 3 meses o 2.000 Km 

en el caso de turismos o 15 días o 2.000 Km cuando el 

vehículo reparado tiene la característica de vehículo 

industrial.

2. Que la legislación aplicable a los consumidores 

puede variar de una Comunidad Autónoma a otra, 

por lo que habrá de estarse a las disposiciones de 

consumo vigentes en cada Comunidad.

3. Que en caso de ofrecer una garantía comercial, 

ésta deberá ser clara y concisa, previendo su 

alcance y contenido, que habrán de recogerse en un 

documento que deberá ser entregado al cliente.

4. Que en caso de que la pieza utilizada en una 

reparación tenga una garantía mayor a la prevista 

legalmente para una reparación, la misma será de 

aplicación SIEMPRE Y CUANDO LA NUEVA AVERÍA SE 

HAYA ORIGINADO EN ESA MISMA PIEZA.

Adjuntamos un cuadro comprensivo para facilitar el 

análisis de este asunto.    

Al igual que en las compraventas, 
todos los empresarios tienen 
la posibilidad de ofrecer, 
adicionalmente, una garantía 
comercial para las reparaciones, 
�F�R�Q���H�O���4�Q���G�H���U�H�I�R�U�]�D�U���O�D���J�D�U�D�Q�W�¯�D��
legal

TIPO DE CLIENTE REGULACIÓN TIPO DE VEHÍCULO PLAZO

CONSUMIDOR
(*)

Ley General para la Defensa 
de los Consumidores y 
Usuarios.

TURISMO

1 año (Art. 122.3 LGDCU). 
Reparaciones cuyo origen es 
una falta de conformidad.

Real Decreto 1457/1986, de 
10 de enero, por el que se 
regulan la actividad industrial 
y la prestación de servicios en 
los talleres de reparación de 
vehículos automóviles, de sus 
equipos y componentes.

3 meses o 2.000 Km (Art. 16.2 
Real Decreto 1457/1986).

Reparaciones que no sean 
consecuencia de una falta de 
conformidad.

PROFESIONAL
/ AUTÓNOMO

Real Decreto 1457/1986, de 
10 de enero, por el que se 
regulan la actividad industrial 
y la prestación de servicios en 
los talleres de reparación de 
vehículos automóviles, de sus 
equipos y componentes.

TURISMO

3 meses o 2.000 Km (Art. 16.2 
Real Decreto 1457/1986).

VEHÍCULO 
INDUSTRIAL

15 días o 2.000 Km (Art. 16.2 
Real Decreto 1457/1986).

(*) Esta es la norma general. Habrá que estar atentos a lo que indiquen las autor idades de consumo de las distintas Comunidades Autónomas.
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VENTAS DE TURISMOS NUEVOS

Durante el primer cuatrimestre del año, 
las matriculaciones de turismos nuevos 
alcanzaron las 377.291 unidades, lo que supone 
un incremento del 12,2% respecto al mismo 
periodo del año anterior.

Este crecimiento ha sido impulsado principalmente por 

el canal particular, que experimentó un aumento del 

�������������G�H�V�G�H���F�R�P�L�H�Q�]�R�V���G�H���D�³�R�����8�Q�D���S�D�U�W�H���V�L�J�Q�L�4�F�D�W�L�Y�D��

de este avance se atribuye a las ventas realizadas en las 

zonas afectadas por la DANA en la provincia de Valencia, 

las cuales habrían contribuido con aproximadamente 

12,5 puntos porcentuales al crecimiento de este canal.

El canal de vehículos de alquiler también mantiene un 

ritmo sólido, con un crecimiento acumulado del 14,2%, 

mientras que las empresas no alquiladoras registran un 

aumento del 7,3%.

En cuanto a las emisiones, la media de CO 2 se sitúa en 

110,2 g/km, lo que representa una reducción de 7,2 

gramos respecto al mismo periodo del año anterior. Por 

canales, las emisiones se reducen a 107,7 g/km en el 

caso de los particulares y a 107,1 g/km en las empresas 

no alquiladoras.

Respecto a las ventas por tipo de motorización, 

�G�H�V�W�D�F�D�Q���O�R�V���W�X�U�L�V�P�R�V���H�O�H�F�W�U�L�4�F�D�G�R�V�����%�(�9�������3�+�(�9�������T�X�H��

con 55.701 unidades acumuladas representan el 14,7% 

del mercado total. Esta cifra anticipa una tendencia 

de crecimiento sostenido, especialmente tras la 

reactivación del Plan MOVES. Por su parte, los turismos 

híbridos no enchufables (HEV) ya suponen el 42,9% del 

total del mercado.

VENTAS DE TURISMOS DE VO DE 
EMPRESAS A PARTICULARES (B2C)
Durante los primeros cuatro meses de 2025, las 
ventas de turismos de ocasión (VO) realizadas 
por empresas a particulares crecieron un 5,4%, 
con una relación VOB2C/VNParticular de 1,3.  

La edad media de estos vehículos se sitúa en 6,6 años, y el 
78,5% de las unidades vendidas tienen menos de 10 años. 
�(�Q���H�O���F�D�V�R���H�V�S�H�F�¯�4�F�R���G�H���O�D�V���H�P�S�U�H�V�D�V���G�H���U�H�Q�W�L�Q�J�����O�D���H�G�D�G��
media de los vehículos vendidos se reduce a 4,3 años.

En cuanto a la distribución por tipo de motorización, 
a diferencia del mercado de vehículos nuevos (VN), el 
75,4% de las ventas de turismos de ocasión corresponde 
a modelos de combustión (gasolina y diésel), aunque su 
participación continúa disminuyendo respecto al año 
�D�Q�W�H�U�L�R�U�����&�D�E�H���G�H�V�W�D�F�D�U���T�X�H���O�R�V���Y�H�K�¯�F�X�O�R�V���H�O�H�F�W�U�L�4�F�D�G�R�V��
representan el 5,5% de las ventas B2C, mientras que los 
híbridos no enchufables alcanzan el 18,4%. Por su parte, 
los vehículos propulsados por gas apenas suponen el 
0,8% del total.

MATRICULACIONES DE VEHÍCULOS
EN ESPAÑA EN 2025

ELECTRIFICADOS

2025 VARIACIÓN

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

55.701 14,7% 4,1 19.722 54,8%

26.448 16,3% 5,5 11.229 73,8%

22.838 18,8% 3,3 5.349 30,6%

6.415 6,8% 2,8 3.144 96,1%

12.808 14,1% 4,0 3.318 35,0%

TOTAL

2025 VARIACIÓN EMISIONES MEDIAS

Canal Unidades Mix % Unidades % gr. CO 2/km dif. grCO 2/km

Turismos 377.891 41.138 12,2% 110,2 -7,2

Particular 162.279 42,9% 21.098 14,9% 107,7 -8,7

Empresa 121.503 32,2% 8.317 7,3% 107,1 -7,0

Alquilador 94.109 24,9% 11.723 14,2% 118,4 -5,5

Renting 90.968 24,1% -2.784 -3,0% 109,8 -8,5

TOTAL

2025 VARIACIÓN

Canal Unidades Mix % Unidades %

Turismos 213.979 10.887 5,4%

Empresa 196.569 91,9% 9.192 4,9%

Alquilador 8.946 4,2% 1.312 17,2%

Renting 8.463 4,0% 382 4,7%

ELECTRIFICADOS

2025 VARIACIÓN

Unidades Mix % dif. p.p. Unidades %

11.710 5,5% 1,7 3.948 50,9%

10.725 5,5% 1,6 3.559 49,7%

353 3,9% 1,4 162 84,8%

632 7,5% 2,5 227 56,0%

HEV GAS

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

162.291 42,9% 7,5 42.795 35,8% 18.305 4,8% 1,6 7.498 69,4%

75.009 46,2% 5,9 18.121 31,9% 10.847 6,7% 0,6 2.255 26,2%

54.174 44,6% 7,6 12.328 29,5% 2.134 1,8% 0,0 104 5,1%

33.108 35,2% 10,0 12.346 59,5% 5.324 5,7% 5,4 5.139 2777,8%

40.137 44,1% 12,3 10.316 34,6% 3.235 3,6% 2,5 2.284 240,2%

GASOLINA DIESEL

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

119.764 31,7% -9,0 -17.404 -12,7% 21.830 5,8% -4,1 -11.472 -34,4%

46.763 28,8% -9,5 -7.364 -13,6% 3.212 2,0% -2,5 -3.143 -49,5%

28.610 23,5% -3,9 -2.402 -7,7% 13.747 11,3% -7,1 -7.061 -33,9%

44.391 47,2% -16,0 -7.638 -14,7% 4.871 5,2% -2,3 -1.268 -20,7%

24.412 26,8% -12,7 -12.615 -34,1% 10.376 11,4% -6,2 -6.087 -37,0%

BEV PHEV

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

26.060 6,9% 2,4 10.840 71,2% 29.641 7,8% 1,7 8.882 42,8%

13.329 8,2% 2,5 5.229 64,6% 13.119 8,1% 3,0 6.000 84,3%

10.382 8,5% 2,9 4.031 63,5% 12.456 10,3% 0,4 1.318 11,8%

2.349 2,5% 1,6 1.580 205,5% 4.066 4,3% 1,3 1.564 62,5%

4.818 5,3% 2,6 2.314 92,4% 7.990 8,8% 1,3 1.004 14,4%

BEV PHEV

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

4.067 1,9% 0,5 1.215 42,6% 7.643 3,6% 1,2 2.733 55,7%

3.863 2,0% 0,5 1.197 44,9% 6.862 3,5% 1,1 2.362 52,5%

66 0,7% 0,0 9 15,8% 287 3,2% 1,5 153 114,2%

138 1,6% 0,0 9 7,0% 494 5,8% 2,4 218 79,0%

HEV GAS

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

39.295 18,4% 5,1 12.289 45,5% 1.726 0,8% 0,1 353 25,7%

35.946 18,3% 5,1 11.212 45,3% 1.598 0,8% 0,2 361 29,2%

1.458 16,3% 4,6 564 63,1% 37 0,4% -0,4 -28 -43,1%

1.891 22,3% 5,3 513 37,2% 91 1,1% 0,2 20 28,2%

Fuente: Ideauto

Fuente: Ideauto

Fuente: Ideauto



Fuente: Ideauto

12 | | 13PROASSAMAGAZINE PROASSAMAGAZINE

ESTADÍSTICAS

GASOLINA DIESEL

2025 VARIACIÓN 2025 VARIACIÓN

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

84.169 39,3% -1,1 1.992 2,4% 77.078 36,0% -5,7 -7.696 -9,1%

76.164 38,7% -1,3 1.047 1,4% 72.136 36,7% -5,5 -6.987 -8,8%

5.625 62,9% -0,1 814 16,9% 1.473 16,5% -5,4 -200 -12,0%

2.380 28,1% 0,3 131 5,8% 3.469 41,0% -8,2 -509 -12,8%

MATRICULACIONES DE VEHÍCULOS
EN EUROPA EN 2025

EN EL PRIMER TRIMESTRE DE 2025,
las nuevas matriculaciones de automóviles en 
la Unión Europea disminuyeron un 1,9 % en 
comparación con el primer trimestre de 2024, 
con cifras de marzo de 2025 que muestran una 
leve caída interanual (YOY) del 0,2 %, en un 
contexto económico global que sigue siendo 
�H�V�S�H�F�L�D�O�P�H�Q�W�H���G�H�V�D�4�D�Q�W�H���H���L�P�S�U�H�G�H�F�L�E�O�H���S�D�U�D��
los fabricantes de automóviles.

La cuota de mercado de los coches eléctricos a batería 
se situó en el 15,2 % durante el primer trimestre de 
2025, aún lejos de las expectativas previstas. Los 
modelos híbridos eléctricos continúan ganando 
popularidad, manteniéndose como la opción de 
propulsión más elegida por los compradores.

Fuente de los datos: Asociación Europea de Fabricantes de Automóviles (ACEA), con base en datos agregados proporcionados 

por asociaciones nacionales del automóvil, miembros de la ACEA y S&P Global Mobilit y.



Fuente de los datos: Asociación Europea de Fabricantes de Automóviles (ACEA), con base en datos agregados proporcionados 

por asociaciones nacionales del automóvil, miembros de la ACEA y S&P Global Mobilit y.
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Para empezar, cuéntenos cómo ha sido su 
trayectoria dentro del sector y cómo llega a 
presidir la Asociación Italiana de Concesionarios 
Renault.

Soy la tercera generación de una familia de 

concesionarios que lleva más de 60 años trabajando 

con Renault. Desde la universidad me interesó la 

logística comercial y el mundo de la distribución, 

inicialmente en el sector retail. Tras completar un 

máster en ese ámbito, descubrí que la automoción 

compartía la misma lógica apasionante.

Fui ganando experiencia dentro de nuestra empresa 

familiar y enriquecí mi formación con prácticas en 

concesionarios del norte de Italia, especializados en 

vehículos de ocasión. También participé en el NADA 

Show en EE.UU., donde hace 15 años descubrí un 

modelo de gestión mucho más avanzado. Hoy, esa 

diferencia con Europa se ha reducido notablemente.

Gracias a este recorrido, asumí la presidencia de la 

Asociación Italiana de Concesionarios Renault, con el 

objetivo de aportar una visión moderna y conectada 

con las mejores prácticas internacionales.

¿Qué importancia le da al trabajo conjunto entre 
agrupaciones de concesionarios de distintos 
países?

En un mercado en constante transformación, la 

colaboración entre asociaciones nacionales es clave 

para afrontar desafíos comunes con una visión 

compartida. Desde mi experiencia al frente de la 

UCRI, he vivido momentos determinantes —como la 

�S�D�Q�G�H�P�L�D�����O�D���F�U�L�V�L�V���4�Q�D�Q�F�L�H�U�D���G�H���5�H�Q�D�X�O�W���R���O�R�V���H�I�H�F�W�R�V��

�G�H���X�Q�D���V�D�Q�F�L�µ�Q���4�V�F�D�O���H�Q���–�W�D�O�L�D�����T�X�H���K�D�Q���U�H�I�R�U�]�D�G�R���P�L��

convicción sobre el valor de actuar unidos.

�/�D���4�U�P�D���G�H�O���D�F�X�H�U�G�R���F�R�Q���O�D���D�V�R�F�L�D�F�L�µ�Q���H�V�S�D�³�R�O�D��

representa un paso importante: por primera vez, 

dos redes europeas establecen una cooperación 

estructurada para fortalecerse, prepararse ante un 

mercado cambiante y hablar con una sola voz frente al 

fabricante. Esta alianza marca un precedente positivo y 

aporta valor estratégico a nivel europeo.

Desde su visión como presidente en Italia, 
¿cómo ve la situación del mercado de la 
automoción en su país? ¿Qué similitudes 
encuentra con el mercado español?

Italia atraviesa una situación económica más compleja 

�T�X�H���(�V�S�D�³�D�����O�R���T�X�H���V�H���U�H�5�H�M�D���H�Q���H�O���S�R�G�H�U���D�G�T�X�L�V�L�W�L�Y�R��

y en el comportamiento del consumidor. Renault, por 

ejemplo, tiene un 8 % de cuota en España y solo un 

5 % en Italia, mientras que Dacia representa el 11 % 

�H�Q���–�W�D�O�L�D���\���H�O�����������H�Q���(�V�S�D�³�D�����U�H�5�H�M�D�Q�G�R���X�Q�D���P�D�\�R�U��

orientación hacia la gama económica en nuestro país.

También varían los canales de venta: el renting a largo 

plazo supera el 40 % en España y solo el 23 % en Italia, 

donde predomina la compra directa. A pesar de ello, 

ambos mercados comparten rasgos como el dominio 

de los segmentos B y C y el éxito de modelos como el 

Sandero.

�(�Q���F�X�D�Q�W�R���D���O�D���H�O�H�F�W�U�L�4�F�D�F�L�µ�Q�����H�Q���D�P�E�R�V���S�D�¯�V�H�V���S�H�U�V�L�V�W�H��

una fuerte resistencia por parte del consumidor, 

debido a la falta de infraestructura pública y, en el caso 

italiano, a que un 60 % de la población no dispone de 
garaje. Esto ralentiza una transición impuesta desde 
Europa, y no veo señales de que la normativa vaya a 
cambiar de aquí a 2035.

¿Qué retos principales se están enfrentando los 
concesionarios italianos en este momento? 

El principal reto es el cambio de percepción del 
fabricante: la red de distribución ya no se considera 
un activo estratégico, sino un coste a reducir. Esto 
presiona nuestros márgenes y nos obliga a reaccionar, 
�G�L�Y�H�U�V�L�4�F�D�Q�G�R���L�Q�J�U�H�V�R�V�����S�R�U���H�M�H�P�S�O�R�����F�R�Q���H�O���Y�H�K�¯�F�X�O�R��
de ocasión— y optimizando nuestros procesos 
internos.

