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11. INTRODUCCION Y METODOLOGIA
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DUCIT, UN PROYECTO DEL RACE

El Real Automovil Club de Espafia como altavoz de los conductores

El RACE lleva mas de 110 afios siendo la referencia del
automovilista. Con este compromiso, se crea DUCIT, el
Observatorio Espafiol de Conductores, el altavoz de los intereses
de los automovilistas espafioles.

» En la actualidad, el RACE cuenta con méas de ocho millones de
clientes.

o La informacion obtenida por DUCIT serd remitida a las
instituciones, con el objetivo de que sean tenidas en cuenta en
las iniciativas legislativas.

 DUCIT es un proyecto abierto a todos los conductores que

quieran participar, dentro de la vocacion de RACE de ser el Club

de todos los automovilistas.
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OBJETIVOS GENERALES

El estudio pretende, como grandes objetivos,:

« "Dar voz publica” a los conductores en sus preocupaciones y
valoraciones.

* Monitorizar la opinion de los conductores configurando un
observatorio sobre conduccion, motor, viajes y seguridad vial.

» Analizar de forma periodica los temas de mas actualidad e

interés que inciden en los conductores.
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11. INTRODUCCION Y METODOLOGIA

RACE 2014

METODOLOGIA

Ficha técnica:

AMBITO: Nacional (a excepcion de Ceuta y Melilla).

UNIVERSO: Conductores activos de 18 a 74 afios que disponen de conexion de internet fijo.
TIPO DE ENTREVISTA: CAWI mediante aplicacion a una plataforma online.

METODO DE MUESTREO: Aleatorio simple.

MUESTRA: 3.308 casos.

ERROR MUESTRAL.: Para un nivel de confianza del 95,5% y en las condiciones habituales de muestreo p=g=50%, el

margen de error para el total de la muestra seria de + 1,71%.

DISTRIBUCION DE LA MUESTRA: Se han cubierto cuotas de sexo, edad y CCAA. Los datos se han ponderado para

obtener una muestra representativa a nivel nacional.
CUESTIONARIO: Semiestructurado.
FECHA DE CAMPO: Cuarto trimestre 2014

ANONIMATO Y CONFIDENCIALIDAD: Se ha garantizado el absoluto anonimato de las respuestas de los

entrevistados que han sido utilizadas Unicamente en la confeccion de tablas estadisticas.

CONTROL DE CALIDAD: Norma ISO 20525 y el Codigo CCI/ Esomar.

Alargo del informe, las diferencias estadisticamente significativas M Porcentaje significativamente superior a la media de los encuestados

se marcan de la siguiente manera: V Porcentaje significativamente inferior a la media de los encuestados

puciT
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11. INTRODUCCION Y METODOLOGIA

Ly ETTH
CARACTERIZACION DE LA MUESTRA
m Hombre Mujer i Media: 44 anos
De 18 a 24 anos
Ola 4 40,8% De 25 a 34 afios 20,0%
Media Hombre = 44,7 afios 42.0 afios De 35 a 44 anos 26,4%
De 45 a 54 afnos 22,1%
De 55 a 64 anos
De 65 a 74 anos
Alta/Media-Alta 45,2%
Media
Media/Baja-Baja
Por cuenta ajena 54,6%
Parado
Por cuenta propia
Primarios 0 menos Jubilado
Segundo grado Estudiante
Sus labores/ama de casa
Tercer grado 59,1% Otro

Base: Ola 4 (3.308 casos)

Distribucion muestral representativa del universo de conductores (de acuerdo al Censo de Conductores de la DGT) replicada en las 4 mediciones del Barometro DUCIT
realizado a lo largo de 2014.
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CARACTERIZACION DE LA MUESTRA (Ill)

Andalucia 18,1%
Aragon 2,8%
Asturias 2,4%
Baleares 2,4%
Cantabria 1,3%
Canarias 4,2%
Castilla — La Mancha 4,5%
Castilla y Leon 5,7%
Cataluna 15,7%
Extremadura 2,5%
Galicia 6,5%
La Rioja 0,7%
Madrid 12,9%
4,2% Murcia 3,2%
Navarra 1,4%
Pais Vasco 4,7%
Valencia 10,9%

Base: Ola 4 (3.308 casos)

Distribucion muestral representativa del universo de conductores (de acuerdo al Censo de Conductores de la DGT) replicada en las 4 mediciones del Barometro DUCIT
realizado a lo largo de 2014.
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2. LA ADQUISICION
DE UN VEHICULO

2.1. Motivos de compra/no compra y palancas de decision
2.2. El proceso de compra del vehiculo

2.3. Preferencias: la eleccion del vehiculo

2.4. El Plan PIVE
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TIPOLOGIAS DE COMPRADORES (I)

A lo largo del informe, la lectura de la mayoria de la informacion se
ha segmentado en funcion de los siguientes tipo de compradores:

COMPRADORES RECIENTES:

Han comprado un vehiculo en el tltimo afo.