Para lograrlo, es esencial colaborar entre 
concesionarios que aplican prácticas avanzadas, 
compartiendo metodologías, gestión de producto 
y recursos humanos. Justamente con la asociación 
española trabajamos en una alianza operativa para 
�F�R�Q�V�W�U�X�L�U���X�Q�D���U�H�G���H�X�U�R�S�H�D���P�£�V���H�4�F�L�H�Q�W�H�����F�D�S�D�]���G�H��
afrontar un entorno cada vez más exigente. Solo 
unidos podremos dar futuro a nuestro modelo de 
negocio.

¿Qué papel juegan los concesionarios en la 
�4�G�H�O�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H�O���F�O�L�H�Q�W�H���H�Q���–�W�D�O�L�D���\���F�µ�P�R���W�U�D�E�D�M�D�Q��
para mantener su relevancia en un entorno 
cada vez más digitalizado?

Nuestro mayor valor es la relación directa con el 
cliente, algo que el fabricante no puede replicar. 
Esa relación debe cultivarse día a día, ofreciendo 
�V�H�U�Y�L�F�L�R�V���S�H�U�V�R�Q�D�O�L�]�D�G�R�V���T�X�H���U�H�5�H�M�H�Q���O�D���L�G�H�Q�W�L�G�D�G��
única de cada concesionario y generen una experiencia 
diferenciadora.

Esto es aún más importante en un entorno híbrido 
o digital, donde el reto está en trasladar esa 
personalización al canal online. Aunque muchos ya 
cuentan con herramientas como CRMs o programas de 
�4�G�H�O�L�]�D�F�L�µ�Q�����O�R���G�L�I�¯�F�L�O���H�V���D�F�W�L�Y�D�U���H�O���Y�¯�Q�F�X�O�R���F�R�Q���F�O�L�H�Q�W�H�V��
que no visitan físicamente el concesionario.

�/�D���F�O�D�Y�H���H�V�W�£���H�Q���D�S�R�V�W�D�U���S�R�U���D�X�W�H�Q�W�L�F�L�G�D�G���\���5�H�[�L�E�L�O�L�G�D�G����
evitando procesos estandarizados que nos alejan del 
cliente, y construyendo relaciones reales, incluso a 
distancia.

En términos de digitalización y atención al 
cliente, ¿qué estrategias están desarrollando en 
Italia que podrían interesar al mercado español?

Se habla mucho del programa Dacia Zen, en el que 
España ha sido pionera, pero pocos saben que 
en Italia muchos concesionarios ya ofrecían una 

fórmula similar, tanto para vehículos nuevos como 

usados: una garantía de hasta ocho años, ligada 

a un mantenimiento anual en el concesionario a 

precio completo, que incluía mano de obra gratuita y 

descuentos en recambios.

Este compromiso periódico con el cliente permite 

�Q�R���V�R�O�R���4�G�H�O�L�]�D�U�O�R�����V�L�Q�R���W�D�P�E�L�«�Q���J�H�Q�H�U�D�U���L�Q�J�U�H�V�R�V��

estables y nuevas oportunidades comerciales. Y 

puede fortalecerse aún más mediante herramientas 

�G�L�J�L�W�D�O�H�V�����&�5�0�V�����D�S�S�V���G�H���V�H�J�X�L�P�L�H�Q�W�R�����Q�R�W�L�4�F�D�F�L�R�Q�H�V��

automáticas— que prolongan esa relación incluso sin 

contacto físico.
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Creemos que esta experiencia puede servir de base 

para iniciativas compartidas entre las asociaciones 

�L�W�D�O�L�D�Q�D���\���H�V�S�D�³�R�O�D�����F�H�Q�W�U�D�G�D�V���H�Q���X�Q�D���4�G�H�O�L�]�D�F�L�µ�Q���P�£�V��

�H�4�F�D�]���\���V�R�V�W�H�Q�L�E�O�H��

¿Qué diferencias clave destacaría entre la forma 
de trabajar de los concesionarios italianos y 
los españoles? ¿Hay aprendizajes que puedan 
compartirse entre ambos?

Admiro profundamente la profesionalidad de los 

concesionarios españoles, especialmente en la gestión 

de garantías accesorias, seguros y reacondicionamiento 

de vehículos usados. También valoro mucho la labor de 

su asociación y de iniciativas como Recalvi, que aportan 

�V�R�O�X�F�L�R�Q�H�V���H�4�F�D�F�H�V���\���E�L�H�Q���R�U�J�D�Q�L�]�D�G�D�V���D���O�D���U�H�G��

Por nuestra parte, creo que en Italia hemos 

desarrollado una fuerte rentabilidad tanto en el VO 

como en la posventa, en parte gracias a una estructura 

de precios más alta y una gestión centrada en la 

�H�4�F�L�H�Q�F�L�D���R�S�H�U�D�W�L�Y�D��

Ambas redes tienen fortalezas que pueden 

complementarse. Desde la compra conjunta de 

servicios —DMS, seguros, bancos, equipamiento— 

hasta iniciativas comerciales compartidas como 

el comercio transfronterizo de VO, la colaboración 

�K�L�V�S�D�Q�R���L�W�D�O�L�D�Q�D���S�X�H�G�H���J�H�Q�H�U�D�U���E�H�Q�H�4�F�L�R�V���U�H�D�O�H�V���\��

reforzar nuestra competitividad en un entorno cada 

vez más exigente.

¿Qué papel están jugando en Italia áreas como 
el VO, la postventa o el marketing digital para la 
rentabilidad de los concesionarios?

Hoy el marketing digital es una herramienta central. 

Aunque dependemos de pocos grandes actores —

como Google, Meta o Autoscout—, contamos con 

una ventaja fundamental: la posibilidad de medir el 

retorno de cada inversión. Podemos saber cuántos 

clics generan nuestras campañas, cuántos usuarios 

visitan el concesionario después de interactuar con 

un anuncio, y ajustar las estrategias en tiempo real. 

Esto ha reducido progresivamente el uso de medios 

tradicionales y ha hecho del dato un aliado clave.

En la posventa, el objetivo sigue siendo cubrir los 

�F�R�V�W�H�V���4�M�R�V���F�R�Q���V�H�U�Y�L�F�L�R�V���G�H���F�D�O�L�G�D�G�����$�Q�L�P�R���D���Y�D�O�R�U�D�U��

más este pilar, ajustando las tarifas en función de la 

especialización técnica y del alto nivel de formación 

de nuestros equipos. Frente a un parque automotor 

�F�D�G�D���Y�H�]���P�£�V���F�R�P�S�O�H�M�R�����O�D���U�H�G���R�4�F�L�D�O���V�L�J�X�H���W�H�Q�L�H�Q�G�R��

una ventaja competitiva frente a los talleres 

independientes.

El VO representa, sin duda, la mayor oportunidad. 

En 2024, el margen operativo medio en Italia fue del 

6,2 %, frente al 3,4 % del vehículo nuevo particular. 

�(�V�W�R���F�R�Q�4�U�P�D���T�X�H���H�O���9�2���Q�R���V�R�O�R���H�V���X�Q�D���I�X�H�Q�W�H���G�H��

�U�H�Q�W�D�E�L�O�L�G�D�G�����V�L�Q�R���W�D�P�E�L�«�Q���X�Q�D���I�R�U�P�D���G�H���4�G�H�O�L�]�D�U�����U�R�W�D�U��

stock con agilidad y generar relaciones a largo plazo 

con los clientes.

Por eso, creo que el futuro pasa por reforzar estas 

áreas clave y, al mismo tiempo, desarrollar una 

identidad comercial propia, complementaria pero no 

subordinada a las directrices del fabricante. Solo así 

podremos garantizar sostenibilidad y relevancia para 

nuestras empresas.

Desde su experiencia, ¿qué buenas prácticas 
o iniciativas implementadas por los 
concesionarios italianos podrían inspirar a sus 
homólogos españoles?

Italia y España comparten mucho más que una cultura 

latina: compartimos también una visión similar de red, 

de relación con el cliente y de evolución del modelo de 

negocio. Ambos países participan activamente en el GCRE, 
pero hemos decidido dar un paso más allá, estableciendo 
una alianza bilateral más directa, ágil y operativa.

�7�D�O���F�R�P�R���U�H�F�R�J�H���H�O���D�F�X�H�U�G�R���T�X�H���D�F�D�E�D�P�R�V���G�H���4�U�P�D�U����
�V�R�P�R�V���G�R�V���S�D�¯�V�H�V�����X�Q�D���V�R�O�D���U�H�G���\���S�R�V�L�E�L�O�L�G�D�G�H�V���L�Q�4�Q�L�W�D�V����
Esta colaboración no sustituye la estructura europea, 
sino que la refuerza con una herramienta más dinámica 
para compartir experiencias, coordinar posturas frente 
al fabricante y desarrollar proyectos comunes con mayor 
velocidad.

�(�O���Y�H�U�G�D�G�H�U�R���U�H�W�R���H�V�W�£���H�Q���L�G�H�Q�W�L�4�F�D�U���O�R���P�H�M�R�U���G�H���F�D�G�D���U�H�G��
y compartirlo, desde la práctica diaria hasta la estrategia 
institucional. Estoy convencido de que esta alianza nos 
ayudará a generar más valor, más rentabilidad y mayor 
cohesión entre nuestras redes nacionales.

Por último, ¿qué mensaje le gustaría compartir 
con los gerentes de concesionarios españoles 
que leen esta revista, en un momento en el que 
la unión y la visión a largo plazo parecen más 
necesarias que nunca?

Vivimos una etapa marcada por incertidumbres 
internacionales, decisiones regulatorias complejas —
como el horizonte de 2035 y la normativa C.A.F.E.— y 
una transformación profunda del sector. Ante este 
contexto, solo una red cohesionada, con visión a largo 
plazo y voluntad de adaptarse, podrá mantenerse fuerte 
y relevante.

�&�U�H�R���4�U�P�H�P�H�Q�W�H���H�Q���X�Q���P�R�G�H�O�R���G�H���G�L�V�W�U�L�E�X�L�G�R�U���G�H�O��
futuro más autónomo, capaz de construir su propia 
actividad comercial sin depender al 100 % del fabricante, 
con relaciones y clientes transnacionales, y con una 
presencia activa tanto en lo físico como en lo digital.

La alianza entre las asociaciones italiana y española 
es un primer paso en esa dirección: unirnos para ser 
�P�£�V���H�4�F�D�F�H�V�����P�£�V���£�J�L�O�H�V���\���P�£�V���U�H�V�L�O�L�H�Q�W�H�V�����$�I�U�R�Q�W�D�P�R�V��
una tormenta, sí, pero si navegamos con barcos más 
sólidos y compartimos el rumbo, el sol volverá a salir. 
Y cuando lo haga, seguiremos ahí, vendiendo coches, 
construyendo relaciones y demostrando el verdadero 
valor de nuestras redes. Solo unidos podremos 
transformar la incertidumbre en oportunidad.    



Oigo bullicio en la calle. Me asomo a la ventana y veo 

cómo salen resignados algunos jóvenes que acuden a 

estudiar a la biblioteca del barrio. En ese momento no 

era consciente de que por primera vez en mi dilatada 

vida iba a conocer el alcance de un apagón total a nivel 

nacional.

Hace un día soleado en Madrid y entra mucha luz por 

la ventana de mi despacho. Intento abstraerme de 

todo. Lo más importante es que he salvado el archivo 

en el que estaba y que me quedan unas tres horas de 

autonomía en la batería del ordenador para seguir 

tecleando. Nada será más productivo que unas horas 

de trabajo sin interrupción posible. 

De regreso a casa me tropiezo con una larga cola en 

la puerta del mismo supermercado que, incluso los 

festivos, suministra al vecindario. A pesar de la espera 

de muchos, se están cerrando manualmente sus 

verjas porque no funcionan las cajas registradoras. 

Corre el rumor, según la radio, de que va para largo…

Durante la comida, ocasionalmente fría, mi hija cuenta 

que ha tenido que bajar 40 pisos a pie en una de las 

Torres de Chamartín; el menor, saliente de un examen, 

ha tardado dos horas y media en regresar, preso 

de un atasco monumental; el mediano ha llegado 

contando cómo ha visto a unas señoras, ataviadas con 

un chaleco prestado por la Policía Municipal, tratando 

�G�H���G�L�U�L�J�L�U���H�O���W�U�£�4�F�R���H�Q���O�R�V���F�U�X�F�H�V���D�O�H�G�D�³�R�V���D���O�D���3�O�D�]�D���G�H��

Colón. ¡Vivir para ver…! 

El colmo del esperpento lo ha protagonizado mi 

esposa cuando, al contarle sobre lo que estoy 

escribiendo, ni corta, ni perezosa, coge el rábano por 

las hojas y exclama: ¡me encanta que vayas a escribir 

sobre el silencio! ¡Ya sabes que en boca cerrada no 

entran moscas! 

He de reconocer que la situación serviría para una 

comedia si no fuera por la incertidumbre que estamos 

viviendo. Y también, que mi silencio oculta algunos 

temores e inquietudes de épocas de infaustos 

recuerdos.

Por lo que al silencio respecta, sabido es que estar 

callado, o no hablar, por prudencia, es de sabios. Tanto 

como hablar con mesura cuando se debe. Son pautas 

de conducta que se enseñan en la más tierna infancia 

como virtudes. Aun así, no siempre es el silencio el 

mejor de los avales. 

En las relaciones mercantiles, por ejemplo, hay 

silencios muy elocuentes y algunos que incluso 

confunden, hasta el punto de ser interpretados como 

�D�T�X�L�H�V�F�H�Q�F�L�D�����$�O���V�L�O�H�Q�F�L�R���Q�R���G�H�4�Q�L�G�R���T�X�L�H�U�R���U�H�I�H�U�L�U�P�H��

�H�Q���H�V�W�D���S�X�E�O�L�F�D�F�L�µ�Q�����S�D�U�D���L�Q�W�H�Q�W�D�U���U�H�5�H�[�L�R�Q�D�U���V�R�E�U�H��

aspectos con incidencia jurídica.

A tal efecto, es preciso traer a colación lo dispuesto 

en nuestro Código Civil, concretamente en el artículo 

1262, que nos recuerda cómo, a nivel contractual, 

�H�O���F�R�Q�V�H�Q�W�L�P�L�H�Q�W�R���V�H���P�D�Q�L�4�H�V�W�D���S�R�U���H�O���F�R�Q�F�X�U�V�R���G�H��

la oferta y la aceptación sobre la cosa y la causa. 

También dice que, en los contratos entre ausentes, 

hay consentimiento desde que el oferente conoce 

| 21PROASSAMAGAZINE20 | PROASSAMAGAZINE

EL VALOR JURÍDICO
DEL SILENCIO
EN LAS RELACIONES 
MERCANTILES
ALFREDO BRIGANTY
QVADRIGAS ABOGADOS

JURÍDICO

Se acaba de ir la luz mientras busco 
jurisprudencia aplicable al valor del 
silencio en las relaciones mercantiles. 
Corre el día 28 de abril, onomástica 
de San Vital. 

En las relaciones mercantiles, por ejemplo, hay silencios muy 
elocuentes y algunos que incluso confunden, hasta el punto de ser 
interpretados como aquiescencia

Las tecnologías han avanzado y se 
alcanzan acuerdos por teléfono, 
por correo electrónico e incluso 
por videoconferencia, entre otros 
medios, por lo que hay que ser 
muy cauteloso si se quiere evitar 
problemas de naturaleza jurídica

No hace mucho que han sonado las campanas de la 
Iglesia del Carmelo anunciando la hora del Ángelus. 
Miro el reloj y son las 12:38 pm. Se ha interrumpido 
el suministro eléctrico y se han cortado las líneas del 
teléfono y el servidor de internet. Inesperadamente, 
todos incomunicados. ¡Nada menos “vital” en los 
tiempos modernos!
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JURÍDICO

la aceptación o desde que, habiéndosela remitido el 

aceptante, no puede ignorarla sin faltar a la buena 

fe. Y, a mayores, en el párrafo siguiente apostilla que, 

en los contratos celebrados mediante dispositivos 

automáticos, hay consentimiento desde que se 

�P�D�Q�L�4�H�V�W�D���O�D���D�F�H�S�W�D�F�L�µ�Q�����&�X�U�L�R�V�D�P�H�Q�W�H�����Q�R���V�H���H�[�L�J�H��

que la aceptación se preste de forma expresa.

�'�H���V�L�H�P�S�U�H���H�V�W�U�H�F�K�D�U�V�H���O�D���P�D�Q�R���K�D���V�L�J�Q�L�4�F�D�G�R���X�Q�D��

forma de prestar conformidad, con validez de pleno 

consentimiento en épocas no tan lejanas, y lo común 

ha sido interpretar el silencio como falta de acuerdo, 

pero en la era moderna todo se ha complicado mucho 

en el ámbito mercantil.

Hoy en día, en que las tecnologías han avanzado tanto, 

se llegan a alcanzar acuerdos por teléfono, por correo 

electrónico e incluso por videoconferencia, entre otros 

medios de negociación, por lo que hay que ser muy 

cauteloso si se quiere evitar problemas de naturaleza 

jurídica a la hora de interpretar si ha habido acuerdo. 

De ahí que lo escrito sea tan prolijo y necesario. 

Afortunadamente, en relación con el valor del silencio, 

�O�D���-�X�U�L�V�S�U�X�G�H�Q�F�L�D���H�V���S�D�F�¯�4�F�D���F�X�D�Q�G�R���Q�R�V���G�L�F�H���T�X�H��

conocer no equivale a consentir, y distingue entre 

el silencio con efectos de consentimiento, de aquel 

otro que se deriva de actos concluyentes que, sin 

consistir en una expresa manifestación de voluntad, 

�S�H�U�P�L�W�H���U�H�F�R�Q�R�F�H�U�O�D���L�Q�G�X�E�L�W�D�G�D�P�H�Q�W�H�����6�H���U�H�4�H�U�H���O�D��

jurisprudencia al consentimiento tácito  (STS 257/1986, 

de 28 de abril):

<<La declaración de voluntad generadora del negocio 

jurídico no es necesario que sea explícita y directa, 

pero es imprescindible que la tácita se derive de actos 

inequívocos que la revelen sin que quepa atribuirle otro 

�V�L�J�Q�L�4�F�D�G�R�����F�X�\�D���Y�D�O�R�U�D�F�L�µ�Q���F�R�U�U�H�V�S�R�Q�G�H���D�O���D�U�E�L�W�U�L�R���G�H��

los tribunales según las circunstancias que concurran 

en cada caso.>> 

Con estas premisas, el silencio no supone 

genéricamente una declaración, pues se caracteriza 

por la ausencia de pronunciamiento verbal, pero 

tampoco puede ser indiferente para el derecho, 

por lo que habrá de estarse a los hechos concretos 

para decidir si cabe elevarlo a la categoría de 

consentimiento tácito, como manifestación de una 

determinada voluntad. 

Siendo así, el problema no está tanto en decidir si 

el silencio puede ser expresión de consentimiento, 

como en determinar en qué condiciones puede 

ser interpretado como tácita manifestación de ese 

consentimiento (STS 135/2012, de 29 de febrero; 

171/2013, de 6 de marzo y 540/20216 de 14 de 

septiembre).

En este sentido, quede constancia de que, para que 

�H�O���V�L�O�H�Q�F�L�R���S�X�H�G�D���V�L�J�Q�L�4�F�D�U���D�O�J�R���F�R�Q�F�U�H�W�R�����S�D�U�D���T�X�H��

se pueda interpretar como consentimiento, requiere 

la concurrencia de dos factores: uno de carácter 

subjetivo, que implica que el silente conozca los 

hechos que motivan la posibilidad de una respuesta; 

y otro de carácter objetivo, que exige que el silente 

tenga obligación de contestar o, cuando menos, fuera 

natural y normal que dijera que no, o que mostrase, de 

alguna manera, su disentimiento, si no desea aprobar 

los hechos o propuestas de la otra parte (STS 483/224, 

de 9 de junio).

En el mundo de los negocios, cuando una de las partes 

hace o propone algo que debería ser respondido 

por la otra, ya para aceptarlo o para rechazarlo, si 

esta última no dice nada, guardando silencio, debe 

considerarse, en aras a la buena fe, que ha consentido 

(STS 842/2004, de 15 de julio; 799/2006, de 20 de julio 

y 848/2010, de 27 de diciembre).

�3�D�U�D���H�Q�W�H�Q�G�H�U�Q�R�V�����H�O���V�L�O�H�Q�F�L�R���V�L�J�Q�L�4�F�D���F�R�Q�V�H�Q�W�L�P�L�H�Q�W�R��

y conformidad cuando se puede y se debe hablar, 

ya fuera porque existe entre las partes una relación 

de negocios, o porque resulta lo normal y natural 

�F�R�Q�I�R�U�P�H���D���O�R�V���X�V�R�V���J�H�Q�H�U�D�O�H�V���G�H�O���W�U�£�4�F�R���\���O�D���E�X�H�Q�D���I�H��

(STS 722/2009 de 7 de diciembre). 

No puede ser de otra manera si se trata de evitar 

que la otra parte pueda formarse una convicción 

equivocada, con daño para su patrimonio. Una 

declaración expresa de disconformidad sirve 

para situar la relación en otro ámbito, evitando 

consecuencias no deseadas por ninguna de las partes. 

El problema no está tanto en 
decidir si el silencio puede ser 
expresión de consentimiento, 
como en determinar en qué 
condiciones puede ser interpretado 
como tácita manifestación de ese 
consentimiento
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A estos efectos, también debo decir que en el 

sector de la automoción  supone un error craso, 

ante la imposición de rúbrica de un contrato, no 

dejar constancia de los reparos pertinentes, ya 

fuera porque se obliga a la expresa renuncia a 

derechos indemnizatorios y/o compensatorios 

futuros, o porque se incluyen reservas de derechos 

en favor de una sola parte, o se prevé la posibilidad 

�G�H���P�R�G�L�4�F�D�U���X�Q�L�O�D�W�H�U�D�O�P�H�Q�W�H���O�D�V���F�R�Q�G�L�F�L�R�Q�H�V��

económicas aplicables al negocio, entre otros 

ejemplos cotidianos. 

Digo más, han sido muchas las veces que me ha 

�W�R�F�D�G�R���O�L�G�L�D�U���F�R�Q���P�R�G�L�4�F�D�F�L�R�Q�H�V���X�Q�L�O�D�W�H�U�D�O�H�V���G�H��

�F�R�Q�G�L�F�L�R�Q�H�V���F�R�P�H�U�F�L�D�O�H�V���T�X�H���V�R�O�R���E�H�Q�H�4�F�L�D�Q���D���X�Q�D��

parte, curiosamente a la proponente y que el efecto 

rebaño ha terminado por convertir lo inaceptable en 

consentimiento tácito, por el silencio del colectivo. 

La callada por respuesta, en estos casos, es prueba 

de consentimiento.

Que nadie piense que, en el mundo de los negocios, 

el silencio puede ser un aliado si se trata de 

aspectos contractuales, porque es un principio 

general del derecho que quien calla otorga, o lo que 

es lo mismo, el que pudiendo y debiendo hablar se 

calla, consiente en aras a la buena fe (qui siluit quum 

loqui et debuit et potuit consentire videtur).

Permítanme terminar, como de costumbre, 

recordando a mi madre, porque le escuché decir 

muchas veces: no te arrepentirás de haber callado, 

pero sí de haber hablado… ¡Si ella supiera la 

cantidad de veces que me he arrepentido de no 

haber sabido cómo persuadir a mis clientes para 

que dijeran lo que tenían que decir! Por si me lee, 

que se quede tranquila, porque también aprendí de 

ella que la verdad mueve montañas…

Así lo veo yo, siempre con el mismo entusiasmo.    

Dicho esto, el problema del silencio, considerado 

como posible declaración de una voluntad contractual, 

no puede recibir una respuesta unívoca y general 

para todos los casos. Como hemos dicho, la solución 

depende de la valoración que haya de atribuirse a las 

circunstancias del supuesto de hecho, de acuerdo con 

las exigencias de la buena fe y con el sentido objetivo 

que razonablemente tenga la conducta omisiva, de tal 

manera que: 

1. No será lícito que el oferente en un contrato 

establezca sin más que de no recibir 

contestación se considerará aceptada la 

oferta, toda vez que el destinatario de la 

misma no tiene ningún deber de declarar y, si 

no lo hace, no queda vinculado. 

2. Sólo podrán ser considerados como 

una tácita aceptación o como una tácita 

aquiescencia aquellos casos en los cuales 

la exigencia de la buena fe y el sentido 

objetivo del comportamiento permitan esta 

conclusión.

3. Y, de cualquier manera, se deben ponderar 

tanto las circunstancias del caso, como las 

relaciones habidas entre las partes, los usos 

�S�D�U�W�L�F�X�O�D�U�H�V���\���O�R�V���J�H�Q�H�U�D�O�H�V���G�H�O���W�U�£�4�F�R���H�Q���H�O��

ramo del negocio de que se trate.

Con estas premisas, no puedo ocultar mi inquietud, 

porque la experiencia profesional me ha permitido 

percibir los efectos perniciosos del silencio cobarde, 

del que es consecuencia de la debilidad de saberse 

parte débil en una relación mercantil, a pesar de que el 

refranero tenga dicho, sin ambages, que vale más una 

vez colorado que ciento amarillo…    

Tampoco puedo ocultar las múltiples ocasiones en 

que un fabricante de vehículos ha propuesto a su 

�U�H�G���X�Q���F�R�Q�W�U�D�W�R�����R���O�R���K�D���P�R�G�L�4�F�D�G�R���D���V�X���X�Q�L�O�D�W�H�U�D�O��

criterio, o de manera arbitraria ha dispuesto el cambio 

de condiciones comerciales, o ha escrito una carta 

con exigencias ineludibles para sus destinatarios. Ni 

aquellas otras ocasiones en que, incluso, he sugerido 

una respuesta expresa, atendiendo a mi leal saber 

y entender, y he padecido no sólo el silencio sino la 

displicencia de quienes, han preferido callar, olvidando 

que quien calla otorga.

En el mundo de los negocios, el silencio puede ser más 

perjudicial aún que el desagradable reproche de la 

otra parte contratante. Aunque nos cueste aceptarlo 

y sea difícil de entender, el silencio puede ser un sí, 

cuando tendría que ser un no, y a la inversa, aunque 

parezca mentira.
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En el sector de la automoción  
supone un error craso, ante la 
imposición de rúbrica de un 
contrato, no dejar constancia de los 
reparos pertinentes

Que nadie piense que, en el mundo 
de los negocios, el silencio puede 
ser un aliado si se trata de aspectos 
contractuales, porque es un principio 
general del derecho que quien calla 
otorga
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Por un lado, los concesionarios buscaban soluciones prácticas que 
optimizaran su operativa diaria; por otro, los proveedores ofrecían 
productos “inteligentes”, aunque en varias ocasiones se evidenció  
confusión entre lo que constituye la automatización y lo que 
realmente implica la IA. 

Por ejemplo, se observó que algunos asistentes buscaban 
únicamente soluciones automatizadas, mientras que otros las 
�S�U�H�V�H�Q�W�D�E�D�Q���F�R�P�R���V�L���I�X�H�U�D�Q���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O�����(�V���F�U�X�F�L�D�O���D�F�O�D�U�D�U���O�D��
diferencia: la automatización ejecuta tareas repetitivas siguiendo 
�U�H�J�O�D�V���4�M�D�V, sin capacidad de aprendizaje ni adaptación. En cambio, 
la IA simula capacidades humanas, aprende de los datos, se adapta 
a situaciones nuevas y mejora con el tiempo. Aunque ambas 
tecnologías pueden combinarse y complementarse, confundirlas 
puede llevar a tomar decisiones equivocadas  o a pagar por 
soluciones que no ofrecen el valor que prometen.

Además, es clave entender que la IA no es una solución mágica. 
Para que funcione correctamente, necesita datos de calidad.  Sin 
información precisa, actualizada y estructurada, cualquier sist ema 
de IA puede arrojar resultados erróneos, generar malas decisiones 
y afectar negativamente tanto a la gestión interna, como a la 
experiencia del cliente y/o proveedores.

La mayoría de los datos que alimentan las IA en automoción 
provienen del DMS (Dealer Management System) o de plataformas 
conectadas con las marcas. Pero no basta con tener datos, estos 
deben cumplir una serie de características esenciales de calidad, 
tales como:

• LA EXACTITUD DE LOS DATOS, la información registrada debe 
�U�H�5�H�M�D�U���4�H�O�P�H�Q�W�H���O�D���U�H�D�O�L�G�D�G�����V�L�Q���H�U�U�R�U�H�V���Q�L���G�X�S�O�L�F�D�F�L�R�Q�H�V�����(�Q���X�Q��
DMS, una misma persona puede aparecer con distintas variantes 
de su nombre, como por ejemplo una clienta llamada María Jesús 
�S�X�H�G�H���4�J�X�U�D�U���W�D�P�E�L�«�Q���F�R�P�R���0���l���-�H�V�¼�V�����(�V�W�R���J�H�Q�H�U�D���P�¼�O�W�L�S�O�H�V��
�4�F�K�D�V���S�D�U�D���O�D���P�L�V�P�D���S�H�U�V�R�Q�D���\���S�U�R�Y�R�F�D���S�U�R�E�O�H�P�D�V���F�R�P�R���H�O���H�Q�Y�¯�R��
duplicado de comunicaciones, errores en el historial del cliente y 
decisiones incorrectas por parte de los sistemas de inteligencia 
�D�U�W�L�4�F�L�D�O��

Sin información precisa, actualizada y 
estructurada, cualquier sistema de IA puede 
arrojar resultados erróneos, generar malas 
decisiones y afectar negativamente tanto a 
la gestión interna, como a la experiencia del 
cliente y/o proveedores

DATOS DE CALIDAD: 
EL COMBUSTIBLE 
ESENCIAL PARA 
LA INTELIGENCIA 
ARTIFICIAL
SARA MORA
CEO Y FUNDADORA MERIDIA LEGALTECH

Durante el Congreso & Expo de Faconauto 
2025, quedó en evidencia el creciente interés 
�S�R�U���O�D���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O�����–�$�����H�Q���H�O���V�H�F�W�R�U���G�H��
la automoción. 
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• ACTUALIZACIÓN,  es fundamental que los registros 

del DMS o de las herramientas de las que se 

pretenda sacar la información, estén siempre al día. 

Lo ideal es que la actualización de datos sea una 

tarea cotidiana, tanto de los receptores como de 

los vendedores, quienes deberían aprovechar cada 

�L�Q�W�H�U�D�F�F�L�µ�Q���F�R�Q���H�O���F�O�L�H�Q�W�H���S�D�U�D���Y�H�U�L�4�F�D�U���\���P�H�M�R�U�D�U��

�O�D���L�Q�I�R�U�P�D�F�L�µ�Q���H�Q���V�X���4�F�K�D�����(�V���P�£�V���H�4�F�D�]���D�F�W�X�D�O�L�]�D�U��

unos pocos datos cada día que esperar a una gran 

limpieza cuando el sistema ya esté saturado de 

errores. Para lograrlo, los concesionarios deben 

formar a su equipo y fomentar la cultura de 

mantener los datos actualizados.

• COHERENCIA, implica que no debe haber 

contradicciones entre los distintos sistemas que 

gestionan la misma información. Por ejemplo, 

si un cliente habitual del taller compra un coche 

nuevo y entrega su vehículo anterior como parte de 

pago, tanto el DMS como la herramienta utilizada 

para gestionar el pedido deberían actualizarse 

automáticamente y sincronizar los datos para que 

la IA los utilice de manera coherente. Sin embargo, 

si estas plataformas no están completamente 

integradas, se pueden generar inconsistencias en la 

información, lo que provocaría que la IA reciba datos 

contradictorios provenientes de ambos sistemas, 

afectando la calidad de las decisiones y el análisis.

• MINIMIZACIÓN Y RELEVANCIA DE LOS DATOS,  al 

�L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�U���W�H�F�Q�R�O�R�J�¯�D�V���F�R�Q���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O����

solo debe utilizarse información directamente 

relacionada con la actividad que se desea optimizar 

y que realmente aporte valor a la operación. Incluir 

datos innecesarios o irrelevantes no solo complica 

los sistemas, sino que puede entorpecer el análisis, 

�D�X�P�H�Q�W�D�U���H�O���U�L�H�V�J�R���G�H���H�U�U�R�U�H�V���\���U�H�G�X�F�L�U���O�D���H�4�F�D�F�L�D���G�H��

la IA. Por ejemplo, si se utiliza una herramienta de IA 

�F�R�Q���4�Q�H�V���F�R�P�H�U�F�L�D�O�H�V���E�D�V�D�G�D���H�Q���H�O���F�R�Q�V�H�Q�W�L�P�L�H�Q�W�R��

del cliente, no se deberían incluir contactos que no 

hayan otorgado dicho consentimiento, ni tampoco 

�L�Q�I�R�U�P�D�F�L�µ�Q���D�G�L�F�L�R�Q�D�O���F�R�P�R���D�4�F�L�R�Q�H�V���R���G�H�W�D�O�O�H�V��

personales que no estén vinculados a su historial de 

compra o mantenimiento. La clave está en trabajar 

con datos útiles, precisos y alineados con la 

�4�Q�D�O�L�G�D�G���H�V�S�H�F�¯�4�F�D���S�D�U�D���O�D���F�X�D�O���V�H���H�V�W�£���D�S�O�L�F�D�Q�G�R��

la IA, ya sea en ventas, posventa, atención al 

cliente o procesos internos del concesionario.

• LA INTEGRIDAD DE LOS DATOS implica 

que la información debe estar completa y 

sin omisiones que limiten su utilidad. En el 

contexto de un concesionario, es fundamental 

analizar previamente qué tipo de herramienta 

�G�H���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O���V�H���Y�D���D���L�P�S�O�H�P�H�Q�W�D�U���\��

qué datos requiere para funcionar de forma 

�µ�S�W�L�P�D�����8�Q�D���Y�H�]���L�G�H�Q�W�L�4�F�D�G�R�V�����H�V���L�P�S�U�H�V�F�L�Q�G�L�E�O�H��

asegurarse de que cada registro contenga todos 

los elementos clave, como el teléfono, correo 

electrónico, historial de compras o servicios 

realizados. La ausencia de alguno de estos datos 

puede afectar el rendimiento de la IA, provocar 

errores en la operatividad de la herramienta o 

�G�L�4�F�X�O�W�D�U���H�O���V�H�J�X�L�P�L�H�Q�W�R���G�H���O�D���P�L�V�P�D�����3�R�U���H�M�H�P�S�O�R����

si no se dispone del número de teléfono, no será 

�S�R�V�L�E�O�H���F�R�Q�W�D�F�W�D�U���D�O���F�O�L�H�Q�W�H���S�D�U�D���F�R�Q�4�U�P�D�F�L�R�Q�H�V��

de cita, recordatorios de mantenimiento o 

comunicaciones promocionales.

Además de asegurarse de que los datos cumplan 

con atributos fundamentales de calidad (como 

la exactitud, actualidad, coherencia, relevancia 

e integridad), el concesionario debe tener muy 

claro que, si va a implementar una herramienta 

�G�H���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O���T�X�H���W�U�D�E�D�M�H���F�R�Q���G�D�W�R�V��

personales, estos deben ajustarse plenamente 

a lo establecido en la normativa de protección 

de datos, en particular al Reglamento General de 

Protección de Datos (RGPD).

Esto implica realizar una revisión previa y 

exhaustiva de las bases de datos, idealmente a 

través de una auditoría de protección de datos. Si 

se detectan registros que no cumplen con estos 

principios del artículo 5 del RGPD o no existe una 

base legal que legitime el tratamiento (por ejemplo, 

por falta de consentimiento válido, por haber 

�4�Q�D�O�L�]�D�G�R���O�D���U�H�O�D�F�L�µ�Q���F�R�Q�W�U�D�F�W�X�D�O�����R���S�R�U�T�X�H���\�D���Q�R���K�D�\��

una obligación legal para conservarlos), se deberá 

proceder a su eliminación o actualización  antes de 

utilizarlos con una IA.

Como �U�H�F�R�P�H�Q�G�D�F�L�µ�Q���4�Q�D�O, antes de incorporar 

�V�R�O�X�F�L�R�Q�H�V���E�D�V�D�G�D�V���H�Q���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O���R��

automatismos avanzados, es esencial analizar qué 

tipo de datos necesita la herramienta y si los datos 

�H�[�L�V�W�H�Q�W�H�V���H�Q���H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R���V�R�Q���O�R���V�X�4�F�L�H�Q�W�H�P�H�Q�W�H��

�4�D�E�O�H�V���\���D�G�H�F�X�D�G�R�V����

Usar información incompleta, desactualizada o 

incorrecta puede llevar a decisiones equivocadas y 

generar riesgos legales.  Por eso, la calidad y el control 

de los datos no solo son exigencias legales, sino 

también condiciones técnicas fundamentales para 

asegurar que la IA funcione correctamente, genere 

valor y se alinee con los objetivos del negocio.     

Es fundamental que los registros 
del DMS o de las herramientas 
de las que se pretenda sacar la 
información, estén siempre al día

La calidad y el control de los datos 
no solo son exigencias legales, 
sino también condiciones técnicas 
fundamentales para asegurar 
que la IA funcione correctamente, 
genere valor y se alinee con los 
objetivos del negocio



NO NECESITAS MÁS 
CURSOS NI CHARLAS DE 
MOTIVACIÓN, LO ÚNICO 
QUE NECESITAS ES UNA 
RAZÓN POR LA QUE VIVIR 
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“¿Estás preparado para estar preparado?” 

�6�L�H�P�S�U�H���T�X�H���D�F�D�E�R���X�Q���F�X�U�V�R���G�H���4�Q���G�H���V�H�P�D�Q�D���O�H�V��

digo a mis alumnos: “El lunes no me llaméis para 

contarme que todo fue increíble. Si me llamáis, 

decidme qué estáis haciendo diferente”. Para crear 

un hábito no basta con vivir y sentir un momento 

de inspiración; hay que llevar esa inspiración a la 

práctica, creando, experimentando o mejorando lo 

que hay. Y todo se resume en seis preguntas: 

¿QUÉ ESTÁS HACIENDO PARA 
VIVIR LA PLENITUD INTELECTUAL? 

Mirar un problema de frente, ayuda a superarlo. No 

�S�X�H�G�H�V���H�V�F�D�O�D�U���X�Q�D���P�R�Q�W�D�³�D���T�X�H���4�Q�J�H�V���T�X�H���Q�R���H�[�L�V�W�H����

así que lee hasta quedarte despierto, y descubre que 

la inteligencia consiste en conocer la semejanza de las 

cosas distintas y la diferencia de las cosas parecidas.  

Cuentan que, hace mucho tiempo atrás, el alma 

humana se encontró frente a dos puertas que daban 

acceso a dos habitaciones mágicas.  

Si pasabas una, podías encontrar la felicidad, pero 

no una felicidad cualquiera como la de estar todo el 

día eufórico, sino una felicidad que tiene más que ver 

con la serenidad, la paz interior, o el tener un lugar a 

donde ir, un rumbo, una dirección; también con saber 

que todo es como debe ser.  

Pero si pasas por otra puerta, encontrarías todos 

los demás tesoros habidos y por haber. El problema 

es que los seres humanos traspasamos la segunda, 

esperando encontrar un tesoro que solo se encuentra 

en la primera. Y hasta que no aprendamos a ver 

claramente la diferencia entre una y otra puerta, 

seguiremos perdidos dentro de esa segunda 

habitación de nuestra mente sin hallar nada, pero 

tampoco sin querer salir de ahí.  

La misma verdad suena distinta, expresada por 

alguien que la ha vivido; no se parece a la misma 

verdad contada por alguien que únicamente la ha 

leído o escuchado.  

¿QUÉ ESTÁS HACIENDO PARA 
VIVIR LA PLENITUD FÍSICA? 

El secreto de la juventud del cuerpo reside en 

mantener una mente joven y activa. Las dos 

características más determinantes, comunes en las 

personas que viven más años, son: 

-La actitud mental positiva (aceptar los retos con 

�E�X�H�Q�D���D�F�W�L�W�X�G�����V�H�U�H�Q�L�G�D�G���D�Q�W�H���O�D�V���G�L�4�F�X�O�W�D�G�H�V������

-Una expresividad emocional elevada (gestionar 

las emociones, el tipo de vida que uno vive, tener 

relaciones sociales íntimas en las que apoyarse). 

Hacer lo mejor posible en este instante, nos deja en 

mejor posición para el instante siguiente.  

Nuestro cerebro está diseñado para la supervivencia, 

�S�D�U�D���O�D���D�F�F�L�µ�Q�����$�S�U�H�Q�G�H�U���V�L�J�Q�L�4�F�D���F�U�H�D�U���Q�X�H�Y�D�V��

conexiones entre las neuronas. Es la plasticidad 

neuronal (algo que fomentamos siempre que no 

estamos quietos) la que nos mantiene activos. 

Personalmente, si tengo un cosquilleo en el 

estómago, sé que funcionará. Siempre he seguido ese 

cosquilleo. Es más, las veces que me he equivocado 

ha sido por no seguirlo, por no haberle hecho caso, 

por ir en contra de lo que me sugería mi instinto. 

�3�H�U�R���U�H�F�X�H�U�G�D���T�X�H���Q�X�Q�F�D���V�H���V�D�E�H���O�R���T�X�H���H�V���V�X�4�F�L�H�Q�W�H��

�D���P�H�Q�R�V���T�X�H���V�H���V�H�S�D���O�R���T�X�H���H�V���P�£�V���T�X�H���V�X�4�F�L�H�Q�W�H����

“Sobredosis, ni de agua bendita” decían los antiguos.  

 ¿QUÉ ESTÁS HACIENDO PARA 
VIVIR LA PLENITUD ESPIRITUAL? 

“El que da, no debe volver a acordarse; el que recibe, 

nunca debe olvidar” dice un viejo adagio. Las buenas 

personas están hechas de “acero inolvidable”. Ese 

acero incluye Infundir sentido, intención y propósito 

a aquello que hagas. Te esperan cosas buenas que 

no esperas si cambias la forma de ver tu trabajo y 

empiezas a vivirlo como servicio o vocación. Observa 

lo que ocurre porque hay algo dentro de ti que sabe 

más de lo que tú sabes y además, aquello que das 

�U�H�J�U�H�V�D���D���W�L���P�X�O�W�L�S�O�L�F�D�G�R�����&�R�Q�I�¯�D���H�Q���H�O���U�H�V�X�O�W�D�G�R���4�Q�D�O������

���(�O���U�H�V�X�O�W�D�G�R���4�Q�D�O���H�V���H�O���P�H�M�R�U���S�D�U�D���W�L�����P�H���G�L�M�L�V�W�H�������1�R��

quiere decir que sea el que tú quieres.  

-Pues no, porque el resultado no es el que yo quería 

–te dije. 

���(�V���S�R�U�T�X�H���Q�R���H�V���H�O���U�H�V�X�O�W�D�G�R���4�Q�D�O�����D�³�D�G�L�µ������

Hace años, cuando era estudiante de postgrado, siempre solíamos decir que 
lo que no se comparte se pierde, que es el conocimiento compartido lo que 
hace avanzar al mundo. 

GERMAN GONZÁLEZ
FORMADOR EMPRESARIAL INDEPENDIENTE ·  www.germangonzalez.com



Si quieres ser de mayor ayuda para los demás, 

contemplarlos como sabes que quieren ser. Esa es la 

�L�Q�5�X�H�Q�F�L�D���T�X�H���S�X�H�G�H�V���R�I�U�H�F�H�U������

¿QUÉ ESTÁS HACIENDO 
PARA VIVIR LA PLENITUD 
PROFESIONAL? 

Para ser feliz en el trabajo hay que tener vida fuera 

�G�H���O�D���R�4�F�L�Q�D�����<���K�D�\���X�Q�D���J�U�D�Q���G�L�I�H�U�H�Q�F�L�D���H�Q�W�U�H���W�R�P�D�U�V�H��

el trabajo en serio y tomarse a uno mismo en serio. 

Lo primero es imperativo. Lo segundo es patético y 

hasta desastroso. Recuerda que hay que ofrecer algo 

diferente, que hoy si no eres distinto, eres extinto. 

Y que tenemos dos tareas esenciales en la vida: ser 

buenas personas y vivir la vocación que nos apasiona. 

El resto es música de fondo y, según creen algunos, 

hasta un desperdicio de energía y potencial. 

La marca y la reputación profesionales se han 

�G�H�4�Q�L�G�R���F�R�P�R���
�H�V�W�D�U���H�Q���O�D���P�H�Q�W�H���G�H���O�D�V���S�H�U�V�R�Q�D�V��

que quieres que te encuentren” para ofrecerles o 

solicitarles oportunidades profesionales. Es también 

aquello que dicen de ti cuando tú no estás presente.  

Si seguimos haciendo lo que no funciona, tendremos 

los mismos resultados. Si lo que probamos dos o 

tres veces no nos resulta, hagamos otra cosa. En eso 

consiste “reencuadrar”; en tener una nueva visión, en 

�G�D�U�O�H���X�Q���Q�X�H�Y�R���V�L�J�Q�L�4�F�D�G�R���D���O�R���T�X�H���H�V������

Si quieres tener seguidores, comparte contenidos 

populares; si quieres tener clientes, comparte 

contenidos profesionales. 

No se trata de “A por ellos”, sino de que ellos vengan 

a ti. Hay dos maneras de lograr las cosas: perseguirlas 

(que puede llegar a ser agotador) o atraerlas, 

aprendiendo a pensar de una determinada manera.  

“Pueden copiar mi presente y mi pasado, pero no 

mi futuro porque ni yo mismo sé lo que voy a hacer” 

�G�H�F�¯�D���X�Q���J�U�D�4�W�L���H�V�F�U�L�W�R���H�Q���X�Q�D���S�D�U�H�G�����$�V�¯���T�X�H���H�Q���Y�H�]��

de preguntar qué te depara el futuro, decide crearlo o 

prueba a crearlo. Si te va bien en la vida también te irá 

bien en internet. Las competencias profesionales y los 

méritos demandados suelen ser similares en ambos 

contextos: experiencia profesional, especialización, 

habilidades emocionales, comunicación, resolución de 

�F�R�Q�5�L�F�W�R�V���\���F�R�Q�W�D�F�W�R�V���L�Q�5�X�\�H�Q�W�H�V����

“Ninguno de nosotros es tan inteligente como todos 

nosotros juntos” dice un refrán japonés. El mundo 

laboral hoy en día se caracteriza por el hecho de que 

cada uno de nosotros dispone únicamente de una 

parte de información (o experiencia) de la que se 

requiere para llevar a cabo un determinado trabajo. 

La gente no compra lo que haces sino el porqué lo 

haces. En la formación “on line” suelo empezar así: 

“Estoy muy contento de verles. Sé lo difícil que resulta 

todo esto de modo que ahora, antes de empezar, me 

gustaría que me contasen algo sobre ustedes. Este 

curso te ofrece herramientas para un aprendizaje 

que durará toda una vida. No hará nada por ti. 

Acelerará ¡eso sí! un proceso que ya existe y que 

estaba llamado a ponerse en marcha con el curso o 

sin él.  Sacará afuera lo que ya hay dentro. Cada uno 

de ustedes interiorizará y hará suyo su propio plan de 

aprendizaje”. 

Solo hay una forma de medir tu éxito y es el modo en 

que te sientes. Lo más difícil de aprender en la vida 

es qué puente hay que cruzar y qué puente hay que 

quemar; saber la diferencia entre lo que merece la 

pena y lo que ya no merece la pena.  

Y, por último, un aspecto a tener en cuenta cuando 

seamos líderes: combinar la dignidad (lo que los 

romanos llamaban “gravitas”) y la humanidad. “Afable 

pero digno” que diría Confucio.  

Cuenta la leyenda que hace mucho tiempo atrás, un 

borracho salió al campo. Entonces apareció un toro. 

Pero como no estaba en sus cabales y veía doble, 

en vez de uno vio dos, uno real y otro imaginario. 

Echó a correr lo más rápido que pudo y tuvo suerte 

de encontrarse con un árbol. Al igual que le ocurrió 

con el toro, creyó que eran dos, un árbol real y otro 

imaginario. Le pasó varias veces.  

-Cuando se escapó y subió al árbol real para 

escaparse del toro imaginario, se sintió ridículo, pero 

eso fue todo. No hubo más consecuencias.  

-Cuando se subió al árbol imaginario para escaparse 

del toro imaginario, se sintió desconcertado y 

tampoco hubo más consecuencias.  

-Cuando se subió al árbol real para escaparse del toro 

real, se salvó. Pero un día… 
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El mundo no necesita héroes. Solo necesita que cada 

persona sea lo que es, con compromiso y lealtad. 

¿QUÉ ESTÁS HACIENDO PARA 
VIVIR LA PLENITUD EMOCIONAL? 

Rechazar los sentimientos los hace más fuertes. 

Para amar a las personas hay que abandonar 

la necesidad de ellas y de su aprobación. Date 

permiso para experimentar toda la amplia gama de 

emociones humanas. Si rechazamos las que no nos 

�J�X�V�W�D�Q�����V�H���L�Q�W�H�Q�V�L�4�F�D�Q�����U�H�F�X�H�U�G�D���T�X�H���O�R���T�X�H���Q�L�H�J�D�V��

te somete y que lo aceptas te transforma). Tenemos 

unos 60.000 pensamientos al día, y hasta 120.000 

cuando estamos bajo presión. No te presiones. Si 

te presionas demasiado llegará a tu vida la prima 

hermana de la presión, que es la depresión. 

Solo podemos aspirar a dejar dos legados: raíces y 

alas. Convertir lo simple en complicado es algo que 

cualquiera de nosotros puede hacer; de hecho está 

al alcance de todos. Pero convertir lo complicado en 

simple, en algo asombrosamente simple, ya no es 

tan sencillo, requiere creatividad. Si piensas que la 

aventura es peligrosa, prueba la rutina y verás lo que 

es el peligro de verdad. Despertar la creatividad es 

salir de los caminos trillados.  

¿QUÉ ESTÁS HACIENDO PARA 
VIVIR LA PLENITUD RELACIONAL? 

El principal indicador de la felicidad son las relaciones 

estrechas que mantenemos. Escuchar, compartir 

(que es “partir con”) y abrirnos. 

Una de las dinámicas que hemos llevado a cabo 

últimamente en los cursos de lenguaje no verbal es la 

siguiente:  

-Dibuja una “Q” en tu frente con el dedo índice –le 

pedimos a los asistentes-. ¿Pusiste el palito de la 

“Q” sobre tu ojo izquierdo? Así lo lee la persona que 

tienes enfrente. ¿O lo pusiste sobre el derecho? Así la 

lees tú. En el primer caso suelen tender a pensar en 

cómo las personas te perciben y podrías ser un buen 

actor o una buena actriz. Si la dibujas para ti, ves el 

mundo desde tu punto de vista y tienden más a la 

honestidad. Todo ello según cuenta Richard Wiseman 

en “La prueba de la Q” 
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-Quiso subirse al árbol imaginario para escaparse del 

toro real ¡y su vida terminó!  

Hay peligros reales y peligros imaginarios. Y también 

respuestas reales, acertadas y efectivas; y otras más 

imaginarias e irreales. Y hay gente con respuestas 

reales a problemas imaginarios y ¡cómo no! con 

respuestas imaginarias a problemas reales.  

Despliega tus velas. Abre el vino. Sigue los últimos 

destellos de tu show. Desdramatiza porque no hay 

�P�D�Q�H�U�D���G�H���U�H�V�R�O�Y�H�U���O�R�V���F�R�Q�5�L�F�W�R�V���R���H�Q�I�D�G�R�V���K�D�E�O�D�Q�G�R����

conviene procurar, hasta donde uno pueda, que 

los sentimientos se encuentren. Cambia lo que 

tengas que cambiar y jamás juzgues porque nuestra 

ignorancia es más grande de lo que podamos llegar a 

creer. Lo único que podemos saber a ciencia cierta es 

que no podemos saber nada a ciencia cierta. Desvíate 

del camino y observa cómo el camino aparece. Gritale 

“gracias” a la sintonía perfecta por lo irrepetible que 

es tu obra. Explora, vibra, y vuelve a releer otra vez 

lo que leíste deprisa. El corazón siempre regresa 

allá donde dio sus mejores latidos. Vuelve si quieres 

y mira ahora todo con ojos nuevos. Supera las 

excusas. La infelicidad es no saber lo que queremos y 

matarnos para lograrlo. Nadie sabe tanto como para 

ser pesimista. Así que no le temas a las sombras, solo 

�V�L�J�Q�L�4�F�D���T�X�H���K�D�\���O�X�]���F�H�U�F�D�����$�P�D���O�D���H�[�F�H�O�H�Q�F�L�D���T�X�H���H�V��

tu vida entera. 

Hace mucho tiempo atrás hubo una joven apasionada 

por la danza. Practicaba sin cesar. Soñaba convertirse 

en profesional o hasta en una celebridad. “Ojalá 

encuentre a alguien que vea mi talento, que cambie 

mi destino” se decía a sí misma una y otra vez. Un 

día llegó a la ciudad en busca de nuevos talentos el 

más prestigioso director de ballet del país. La joven 

se apuntó ilusionada a bailar ante el distinguido 

visitante. Y cuando llegó el momento, se puso las 

zapatillas y llena de entusiasmo, dio varios pasos de 

baile en su presencia. Cuando acabó le preguntó al 

director del ballet: 

-¿Qué le ha parecido? ¿Cree que tengo el talento 

necesario para convertirme en una estrella de la danza?  

Lo siento, pero creo que no tienes ningún talento para 

la danza. Lamento tener que ser tan sincero –dijo el 

director mirándola a los ojos con tristeza.  

La joven se alejó llorando y tiró sus zapatillas de baile 

al cubo de la basura en su camino de vuelta a casa.  

Los años pasaron. Haciendo otros trabajos y llevando 

a cabo otras cosas, la mujer salió adelante. Un día 

leyó en la prensa que el mismo director de ballet que 

ella conoció años atrás volvía a su ciudad para dar 

una función. Ella acudió entusiasmada y se emocionó 

�D�O���Y�H�U���O�D���E�H�O�O�H�]�D���\���H�O���U�L�W�P�R���G�H���O�D�V���E�D�L�O�D�U�L�Q�D�V�����$�O���4�Q�D�O�L�]�D�U��

la representación se armó de valor y se acercó al 

director.  

-Usted no se acordará de mí –le dijo- pero hace 

muchos años vino a esta misma ciudad en busca de 

jóvenes talentos. 

.-Sí, claro que me acuerdo. Me acuerdo perfectamente 

–contestó el director.  

-Yo quería ser bailarina, la mejor bailarina, pero 

renuncié a ello cuando usted me dijo que no tenía 

talento.   

-Sí –dijo el director-. Eso lo digo siempre, es algo que 

se lo digo a todos.  

-¿Cómo se lo dice a todos? Yo renuncié a mi carrera 

de bailarina porque creí en lo que usted me dijo.  

-Naturalmente –aclaró el director-. Por mi experiencia 

�V�«���T�X�H���D�O���4�Q�D�O���O�D�V���S�H�U�V�R�Q�D�V���T�X�H���W�U�L�X�Q�I�D�Q���V�R�Q���D�T�X�H�O�O�D�V��

que le dan más valor a lo que creen de sí mismas que 

a lo que otros piensan o dicen de ellas. Con los años, 

la mayoría me echan la culpa a mí por decirlas de 

entrada “no”, pero yo sé, por lo dura que es la danza, 

que no lo habrían logrado si en ese primer “no” ya 

tiran la toalla o se olvidan de sus zapatillas.  

Lo único que podemos saber a 
ciencia cierta es que no podemos 
saber nada a ciencia cierta. 
Desvíate del camino y observa 
cómo el camino aparece 

�$�O���4�Q�D�O���O�D�V���S�H�U�V�R�Q�D�V���T�X�H���W�U�L�X�Q�I�D�Q��
son aquellas que le dan más valor 
a lo que creen de sí mismas que 
a lo que otros piensan o dicen de 
ellas
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LA TRANSICIÓN AL 
VEHÍCULO ELÉCTRICO, 
UNA REVOLUCIÓN 
EN MARCHA
BRUNO BRITO 
DIRECTOR EJECUTIVO DE IDEAUTO

En 2020, la pandemia de COVID-19 interrumpió 
la tendencia de crecimiento sostenido que 
había caracterizado al mercado de vehículos 
en España durante los últimos 6-7 años, tras la 
�J�U�D�Q���U�H�F�H�V�L�µ�Q���G�H�U�L�Y�D�G�D���G�H���O�D���F�U�L�V�L�V���4�Q�D�Q�F�L�H�U�D���H��
inmobiliaria. 

INTERESA CONOCER

Este crecimiento había llevado a alcanzar 1,3 millones de 

matriculaciones de turismos, situándonos a un 82% de los niveles 

máximos alcanzados en el período 2004-2007 (1,6 millones de 

unidades). Sin embargo, la crisis sanitaria hundió las ventas por debajo 

de las 900.000 matriculaciones.

�'�H�V�G�H���H�Q�W�R�Q�F�H�V�����G�L�Y�H�U�V�R�V���I�D�F�W�R�U�H�V���K�D�Q���G�L�4�F�X�O�W�D�G�R���X�Q�D���U�H�F�X�S�H�U�D�F�L�µ�Q��

plena, y hoy, cinco años después, las matriculaciones siguen estando 

casi un 20% por debajo de los niveles prepandemia, y solamente en 

2024, hemos vuelto a superar el millón de ventas de turismos.

Uno de los principales factores que ha lastrado la recuperación del 

mercado es la escasez global de semiconductores, que se desató 

durante la pandemia. Esto tuvo consecuencias directas y de gran 

calado para la industria de automoción: reducción de la producción 

de vehículos, aumento de los precios tanto de vehículos nuevos 

���9�1�����F�R�P�R���G�H���Y�H�K�¯�F�X�O�R�V���G�H���R�F�D�V�L�µ�Q�����9�2�������D�M�X�V�W�H�V���H�Q���O�D�V���F�D�G�H�Q�D�V��

de suministro  y, en general, un gran retraso en las entregas de 

vehículos nuevos.  Estos factores provocaron un estancamiento en las 

�P�D�W�U�L�F�X�O�D�F�L�R�Q�H�V���K�D�V�W�D���4�Q�D�O�H�V���G�H������������

Las empresas de alquiler de vehículos sin conductor fueron de las más 

afectadas por la escasez de semiconductores. En un contexto en el que 

el turismo experimentó un fuerte repunte en España, estas empresas 

tuvieron que implementar diversas estrategias para adaptarse a los 

desafíos.

La compra de vehículos de ocasión , la �R�S�W�L�P�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H���5�R�W�D�V, el 

�D�M�X�V�W�H���G�H���S�U�H�F�L�R�V y una mayor cooperación con los fabricantes fueron 

las estrategias clave para mantener el servicio mientras esperaban la 

normalización de la producción. En términos de cifras, las empresas de 

alquiler vieron caer sus ventas más de un 50% respecto a los niveles 

prepandemia, y no fue hasta 2024 cuando comenzaron a recuperar 

�X�Q���U�L�W�P�R���P�£�V���D�F�R�U�G�H���F�R�Q���V�X���F�L�F�O�R���G�H���U�H�Q�R�Y�D�F�L�µ�Q���G�H���5�R�W�D�V��

Paralelamente a la crisis de los semiconductores, los �R�E�M�H�W�L�Y�R�V��

climáticos de la UE  establecidos en el Pacto Verde Europeo de 2019 

marcaron un antes y un después en el sector del automóvil. Con 

la meta de lograr la neutralidad de carbono  para 2050, la Unión 



| 39PROASSAMAGAZINE38 | PROASSAMAGAZINE

INTERESA CONOCER

Europea ha impulsado nuevas regulaciones y políticas 

que fomentan la transición hacia energías limpias y la 

descarbonización de sectores clave como el transporte.

Estos objetivos han presionado a los fabricantes de 

vehículos a acelerar la transición hacia una oferta 

más amplia de �Y�H�K�¯�F�X�O�R�V���H�O�H�F�W�U�L�4�F�D�G�R�V����Esto ha 

�U�H�T�X�H�U�L�G�R���L�Q�Y�H�U�V�L�R�Q�H�V���V�L�J�Q�L�4�F�D�W�L�Y�D�V���H�Q��investigación 

y desarrollo para ofrecer modelos con mayores 

autonomías, precios más accesibles y tiempos de 

recarga más rápidos.

Como resultado, los vehículos tradicionales de 

combustión interna, especialmente los  diésel, han 

experimentado una caída en sus ventas debido a las 

crecientes restricciones de circulación  en las grandes 

ciudades y la mayor conciencia medioambiental de 

los consumidores. Además, los vehículos híbridos no 

enchufables han ganado protagonismo al ofrecer una 

transición más gradual hacia la movilidad eléctrica.

A pesar de los incentivos gubernamentales y la mayor 

�R�I�H�U�W�D���G�H���Y�H�K�¯�F�X�O�R�V���H�O�H�F�W�U�L�4�F�D�G�R�V�����O�D���W�U�D�Q�V�L�F�L�µ�Q���K�D�F�L�D��

los coches eléctricos sigue encontrando obstáculos. 

Por un lado, muchos consumidores aún tienen 

preocupaciones sobre la autonomía de estos 

vehículos y la infraestructura de recarga de acceso 

público, que aún está en proceso de expansión, 

especialmente en áreas rurales y la disposición en vías 

interurbanas de cargadores de alta potencia. 

Por otro lado, el precio inicial de los vehículos eléctricos 

sigue siendo un obstáculo  para muchos, especialmente 

para aquellos con menor poder adquisitivo, en 

comparación con los vehículos tradicionales de 

combustión. Como resultado, la incertidumbre en torno 

a la transición energética ha generado un entorno 

de gran cautela en las decisiones de compra de los 

consumidores, lo que está frenando la recuperación de 

las matriculaciones de turismos nuevos.

En este contexto, el mercado de vehículos de 

ocasión ha ganado cada vez más protagonismo 

Muchos consumidores aún 
tienen preocupaciones sobre la 
autonomía de estos vehículos y la 
infraestructura de recarga de acceso 
público

�H�Q���(�V�S�D�³�D�����4�Q�D�O�L�]�D�Q�G�R�������������F�R�Q���X�Q�D���U�D�W�L�R���G�H����������

ventas de turismos de VO por cada turismo de VN. 

Los consumidores, especialmente aquellos con 

presupuestos más ajustados, están optando por 

adquirir vehículos de segunda mano, que ofrecen una 

opción más asequible sin renunciar a la calidad. 

La profesionalización del sector  y las mejoras en 

la experiencia de compra  también han ayudado a 

que los vehículos de ocasión se conviertan en una 

alternativa atractiva para muchos. Sin embargo, el 

auge del mercado de VO ha tenido un impacto en los 

vehículos con elevada antigüedad,  siendo los coches 

más viejos los más demandados en este segmento, 

casi 1,27 millones de turismos de más de 10 años de 

antigüedad en 2024, lo que representa un 25% más 

que vehículos nuevos, una situación que no favorece 

del todo la seguridad vial, dada la evolución de 

dispositivos de seguridad que se han progresivamente 

integrado en los nuevos vehículos. 

El continuo descenso en las matriculaciones de 

vehículos nuevos, sumado a los �E�D�M�R�V���Q�L�Y�H�O�H�V���G�H��

achatarramiento debido a la prolongación de la 

vida útil de los vehículos en el mercado de ocasión, 

ha causado un incremento de la edad media del 

parque automovilístico hasta situarse en 14,5 años 

de antigüedad en 2024.  Esta tendencia podría tener 

serias consecuencias para la seguridad vial  y para los 

niveles de contaminación . Los vehículos más antiguos 

�W�L�H�Q�G�H�Q���D���V�H�U���P�H�Q�R�V���H�4�F�L�H�Q�W�H�V���G�H�V�G�H���H�O���S�X�Q�W�R���G�H���Y�L�V�W�D��

energético y emiten mayores cantidades de emisiones. 

Además, su mantenimiento puede generar problemas 

�G�H���4�D�E�L�O�L�G�D�G���\���V�H�J�X�U�L�G�D�G�����\���U�H�T�X�L�H�U�H���X�Q���P�D�\�R�U���F�R�Q�W�U�R�O��

para asegurar que esos vehículos acuden a las ITV’s en 

los plazos establecidos legalmente. 

Igualmente, la evolución de la sociedad, con especial 

incidencia después del COVID, ha acelerado también la 

necesidad de digitalizar procesos, con el correspondiente 

impacto en el modelo de distribución y movilidad del 

sector. Esta necesidad de adaptación y evolución resulta 

aún más difícil en este escenario para poder invertir 

fondos en las inversiones tecnológicas necesarias. 

En paralelo, el sector está también trabajando en 

la evolución del producto para potenciarlo a nivel 

conducción autónoma y de una mayor conectividad 

con el entorno. Esto permitirá desarrollar nuevas 

opciones de movilidad para el ciudadano y mercancías. 

Igualmente, esta evolución no sólo requiere un 

esfuerzo en el desarrollo del propio producto, sino 

que también requiere un desarrollo y adaptación del 

entorno, como son las infraestructuras o la necesaria 

adaptación reglamentaria, en concreto para la 

conducción autónoma. 

Como conclusión, el mercado de turismos se enfrenta 

a una �F�R�P�S�O�H�M�D���\���Q�H�F�H�V�D�U�L�D���W�U�D�Q�V�I�R�U�P�D�F�L�µ�Q, tanto 

en el producto, en su transición hacia tecnologías 

de propulsión cero emisiones, como en los avances 

tecnológicos hacía una mayor autonomía y 

conectividad. Todo ello, evidentemente, supondrá 

importantes desafíos en sus modelos de distribución y 

consumo.  

Los vehículos más antiguos tienden 
�D���V�H�U���P�H�Q�R�V���H�4�F�L�H�Q�W�H�V���G�H�V�G�H���H�O��
punto de vista energético y emiten 
mayores cantidades de emisiones. 
Además, su mantenimiento puede 
�J�H�Q�H�U�D�U���S�U�R�E�O�H�P�D�V���G�H���4�D�E�L�O�L�G�D�G���\��
seguridad

El mercado de turismos se enfrenta a una compleja y necesaria 
transformación, tanto en el producto, en su transición hacia 
tecnologías de propulsión cero emisiones, como en los avances 
tecnológicos hacía una mayor autonomía y conectividad.
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SITUACIÓN Y 
PERSPECTIVAS 
DE LA ECONOMÍA 
ESPAÑOLA 
JUAN RAMÓN GARCÍA
BBVA RESEARCH

La economía española avanzó un 3,2 % en 2024, más de lo esperado hace 
tres meses. El repunte de la creación de empleo, el aumento del consumo de 
los hogares y la resistencia de las exportaciones de servicios explican este 
resultado.

El crecimiento del PIB continuará en 2025, aunque a un 
ritmo menor (2,8 %), apoyado en el descenso previsto de 
los precios energéticos –que consolidará las ganancias 
de competitividad registradas en 2024–, unas políticas 
�P�R�Q�H�W�D�U�L�D�V���\���4�V�F�D�O�H�V���H�[�S�D�Q�V�L�Y�D�V���\���H�O���G�L�Q�D�P�L�V�P�R��
del mercado laboral. Con todo, la probabilidad de 

ocurrencia de escenarios de riesgo se ha incrementado. 
En particular, el estancamiento de la eurozona seguirá 
lastrando la expansión de nuestra demanda externa, 
que padecerá la incertidumbre causada por los cambios 
en la política comercial de EE. UU.  

CONSUMO PRIVADO Y 
EXPORTACIONES DE SERVICIOS, 
CLAVES 
La información disponible del primer trimestre de 2025 

atestiguó que la fase expansiva del ciclo económico 

se prolonga. El PIB aumentó un 0,6 % entre enero y 

�P�D�U�]�R�����\���O�R�V���U�H�J�L�V�W�U�R�V���G�H���D�4�O�L�D�F�L�µ�Q���D���O�D���6�H�J�X�U�L�G�D�G���6�R�F�L�D�O��

�F�R�Q�4�U�P�D�U�R�Q���H�O���D�Y�D�Q�F�H���G�H���O�D���R�F�X�S�D�F�L�µ�Q�����F�R�Q���W�D�V�D�V���G�H��

crecimiento superiores a las observadas en trimestres 

anteriores. 

El consumo privado mantuvo una trayectoria 

ascendente, impulsado por la mejora de la renta 

�G�L�V�S�R�Q�L�E�O�H���\���H�O���F�R�Q�W�U�R�O���G�H���O�D���L�Q�5�D�F�L�µ�Q�����'�H�V�W�D�F�µ���H�O��

incremento del gasto en servicios y bienes duraderos. 

En paralelo, el consume público se moderó, 

condicionado por una menor creación de empleo en las 

administraciones públicas. 

La demanda externa neta contribuyó al crecimiento 

del PIB después de dos trimestres en negativo. 

Aunque las exportaciones de servicios, en particular el 

turismo, presentaron un comportamiento sólido, las de 

bienes apenas han progresado desde 2022 debido al 

estancamiento de los principales socios comerciales. 

Recuperación de la inversión apoyada en una política 

monetaria expansiva  

La inversión comienza a mostrar señales de 

reactivación. Las ayudas públicas asociadas a la 

reconstrucción tras la DANA impulsan el gasto en 

maquinaria y equipo. 

La política monetaria adoptará un tono más expansivo. 

Se prevé que el tipo de interés de referencia en la 

eurozona se sitúe en torno al 2 %, con riesgos a la baja, 

lo que abaratará el crédito y estimulará la inversión en 

�V�H�F�W�R�U�H�V���L�Q�W�H�Q�V�L�Y�R�V���H�Q���H�O���X�V�R���G�H���4�Q�D�Q�F�L�D�F�L�µ�Q�����F�R�P�R���O�D��

�F�R�Q�V�W�U�X�F�F�L�µ�Q�����/�D���P�H�M�R�U�D���G�H���O�D�V���F�R�Q�G�L�F�L�R�Q�H�V���4�Q�D�Q�F�L�H�U�D�V��

podría incrementar en más de dos puntos porcentuales 

la capacidad de los hogares para adquirir una vivienda.  

La mejora de las condiciones 
�4�Q�D�Q�F�L�H�U�D�V���S�R�G�U�̄ �D���L�Q�F�U�H�P�H�Q�W�D�U���H�Q��
más de dos puntos porcentuales 
la capacidad de los hogares para 
adquirir una vivienda
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El impacto sobre la economía 
española sería probablemente más 
acotado porque las exportaciones 
directas de España a EE. UU. apenas 
representan el 2,3% del PIB frente al 
4,6% en la Unión Europea

VENTAJAS COMPETITIVAS Y 
ENTORNO EXTERNO 
España ha mantenido ciertas ventajas competitivas 

en los últimos años. La caída del precio del petróleo, 

el aumento de la generación de energía renovable y 

el crecimiento del empleo han contribuido a contener 

los costes de producción. BBVA Research estima 

que el cambio en la matriz energética desde 2021 ha 

provocado que el  coste de la electricidad sea un 20 

% menor. El cumplimiento de los objetivos del Plan 

Nacional Integrado de y Clima (PNIEC) posibilitaría una 

reducción adicional de otro 20 %. 

El consumo de no residentes seguirá avanzando 

en 2025 (6,7 %). La capacidad turística no utilizada 

en algunas ciudades y los progresos en la 

�G�H�V�H�V�W�D�F�L�R�Q�D�O�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H���O�R�V���5�X�M�R�V���G�H���Y�L�D�M�H�U�R�V���R�I�U�H�F�H�Q��

�P�D�U�J�H�Q���G�H���P�H�M�R�U�D�����$�G�H�P�£�V�����X�Q�D���L�Q�5�D�F�L�µ�Q���P�£�V��

contenida que en otros países competidores refuerza 

el atractivo de España como destino. 

RIESGOS A LA BAJA: 
PROTECCIONISMO E 
INCERTIDUMBRE ECONÓMICA 
La probabilidad de ocurrencia de escenarios de riesgo 

�K�D���D�X�P�H�Q�W�D�G�R���G�H�V�G�H���4�Q�D�O�H�V���G�H�O���S�D�V�D�G�R���D�³�R�����(�O���S�U�L�Q�F�L�S�D�O��

es  el endurecimiento de la política comercial de Estados 

Unidos. A comienzos de abril, la nueva administración 

aprobó un incremento generalizado de los aranceles a 

los bienes importados hasta alcanzar el 20 % en el caso 

de los procedentes de la Unión Europea. BBVA Research 

estima que, si los aranceles no varían durante las 

�Q�H�J�R�F�L�D�F�L�R�Q�H�V���E�L�O�D�W�H�U�D�O�H�V�����H�O���3�–�%���G�H���O�D���H�X�U�R�]�R�Q�D���D���4�Q�D�O�H�V��

del próximo año podría ser un 1% menor que el que  

existiría en ausencia del cambio de política comercial. 

El impacto sobre la economía española sería 

probablemente más acotado porque las exportaciones 

directas de España a EE. UU. apenas representan 

el 2,3% del PIB frente al 4,6% en la Unión Europea. 

Sin embargo, la incertidumbre asociada a estas 

medidas puede alterar las decisiones de inversión y 

�D�X�P�H�Q�W�D�U���O�D���Y�R�O�D�W�L�O�L�G�D�G���4�Q�D�Q�F�L�H�U�D�����O�R���T�X�H���D�P�S�O�L�4�F�D�U�¯�D��

las repercusiones de las subidas arancelarias. 

Aunque el efecto agregado sería limitado, algunos 

sectores y regiones podrían verse comparativamente 

afectados. Entre ellos, los de automoción,  fabricación 

de maquinaria, industria farmacéutica y producción 

de alimentos, así como el País Vasco, la Comunidad 

Valenciana y Andalucía. 

�&�R�Q���L�Q�G�H�S�H�Q�G�H�Q�F�L�D���G�H���O�D�V���F�R�Q�V�H�F�X�H�Q�F�L�D�V���G�H�O���F�R�Q�5�L�F�W�R��

comercial, el entorno europeo sigue mostrando 

debilidad. Francia, Alemania e Italia presentan 

crecimientos nulos o negativos. Esta situación limita el 

avance de las exportaciones españolas, en particular 

las industriales. Al respecto, las cifras de producción 

del sector del automóvil evidencian la atonía de la 

economía europea. 

En el ámbito doméstico, la ausencia de presupuestos 

aprobados en varias comunidades autónomas y en 

España afronta 2025 con una base 
de crecimiento sólida. El consumo 
aumenta, la inversión comienza a 
recuperarse y el mercado laboral 
continúa mejorando  
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�O�D���D�G�P�L�Q�L�V�W�U�D�F�L�µ�Q���F�H�Q�W�U�D�O���S�U�R�Y�R�F�D���L�Q�G�H�4�Q�L�F�L�µ�Q���H�Q��

�O�D���S�R�O�¯�W�L�F�D���4�V�F�D�O�����$�X�Q�T�X�H���O�R�V���H�I�H�F�W�R�V���D�F�W�X�D�O�H�V���V�R�Q��

�P�R�G�H�U�D�G�R�V�����O�D���I�D�O�W�D���G�H���S�O�D�Q�L�4�F�D�F�L�µ�Q���S�X�H�G�H���G�L�4�F�X�O�W�D�U���O�D��

ejecución de inversiones prioritarias. Al mismo tiempo, 

la intención de que el Estado absorba parte de la deuda 

autonómica, sin condiciones ni reforma del sistema 

�G�H���4�Q�D�Q�F�L�D�F�L�µ�Q�����S�X�H�G�H�����L�Q�F�H�Q�W�L�Y�D�U���F�R�P�S�R�U�W�D�P�L�H�Q�W�R�V��

�4�V�F�D�O�H�V���L�U�U�H�V�S�R�Q�V�D�E�O�H�V�����$�O�J�X�Q�D�V���U�H�J�L�R�Q�H�V���V�H�J�X�L�U�£�Q��

�W�H�Q�L�H�Q�G�R���G�L�4�F�X�O�W�D�G�H�V���G�H���D�F�F�H�V�R���D���O�R�V���P�H�U�F�D�G�R�V���V�L�Q��

�F�D�P�E�L�R�V���H�Q���V�X���H�V�W�U�X�F�W�X�U�D���4�Q�D�Q�F�L�H�U�D�����3�D�U�D���H�Y�L�W�D�U���H�V�W�R�V��

desequilibrios sería necesario establecer criterios 

de condicionalidad y reformar simultáneamente los 

�P�H�F�D�Q�L�V�P�R�V���G�H���4�Q�D�Q�F�L�D�F�L�µ�Q���\���O�L�T�X�L�G�H�]����

Finalmente, la evolución del empleo dependerá de 

la contención de los costes laborales. Desde 2019, 

el crecimiento del PIB se ha explicado casi por 

completo por la creación de empleo, mientras que 

la contribución de la productividad ha sido limitada. 

En este contexto, la propuesta de reducción de la 

jornada laboral máxima legal podría tener efectos 

negativos si no se acompaña de reformas que faciliten 

la adaptación de las empresas. 

CONCLUSIÓN 
España afronta 2025 con una base de crecimiento 

sólida. El consumo aumenta, la inversión comienza 

a recuperarse y el mercado laboral continúa 

�P�H�M�R�U�D�Q�G�R�����/�D���F�D�¯�G�D���G�H���O�D���L�Q�5�D�F�L�µ�Q���\���O�D���5�H�[�L�E�L�O�L�]�D�F�L�µ�Q��

monetaria deberían reforzar la expansión. Sin 

embargo, el escenario no está exento de riesgos. Las 

tensiones comerciales, el estancamiento europeo y 

�O�D���L�Q�F�H�U�W�L�G�X�P�E�U�H���4�V�F�D�O���S�R�G�U�¯�D�Q���F�R�Q�G�L�F�L�R�Q�D�U���H�O���U�L�W�P�R��

de avance. Para evitar el deterioro de la actividad, la 

política económica tendrá que combinar estímulos 

selectivos con reformas estructurales orientadas 

a reforzar la productividad, mejorar la inversión y 

sostener el empleo en el medio plazo.  



CÓMO REDUCIR LA 
HUELLA DE CO2 EN 
LAS REPARACIONES 
JOSÉ LUIS GATA
BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER DE SOLERA ESPAÑA

La industria del automóvil tiene multitud de alternativas para reducir 
sus emisiones, ya sea por la tecnología de propulsión que emplean los 
�Y�H�K�¯�F�X�O�R�V�����F�R�Q���O�D���H�O�H�F�W�U�R�P�R�Y�L�O�L�G�D�G���R���F�R�Q���R�W�U�D�V���Q�X�H�Y�D�V���H�Q�H�U�J�¯�D�V���G�H���E�D�M�R��
impacto medioambiental como el hidrógeno- o a través de métodos más 
avanzados y sostenibles en la fabricación de nuevos automóviles con 
materiales biodegradables o reciclados.

sino que sale de lo siguiente:

En España cada año “mueren” unos 700.000 coches 

-el 3% del parque- que acaban en los CAT (Centros 

Autorizados de Tratamiento). De todos ellos, ocho de 

cada diez tienen más de 15 años, por lo que sus piezas 

son menos aprovechables. En cambio, dos de cada diez 

tienen menos de 15 años y en ellos está la oportunidad, 

representando el recambio ecológico más rentable.

De este modo, se puede reducir la huella de CO2 en 

las reparaciones de los talleres. De hecho, en Solera 

estimamos que este recambio ecológico podría 

emplearse en el 10% de las reparaciones, además 

de que potencialmente uno de cada tres recambios 

en la reparación puede ser de este tipo, pudiendo 

llegar a reducir las toneladas de CO2 en un 15% en las 

reparaciones.

Este recambio ecológico, que convivirá en el mercado 

con el original y el alternativo (OEM e IAM), tiene un 

coste medio en torno a un 55% inferior al recambio 

nuevo original, por lo que el usuario también obtiene un 

�E�H�Q�H�4�F�L�R���F�R�Q���X�Q���D�K�R�U�U�R���F�R�Q�V�L�G�H�U�D�E�O�H���S�D�U�D���V�X���
�E�R�O�V�L�O�O�R������

Y es una opción muy rentable para el taller, en un 

contexto en el que, al igual que los coches, los precios 

han crecido enormemente y su peso dentro de la 

reparación es mayor, prácticamente el 60%.

Así, el recambio ecológico se posiciona como una 

solución real para todos aquellos vehículos cuya 

reparación resulta inasumible por el coste, es decir, son 

reparaciones que se recuperan que de otra manera 

no se podrían hacer para el taller. ¿Su impacto? En 

torno a 1.000 millones de euros, es decir, el 10% de la 

facturación del recambio total mercado.

LA REPARABILIDAD PARA 
COMPLETAR LA VISIÓN DEL TALLER 
SOSTENIBLE
El recambio ecológico no es la única manera de ser 

Pero, ¿y la posventa y el recambio? En esa parte de la 
cadena de valor también es posible reducir el impacto 
en la huella de carbono. Es el momento del recambio 
ecológico.

Su origen es de vehículos irreparables que se convierten 
en “donantes”, de modo que aquellas piezas que no han 
sido dañadas y son reutilizables se pueden aprovechar 
para otras reparaciones. Es recambio que no se fabrica, 
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Este recambio ecológico, que 
convivirá en el mercado con el 
original y el alternativo (OEM 
e IAM), tiene un coste medio 
en torno a un 55% inferior al 
recambio nuevo original  



ANUALMENTE 
“MUERE” EL 3% 
DEL PARQUE 

sostenible desde la óptica del taller. Promover la 

reparabilidad evita que se generen más residuos y se 

extiende la vida útil de las piezas. Y en España, además, 

somos referentes europeos en reparabilidad.

En nuestro país, precisamente, este índice se sitúa 

en el 66%, lo que supone que 2 de cada 3 piezas que 

intervienen en una reparación son reparadas y no 

sustituidas. Este índice de reparabilidad incluye las 

piezas que realmente se reparan, fundamentalmente las 

de carrocería

�'�H���I�R�U�P�D���P�£�V���H�V�S�H�F�¯�4�F�D�����H�V�W�H���¯�Q�G�L�F�H���G�H���U�H�S�D�U�D�E�L�O�L�G�D�G���H�Q��

nuestro país es distinto según la comunidad autónoma. 

Así, Madrid es la región donde más se repara con 

un índice del 74% o, lo que es lo mismo, cada taller 

madrileño a diario repara tres de cada cuatro piezas. 

En el lado contrario se sitúan las comunidades donde 

los talleres reparan menos piezas -Asturias, Galicia y 

Cantabria-, con un índice entre el 50% y el 56%. 

Esto se debe a que, mientras que en Madrid hay mucho 

golpe por alcance (atascos), en el norte los accidentes 

�G�H���W�U�£�4�F�R���V�R�Q���P�£�V���J�U�D�Y�H�V�����F�R�Q���P�X�F�K�D�V���V�D�O�L�G�D�V���G�H���O�D���Y�¯�D����

como consecuencia de la sinuosidad de las carreteras y 

las inclemencias climatológicas. 

Con todo ello, se muestra cómo todos los talleres 

empiezan también a vincularse ya a los denominados 

Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de Naciones 

Unidas, como el ODS 12 de Producción y Consumo 

Responsable, cuyo punto 12.5, dice lo siguiente: “reducir 

considerablemente la generación de desechos mediante 

actividades de prevención, reducción, reciclado y 

reutilización”.

�(�Q���G�H�4�Q�L�W�L�Y�D�����O�R�V���W�D�O�O�H�U�H�V���V�¯���T�X�H���H�V�W�£�Q���Y�H�O�D�Q�G�R���S�R�U���X�Q�D��

mejor salud de nuestro planeta y tienen dos opciones 

muy claras en sus operaciones: el recambio ecológico y 

la reparabilidad. 

Bienvenidos a la era del taller sostenible.  

Promover la reparabilidad evita 
que se generen más residuos 
y se extiende la vida útil de las 
piezas. Y en España, además, 
somos referentes europeos en 
reparabilidad 
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EMILIO GÓMEZ 
SOCIO DIRECTOR - ALEDIA ABOGADOS

A lo largo de los años había existido una legislación consolidada que, ante la 
�V�L�W�X�D�F�L�µ�Q���G�H���G�H�V�S�L�G�R���G�H���O�D���S�H�U�V�R�Q�D���W�U�D�E�D�M�D�G�R�U�D�����F�D�O�L�4�F�D�E�D�Q���S�U�£�F�W�L�F�D�P�H�Q�W�H���G�H��
manera unánime dicho despido como IMPROCEDENTE, no concediéndole la 
naturaleza de NULIDAD.

AUMENTO 
DEL NÚMERO
DE DESPIDOS 
DECLARADOS NULOS
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Esto ha cambiado en los últimos años. Bien por 
la interpretación del Tribunal de Justicia de la 
Unión Europea (TJUE), bien por la promulgación 
de nuevas normas laborales, ha aumentado muy 
considerablemente la posibilidad de que el despido, en 
determinadas circunstancias, sea declarado nulo.

�5�H�5�H�M�D�P�R�V���D�T�X�¯���G�R�V���G�H���H�V�D�V���V�L�W�X�D�F�L�R�Q�H�V�����T�X�H���H�V�W�£�Q��
generando una importante disparidad (a veces, 
�F�R�Q�W�U�D�G�L�F�F�L�R�Q�H�V���P�D�Q�L�4�H�V�W�D�V�����H�Q�W�U�H���O�R�V���G�L�I�H�U�H�Q�W�H�V��
Tribunales de Justicia. Estos pronunciamientos tan 
dispares alcanzarán un criterio único cuando el 
Tribunal Supremo se pronuncie en un mismo sentido 
en, al menos, dos casos, y se forme la necesaria -y tan 
esperada- doctrina jurisprudencial.

BAJA EN PERÍODO DE PRUEBA 
El artículo 14 del Estatuto de los Trabajadores (Real 

Decreto Legislativo 2/20215, de 23 de octubre), en su 

versión vigente, establece lo siguiente:

Art. 14.2.Segundo párrafo ET: La resolución 

a instancia empresarial será nula en el caso 

de las trabajadoras por razón de embarazo, 

desde la fecha de inicio del embarazo hasta 

el comienzo del período de suspensión a que 

�V�H���U�H�4�H�U�H���H�O���D�U�W�¯�F�X�O�R���������������R���P�D�W�H�U�Q�L�G�D�G�����V�D�O�Y�R��

que concurran motivos no relacionados con 

el embarazo o maternidad.

Es decir, se establece por Ley la presunción legal de 

que la baja en período de prueba en las situaciones 

señaladas sea considerada como un despido nulo, con 

las consecuencias legales a esta declaración.

�(�V�W�D���F�D�O�L�4�F�D�F�L�µ�Q���F�R�P�R���G�H�V�S�L�G�R���Q�X�O�R���S�R�G�U�¯�D���D�P�S�O�L�D�U�V�H��

a las bajas en período de prueba de personas en 

�V�L�W�X�D�F�L�µ�Q���G�H���E�D�M�D���S�R�U���–�7�����S�U�H�V�H�Q�W�H���R���4�Q�D�O�L�]�D�G�D���S�H�U�R��

Se establece por Ley la 
presunción legal de que la 
baja en período de prueba en 
las situaciones señaladas sea 
considerada como un despido 
nulo
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reciente), por lo que la conclusión a la que hemos 

de llegar, y el consejo legal para el concesionario, es 

que las bajas en período de prueba de las personas 

trabajadoras no deben consistir ya en un trámite de 

�F�R�P�X�Q�L�F�D�F�L�µ�Q���V�L�Q���P�D�\�R�U���M�X�V�W�L�4�F�D�F�L�µ�Q�����V�L�Q�R���T�X�H���H�V��

conveniente incluir algunos motivos o criterios por los 

que se toma la extinción de extinguir el contrato.

DESPIDO TRAS SITUACIÓN DE 
BAJA MÉDICA E INCORPORACIÓN 
A LA EMPRESA.
Como ya comentamos en la publicación anterior, la 

Ley 15/2022, de 12 de julio, integral para la igualdad 

de trato y no discriminación, establece en su artículo 

2, entre otras disposiciones, la prohibición de 

discriminación por razón de enfermedad o condición 

de salud, estado serológico y/o predisposición genética 

a sufrir patologías y trastornos (…) o cualquier otra 

condición o circunstancia personal o social.

Asimismo, el artículo 3 del mismo texto legal establece 

que la enfermedad no podrá amparar diferencias de 

trato distintas de las que deriven del propio proceso de 

tratamiento de la misma, de las limitaciones objetivas que 

imponga para el ejercicio de determinadas actividades o 

de las exigidas por razones de salud pública.

�(�O�O�R���H�V�W�£���F�R�Q�G�X�F�L�H�Q�G�R���D���X�Q�D���P�D�\�R�U���F�R�Q�5�L�F�W�L�Y�L�G�D�G��

judicial, con la existencia de pronunciamientos dispares 

y contradictorios entre los Tribunales Superiores de 

Justicia de las diversas Comunidades Autónomas. 

Circunstancia que se aclarará (siempre con los matices 

casuísticos de cada situación concreta) cuando el 

�7�U�L�E�X�Q�D�O���6�X�S�U�H�P�R���G�L�F�W�H���M�X�U�L�V�S�U�X�G�H�Q�F�L�D���X�Q�L�4�F�D�G�R�U�D�����O�R��

cual se prevé que no se demore mucho.

�&�H�Q�W�U�£�Q�G�R�Q�R�V���H�Q���O�D���F�D�O�L�4�F�D�F�L�µ�Q���G�H�O���G�H�V�S�L�G�R���W�U�D�V��

�O�D���4�Q�D�O�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H���O�D���E�D�M�D���P�«�G�L�F�D���\���F�R�Q�V�H�F�X�H�Q�W�H��

reincorporación a la empresa, seguimos 

�&�H�Q�W�U�£�Q�G�R�Q�R�V���H�Q���O�D���F�D�O�L�4�F�D�F�L�µ�Q��
�G�H�O���G�H�V�S�L�G�R���W�U�D�V���O�D���4�Q�D�O�L�]�D�F�L�µ�Q��
de la baja médica y consecuente 
reincorporación a la empresa, 
seguimos encontrándonos con 
sentencias dispares

encontrándonos con sentencias dispares: en unos 

casos, aplicando la literalidad de la norma, se declara la 

procedencia o improcedencia del despido, descartando 

la nulidad al no encontrarse ya el trabajador en 

situación de baja médica; en otros casos, en aplicación 

del espíritu de la norma, se declaran estos despidos 

como nulos, con la obligación de readmisión de la 

persona trabajadora y el pago de los salarios de 

tramitación (desde la fecha del despido hasta que la 

readmisión tenga lugar). Adicionalmente, el juez puede 

establecer una indemnización por daños morales a 

favor de la persona trabajadora.

Como vemos, el hecho de que el concesionario 

espere a que la persona trabajadora vuelva de la baja 

por incapacidad temporal para realizar el despido, 

�Q�R���V�L�J�Q�L�4�F�D���T�X�H���T�X�H�S�D���G�H�V�F�D�U�W�D�U���H�Q���W�R�G�R���F�D�V�R���O�D��
posibilidad de que el despido sea declarado nulo.

Pero sí hay algunos aspectos generales a tener en 
cuenta que tratan de alejar la posibilidad de nulidad 
(teniendo en cuenta la advertencia de que los criterios 
a aplicar son extremadamente amplios, y las distintas 
situaciones totalmente casuísticas, por lo que no todos 
los jueces pueden aplicar los mismos criterios). La clave 
reside en la inexistencia de una posible conexión entre 
la enfermedad y los motivos del despido.

EN CONSECUENCIA:

• Con carácter general, cuanta mayor distancia 
temporal exista entre la reincorporación de 
la baja médica y el despido, más se aleja la 
posibilidad de nulidad.

• Es necesaria una completa, detallada y 
minuciosa explicación en la carta que 
�M�X�V�W�L�4�T�X�H���O�D�V���F�D�X�V�D�V���G�H�O���G�H�V�S�L�G�R�����D�M�H�Q�D�V���D���O�D��
pasada situación de enfermedad.

• Inexistencia de indicios de que la enfermedad 
ha sido la causa real del despido.

La conclusión de todo ello es la necesidad de extremar 
las precauciones en la toma de decisiones y en la 
forma de ejecución de éstas. Como siempre, el certero 
y actualizado consejo de un profesional del Derecho 
siempre es de gran ayuda en estas situaciones.  

Es necesaria una completa, 
detallada y minuciosa explicación 
�H�Q���O�D���F�D�U�W�D���T�X�H���M�X�V�W�L�4�T�X�H���O�D�V���F�D�X�V�D�V��
del despido, ajenas a la pasada 
situación de enfermedad



52 | | 53PROASSAMAGAZINE PROASSAMAGAZINE

VEHÍCULO DE OCASIÓN

IMPACTO DEL VEHÍCULO 
DE OCASIÓN (VO) 
EN EL NEGOCIO DE 
POSTVENTA DEL 
CONCESIONARIO  

Me considero abanderado de todos aquellos que llevamos años, décadas diría 
yo, defendiendo el negocio del vehículo de ocasión como un pilar fundamental 
de la supervivencia del concesionario.

EDGAR RODRÍGUEZ
DIRECTOR COMERCIAL - MANHEIM ESPAÑA

Y digo supervivencia porque hay pocos negocios 

con la valentía y el arrojo de seguir luchando por 

las rentabilidades anuales de un concesionario 

medio en España. Sin embargo, el concesionario 

�V�L�J�X�H���E�H�Q�H�4�F�L�£�Q�G�R�V�H���G�H���O�D���V�L�P�E�L�R�V�L�V���T�X�H���W�L�H�Q�H���F�R�Q��

�H�O���I�D�E�U�L�F�D�Q�W�H�����F�U�H�D�Q�G�R���W�U�£�4�F�R���H�Q���V�X�V���H�[�S�R�V�L�F�L�R�Q�H�V���\��

talleres. Aunque, entendiendo que no siempre será 

así, el concesionario debe de trabajar para generar su 

�S�U�R�S�L�R���W�U�£�4�F�R�����\���H�O���9�2���H�V���X�Q���S�L�O�D�U���H�V�W�U�D�W�«�J�L�F�R���S�D�U�D���H�V�H��

�4�Q�����(�O���9�2���H�V���F�D�S�D�]���G�H���D�X�P�H�Q�W�D�U���V�L�J�Q�L�4�F�D�W�L�Y�D�P�H�Q�W�H���H�O��

�W�U�£�4�F�R���G�H���I�R�U�P�D���W�U�D�Q�V�Y�H�U�V�D�O�����H�Q���W�R�G�R�V���O�R�V���D�V�S�H�F�W�R�V���\��

departamentos del concesionario.

Es importante que mientras unos consideran todo 

lo que vamos a comentar como una utopía, un reto 

El mercado de vehículos de ocasión 
tiene una relación directa con el 
negocio de postventa, ya que afecta 
la demanda de mantenimiento, 
reparaciones, recambios y 
accesorios 

o desafío sin fondo, otros lo consideran como una 

oportunidad de ingresos y rentabilidad. Algunos 

seguiréis leyendo esta publicación durante muchos 

años, otros, sencillamente, no.

El mercado de vehículos de ocasión tiene una relación 

directa con el negocio de postventa, ya que afecta la 

demanda de mantenimiento, reparaciones, recambios 

�\���D�F�F�H�V�R�U�L�R�V�����/�R�V���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R�V���\���D�J�H�Q�W�H�V���R�4�F�L�D�O�H�V��

�S�X�H�G�H�Q���E�H�Q�H�4�F�L�D�U�V�H���G�H�O���F�U�H�F�L�P�L�H�Q�W�R���G�H�O���9�2���V�L���V�D�E�H�Q��

aprovechar sus oportunidades.

MAYOR DEMANDA DE 
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES

Los VO necesitan de mantenimiento previo a la 

entrega en la gran mayoría de los casos. Los VN 

únicamente realizan una preentrega y/o PDI. 

Esto genera una mayor demanda de servicios de 

postventa.

Considero que hay 3 puntos a tener en cuenta:

• REVISIÓN Y PUESTA A PUNTO: Antes de vender un 

VO, los concesionarios deben asegurarse de que el 

vehículo está en buenas condiciones, lo que implica 

revisiones mecánicas, cambios de aceite, frenos, 
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de forma que por un lado no resulte demasiado caro 

para el departamento de VO preparar sus coches, 

y por otro lado postventa no vea canibalizadas sus 

horas de taller con precios demasiado bajos.

La postventa del concesionario podría, por ejemplo, 

medir cuanto tiempo están los coches en stock, y 

realizar revisiones periódicas de limpieza, presión 

de neumáticos, mantenimientos, campañas, según 

la antigüedad del stock de los coches. Ejercer 

una venta activa de productos y servicios hacia el 

departamento de VO debería estar entre los objetivos 

del departamento de postventa.

AUMENTO EN LA VENTA DE 
RECAMBIOS Y REPUESTOS

Un departamento de VO potente impulsa la demanda 

de recambios, especialmente en el mercado de piezas 

no originales (aftermarket), que es más accesible 

para vehículos usados, y en los que, en determinadas 

casuísticas, pueden ser extremadamente rentables. 

Entre los productos más solicitados están:

• Pastillas y discos de freno

• Neumáticos

• Baterías

• Correas de distribución

• Sistemas de escape

La postventa del concesionario 
podría, por ejemplo, medir cuanto 
tiempo están los coches en stock, 
y realizar revisiones periódicas de 
limpieza, presión de neumáticos, 
mantenimientos, campañas, según 
la antigüedad del stock de los coches 

VEHÍCULO DE OCASIÓN 

neumáticos e incluso los famosos check list con 

puntos de control.

• SUSTITUCIÓN DE PIEZAS DESGASTADAS: 

Elementos como baterías, neumáticos, 

amortiguadores, y correas suelen necesitar 

�U�H�H�P�S�O�D�]�R���S�U�H�Y�L�R���D���O�D���H�Q�W�U�H�J�D���D���V�X���F�O�L�H�Q�W�H���4�Q�D�O���H�Q��

coches con más kilómetros.

• REPARACIONES DE CARROCERÍA: Muchos VO 

requieren retoques estéticos como pintura, pulido 

de faros, eliminación de abolladuras, limpieza, para 

cumplir ciertos estándares de calidad y merecer su 

precio de venta.

Sin duda todas estas consideraciones han de 

negociarse entre postventa y el departamento de VO, 
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Los concesionarios y talleres pueden aumentar sus 

ingresos ofreciendo recambios compatibles con 

diferentes modelos de VO.

Existe además una oportunidad en dar servicio a 

otras tiendas multimarca de VO con respecto a la 

�P�D�U�F�D���T�X�H���G�H�4�H�Q�G�H���H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R�����(�V���S�U�R�E�D�E�O�H���T�X�H��

un taller de un concesionario de marca tenga a pocos 

km de distancia una compraventa capaz de vender 

�X�Q�D���F�D�Q�W�L�G�D�G���G�H���Y�H�K�¯�F�X�O�R�V���V�X�4�F�L�H�Q�W�H���F�R�P�R���S�D�U�D��

que acordar con él un esquema de descuentos por 

volumen sea interesante.

EXPANSIÓN DE LOS CONTRATOS DE 
MANTENIMIENTO Y GARANTÍAS

Muchos compradores de VO buscan seguridad en su 

decisión de compra, lo que ha impulsado la oferta de 

contratos de mantenimiento y garantías extendidas.

• GARANTÍAS MECÁNICAS: Empresas especializadas 

ofrecen coberturas para averías en vehículos usados, 

lo que genera ingresos adicionales en postventa. 

Pese a que mi recomendación personal cuando he 

formado a profesionales en el negocio del VO es 

autogarantizar los vehículos, en el caso de comprar 

garantías mecánicas de aseguradoras, deberíamos 

obligar a que esas aseguradores compren recambio 

original en taller de marca, y además hagan sus 

�U�H�S�D�U�D�F�L�R�Q�H�V���H�Q���&�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R�V���R�4�F�L�D�O�H�V���G�H���P�D�U�F�D��

• PLANES DE MANTENIMIENTO: La conquista de 

�Q�X�H�Y�R�V���F�O�L�H�Q�W�H�V���H�V���F�D�U�D�����S�H�U�R���O�D���4�G�H�O�L�]�D�F�L�µ�Q���V�X�H�O�H��

ser mucho más económica si se hace de manera 

inteligente y profesional. Algunos concesionarios 

ofrecen paquetes de mantenimiento prepagados 

�S�D�U�D���4�G�H�O�L�]�D�U���F�O�L�H�Q�W�H�V���\���J�D�U�D�Q�W�L�]�D�U���Y�L�V�L�W�D�V���D�O���W�D�O�O�H�U��

SERVICIOS DE PERSONALIZACIÓN Y 
ACCESORIOS

Los compradores de VO a menudo desean mejorar su 

coche con accesorios como:

• Sensores de aparcamiento y cámaras de 

retroceso

• Sistemas multimedia y conectividad

• Llantas y mejoras estéticas

• Tapicería y personalización del interior

Existe además una oportunidad 
en dar servicio a otras tiendas 
multimarca de VO con respecto a la 
�P�D�U�F�D���T�X�H���G�H�4�H�Q�G�H���H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R��
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Esto abre una oportunidad para que los 

concesionarios y talleres aumenten sus ingresos 

�P�H�G�L�D�Q�W�H���O�D���Y�H�Q�W�D���G�H���D�F�F�H�V�R�U�L�R�V���\���P�R�G�L�4�F�D�F�L�R�Q�H�V��

Es muy importante que haya comunicación entre 

taller y ventas, incluso incentivos a los comerciales 

y asesores de servicio, para facilitar el UpSelling. 

Es decir, que un cliente que compra un coche 

usado en el concesionario, se lo lleve con llantas y 

neumáticos de mayor tamaño o más bonitas, con 

bola de remolque, alfombrillas de goma, kit anti 

pinchazos, spray para hacer deslizar el agua del 

parabrisas, soportes para el móvil, rueda de repuesto 

de tamaño original, y un largo etcétera que puede 

complementar enormemente la rentabilidad de 

ambos departamentos.

�/�R�V���V�H�U�Y�L�F�L�R�V���4�Q�D�Q�F�L�H�U�R�V���G�H�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R���S�R�G�U�¯�D�Q��

�G�D�U���V�R�S�R�U�W�H���W�D�P�E�L�«�Q���D���4�Q�D�Q�F�L�D�U���H�O���F�R�Q�V�X�P�R���G�H��

reequipamiento o personalización en los coches 

usados.

CUIDADO CON LOS TALLERES 
INDEPENDIENTES

A medida que los coches envejecen, los propietarios 

buscan opciones más económicas que los 

�F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R�V���R�4�F�L�D�O�H�V�����(�V�W�R���E�H�Q�H�4�F�L�D���D���O�R�V���W�D�O�O�H�U�H�V��

independientes y cadenas de mantenimiento rápido, 

que suelen ofrecer precios más competitivos en 

reparaciones y repuestos.

�(�V���W�D�U�H�D���G�H���X�Q���E�X�H�Q���H�T�X�L�S�R���G�H���4�G�H�O�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H��

clientes hacer saber al propietario de un vehículo 

de tu marca la importancia de llevar el vehículo 

�D���U�H�S�D�U�D�U���\���P�D�Q�W�H�Q�H�U���D�O���F�R�Q�F�H�V�L�R�Q�D�U�L�R���R�4�F�L�D�O����

Emitiendo, por ejemplo, un informe completo de 

todo el mantenimiento que ya ha llevado el coche, 

�F�H�U�W�L�4�F�D�Q�G�R���D�V�¯���H�O���E�X�H�Q���H�V�W�D�G�R���G�H���H�V�W�H�����\���T�X�H���S�H�U�P�L�W�D��

Los concesionarios 
y talleres pueden 
aprovechar esta realidad 
ofreciendo servicios 
especializados para 
�F�R�F�K�H�V���X�V�D�G�R�V�����4�G�H�O�L�]�D�Q�G�R��
�F�O�L�H�Q�W�H�V���\���G�L�Y�H�U�V�L�4�F�D�Q�G�R��
sus fuentes de ingresos
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Existen sistemas de garantía que el 
propio concesionario puede dar, de 
forma que se realice un copago de 
los siniestros mecánicos, aunque los 
coches tengan más de 15 años, por 
ejemplo 

al cliente venderlo mucho mejor cuando decida 

cambiar de coche.

Es a través de contratos de mantenimiento y 

�H�[�W�H�Q�V�L�R�Q�H�V���G�H���J�D�U�D�Q�W�¯�D���T�X�H���S�X�H�G�H�V���4�G�H�O�L�]�D�U���H�O���F�O�L�H�Q�W�H��

de por vida, y asegurar ingresos recurrentes para 

el concesionario. Si, de por vida. Existen sistemas 

de garantía que el propio concesionario puede dar, 

de forma que se realice un copago de los siniestros 

mecánicos, aunque los coches tengan más de 15 años, 

por ejemplo.

El crecimiento del negocio del VO es evidente. Por 

suerte, sólo unos cuantos abanderados del mal 

necesario están condenados a sucumbir. Pero como 

comentábamos al principio del texto, sobrevivir no es 

�V�X�4�F�L�H�Q�W�H�����(�O���9�2���H�V���D�T�X�H�O���Q�H�J�R�F�L�R���T�X�H���V�µ�O�R���G�H�S�H�Q�G�H��

de la pericia, la formación, y las ganas de rentabilizarlo 

del gerente o propietario de un concesionario. Es 

aquel lugar ajeno al café para todos del fabricante.  

Y puede generar un impacto exponencial en el 

negocio de postventa, generando demanda de 

reparación, mantenimiento, recambios, garantías 

y personalización. Los concesionarios y talleres 

pueden aprovechar esta realidad ofreciendo servicios 

�H�V�S�H�F�L�D�O�L�]�D�G�R�V���S�D�U�D���F�R�F�K�H�V���X�V�D�G�R�V�����4�G�H�O�L�]�D�Q�G�R��

�F�O�L�H�Q�W�H�V���\���G�L�Y�H�U�V�L�4�F�D�Q�G�R���V�X�V���I�X�H�Q�W�H�V���G�H���L�Q�J�U�H�V�R�V��

Conozco, por ejemplo, talleres de concesionario 

dedicados a taxis, a vehículos clásicos, pero no 

conozco ningún departamento, con su propio jefe de 

servicio, en un concesionario, dedicado a vehículos 

usados y a todo el potencial que los atesoran. Puede 

que vaya siendo ya tiempo de que se inaugure el 

primero. 

¡Fuerza! 
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JOSÉ TORÉS
DIRECTOR DE MARKETING - KAAVAN

NUEVOS HORIZONTES DE 
LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL: 
ENTRE EL ASOMBRO Y EL 
DESAFÍO ÉTICO 

Nos guste o no, la Inteligencia 
�$�U�W�L�4�F�L�D�O�����–�$�����\�D���H�V�W�£���S�U�H�V�H�Q�W�H���H�Q��
nuestro día a día. En los resultados 
de texto predictivo de nuestro móvil 
o en el análisis de hábitos de uso y de 
conducción en nuestros vehículos. 

�(�O���D�F�F�H�V�R���D���V�R�O�X�F�L�R�Q�H�V���G�H���L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O���\�D���H�V�W�£��
al alcance de cualquier persona de forma gratuita. La 
�–�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���$�U�W�L�4�F�L�D�O�����–�$�����K�D���G�H�M�D�G�R���G�H���V�H�U���X�Q���F�R�Q�F�H�S�W�R��
del futuro y se ha convertido en una de las fuerzas más 
transformadoras, por el momento, de nuestro siglo. 

Nos ha cambiado en la manera de trabajar, de tomar 
decisiones, de comunicarnos, de innovar y hasta en la 
forma de transformar las generaciones.  Esta revolución 
trae algunas preguntas de peso: ¿estamos preparados 
para convivir con máquinas que piensan y dan su 
opinión? ¿Hasta dónde debemos poner el límite entre 
lo útil y lo éticamente cuestionable? ¿Cuánto esfuerzo 
debemos hacer y cuántos recursos tenemos que 
destinar para conseguir resultados de valor? 

�(�O���R�E�M�H�W�L�Y�R���S�U�L�Q�F�L�S�D�O���G�H���O�D���–�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���$�U�W�L�4�F�L�D�O��
es aprender, razonar y percibir como si fuese el 
razonamiento humano. 

LA IA PERMITE APLICACIONES 
ASOMBROSAS 
�/�D���–�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���$�U�W�L�4�F�L�D�O���H�V�W�£���D�Y�D�Q�]�D�Q�G�R���D���S�D�V�R�V��
agigantados y ya permite componer y analizar música 
de forma original, jugar y ganar a juegos complejos 
como el ajedrez contra rivales humanos de alto nivel, 
leer emociones mediante el análisis del tono de voz 
o la expresión facial, predecir tendencias de moda 
recogiendo comportamientos en redes sociales o vídeos 
de pasarelas de moda, entre otras muchas aplicaciones. 

Posteriormente, el conocimiento generado por 
la IA en las diferentes aplicaciones sirven para 
mejorar los algoritmos usados e interpretar mejor el 
comportamiento humano. 
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EL USO DE LA IA NO DEBE SER EL 
FIN. DEBE SER EL MEDIO  

A menudo pensamos que las herramientas de IA 

�Q�R�V���G�D�U�£�Q���H�O���U�H�V�X�O�W�D�G�R���4�Q�D�O�����/�D���U�H�D�O�L�G�D�G���H�V���T�X�H��

debemos usarlas para dar forma a nuestras ideas, 

arrojar sugerencias o estructuras a modo índice 

que necesitemos a la hora de analizar un informe 

complejo o un texto extenso pero no están pensadas 

para que hagan el trabajo por los humanos. 

INVERSIONES QUE MARCAN EL 
RUMBO 
Las inversiones alrededor del desarrollo de la IA 

implica a startups y gobiernos a nivel mundial. 

Estados Unidos y China lideran la carrera en el 

desarrollo de aplicaciones relacionadas con la 

�–�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���$�U�W�L�4�F�L�D�O�����6�H���H�V�W�L�P�D���T�X�H�����H�Q���������������O�D��

inversión global en IA fue superior a 100 mil millones 

de dólares destinando fondos tanto públicos como 

privados. 

Concretamente, Microsoft invirtió alrededor de 10 mil 

millones de dólares. 

VENTAJAS EVIDENTES, RIESGOS 
REALES 
�/�D���–�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���$�U�W�L�4�F�L�D�O���W�L�H�Q�H���P�X�O�W�L�W�X�G���G�H���Y�H�Q�W�D�M�D�V��

pero no debemos perder de vista ciertos riesgos que 

�S�U�H�V�H�Q�W�D�����(�Q�W�U�H���O�R�V���E�H�Q�H�4�F�L�R�V���S�U�L�Q�F�L�S�D�O�H�V���G�H�V�W�D�F�D�Q���O�D��

�D�X�W�R�P�D�W�L�]�D�F�L�µ�Q���G�H���W�D�U�H�D�V���U�H�S�H�W�L�W�L�Y�D�V�����O�D���H�4�F�L�H�Q�F�L�D���H�Q��

procesos productivos, la personalización de servicios 

como el marketing y la posibilidad del análisis de 

millones de datos que hoy en día acumulamos. 

�(�Q�W�U�H���O�R�V���E�H�Q�H�4�F�L�R�V���S�U�L�Q�F�L�S�D�O�H�V��
destacan la automatización de 
�W�D�U�H�D�V���U�H�S�H�W�L�W�L�Y�D�V�����O�D���H�4�F�L�H�Q�F�L�D��
en procesos productivos, la 
personalización de servicios 
como el marketing y la posibilidad 
del análisis de millones de datos 
que hoy en día acumulamos 

 Cabe destacar sectores como la medicina donde 

la IA ha permitido detectar enfermedades con una 

precisión superior a la humana en algunas áreas como 

el análisis de imágenes. 

Por otro lado, los riesgos son reales e importantes. 

Algunos de estos riesgos pueden ser la necesidad de 

�W�H�Q�H�U���T�X�H���U�H�L�Q�Y�H�Q�W�D�U�V�H���H�Q���F�L�H�U�W�R�V���S�H�U�4�O�H�V���O�D�E�R�U�D�O�H�V��

�S�R�U���X�Q�D���P�R�G�L�4�F�D�F�L�µ�Q���H�Q���O�D�V���W�D�U�H�D�V�����F�L�H�U�W�R�V���V�H�V�J�R�V��

algorítmicos si no tratamos bien la información que 

estamos procesando en nuestros análisis o la falta 

de regulación legal y el uso potencialmente malicioso 

(como la publicación de deepfakes o el robo de 

información a través de internet).  

También encontramos un debate creciente en relación 

a la propiedad de los datos y la transparencia en 

el tratamiento de datos: ¿quién es el responsable 

de los contenidos que generan los chatbots 

conversacionales como ChatGPT? ¿Quién controla 

las decisiones de una máquina que no entendemos 

completamente?

LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL 
EN EL MARKETING: 
PERSONALIZACIÓN Y PRECISIÓN 
QUIRÚRGICA 
El marketing se ha transformado en los últimos 

años a una velocidad supersónica. Hemos pasado 

de un marketing tradicional a un marketing digital 

personalizado y automatizado. La capacidad de 

procesar grandes volúmenes de datos ayuda en 

la segmentación de audiencias con una precisión 

sin precedentes. El reto está en cómo recogemos 

�H�V�W�R�V���G�D�W�R�V���G�H���I�R�U�P�D���H�4�F�D�]���\���O�H�J�D�O�����/�R�V���D�O�J�R�U�L�W�P�R�V��

�G�H���U�H�F�R�P�H�Q�G�D�F�L�µ�Q�����F�R�P�R���O�R�V���G�H���$�P�D�]�R�Q�����1�H�W�5�L�[��

o Google, anticipan gustos mejor que muchas 

interacciones humanas. 

Encontramos un debate creciente 
en relación a la propiedad de los 
datos y la transparencia en el 
tratamiento de datos: ¿quién es 
el responsable de los contenidos 
que generan los chatbots 
conversacionales como ChatGPT? 
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Algunas compañías ya son capaces de predecir 
necesidades de sus consumidores antes de que el 
mismo consumidor las exprese. Existen chatbots 
inteligentes que ofrecen una atención 24/7 a los 
usuarios que navegan por sitios web, mientras que 
herramientas de análisis semántico son capaces de 
reconocer patrones y sentimientos hacia una marca 
en entornos tan amplios y complejos como las redes 
sociales. 

Estamos ante una 
tecnología, como lo fue la 
electricidad o el internet 
en sus inicios, que 
transformará nuestros 
tiempos y el futuro. La 
gran diferencia es que, 
en el caso de la IA, puede 
�U�H�G�H�4�Q�L�U���H�O���V�L�J�Q�L�4�F�D�G�R���G�H�O��
ser humano

MARKETING

Nos encontramos en un entorno digital en el que 
prima la hiperpersonalización. 

REFLEXIONES FINALES: ¿QUÉ 
FUTURO NOS ESPERA?
La IA es una poderosa herramienta con ventajas y 
riesgos éticos que puede ayudarnos en nuestro día a 
día. Lo más importante es el marco que construyamos 
a su alrededor desde el punto de vista legal y 
operativo o pragmático. 

Estamos ante una tecnología, como lo fue la 
electricidad o el internet en sus inicios, que 
transformará nuestros tiempos y el futuro. La gran 
�G�L�I�H�U�H�Q�F�L�D���H�V���T�X�H�����H�Q���H�O���F�D�V�R���G�H���O�D���–�$�����S�X�H�G�H���U�H�G�H�4�Q�L�U��
�H�O���V�L�J�Q�L�4�F�D�G�R���G�H�O���V�H�U���K�X�P�D�Q�R����

La clave estará en regular, educar y desarrollar 
tecnologías con propósito. No se trata de frenar el 
avance, sino de guiarlo hacia un futuro donde la 
�L�Q�W�H�O�L�J�H�Q�F�L�D���D�U�W�L�4�F�L�D�O���F�R�P�S�O�H�P�H�Q�W�H�����\���Q�R���V�X�V�W�L�W�X�\�D�����O�R��
mejor de nuestra inteligencia natural.  