COMPRADORES FUTUROS:

Declaran que seguro que si / probablemente compraran
un vehiculo en el proximo afio y, ademas, no han
comprado un vehiculo en el dltimo afio.

Declaran que tal vez compraran un vehiculo en el E *'? & a -
proximo afo y, ademas, no han comprado un vehiculo - vy
en el ultimo afo. X

(

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES




12. LA ADQUlSlClON DE UN VEHICULO .
pucr 9 Ece 3
Condueiores m

TIPOLOGIAS DE COMPRADORES (II)

COMPRADORES
FUTUROS

-

COM;FEQQE%FTQE g2) COMPRADORES
ﬁ B 3 POTENCIALES

61,9%
- NO COMPRADORES
[ )

m Compradores recientes

m Compradores futuros

m Compradores potenciales
m No compradores

Base: Total muestra (3.308 casos)
F21. ¢En qué afio comprd o adquirio el vehiculo?
P31. Pensando en los proximos 12 meses, ¢con qué probabilidad cree que comprara un vehiculo para sustituir el que conduce habitualmente?
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PERFIL SOCIODEMOGRAFICO DE LAS
TIPOLOGIAS DE COMPRADORES (I)

v’ Aungue no llega a marcar una diferencia estadisticamente significativa, entre los no compradores aumenta la presencia de mujeres.
v" Los compradores recientes presentan un perfil ligeramente mas joven y un nivel socioecondmico mas bajo que el resto.
v' Entre los compradores futuros aumenta la presencia de cabezas de familias.

COMPRADORES COMPRADORES o COMPRADORES 4ag) NO
RECIENTES FUTUROS - POTENCIALES €2 COMPRADORES &5

(428 casos) (371 casos) (458 casos) (2.051 casos)
Hombre 61,7% 62,1% 62,5% 57,4%
Mujer 38,3% 37,9% 37,5% 42,6%

EDAD

Promedio 41,7 449 452 43,4
POSICION HOGAR

Cabeza de familia 63,3% 72,7% 1 67,6% 59,7%
CLASE SOCIAL

Alta - Media Alta 51,9% 46,4% 45,7% 43,3%
Media 26,3% | 37,5% 32,3% 32,1%
Media Baja - Baja 20,0% 15,3% 21,1% 22,0%
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PERFIL SOCIODEMOGRAFICO DE LAS
TIPOLOGIAS DE COMPRADORES (Il
v Comparativamente, la presencia de compradores recientes aumenta en Andalucia y Madrid.
COMPRADORES @ COMPRADORES . ._ NO
RECIENTES FUTUROS - o COMPRADORES &-#%
(428 casos) (371 casos) (458 casos) (2.051 casos)
CCAA
Andalucia 20,6% 16,1% 18,8% 17,8%
Aragon 2,3% 2,7% 2,3% 3,0%
Asturias 1,8% 3,6% 3,4% 2,1%
llles Balears 2,6% 1,7% 1,4% 2, 7%
Canarias 4,9% 3,5% 3,7% 4,3%
Cantabria 1,3% 0,9% 1,2% 1,4%
Castilla-La Mancha 4,2% 6,6% 5,2% 4,0%
Castillay Leon 5,0% 5,8% 5,4% 5,9%
Catalufia 14,5% 14,8% 16,1% 16,0%
Extremadura 1,1% 2,0% 3,7% 2,6%
Galicia 6,5% 4,6% 5,8% 7,0%
Madrid 16,5% 4 13,6% 11,5% 12,3%
Navarra 1,1% 1,9% 1,7% 1,3%
Pais Vasco 4,0% 4,6% 4,7% 4,9%
Region de Murcia 3,2% 4,6% 3,7% 2,8%
La Rioja 0,6% 0,5% 0,9% 0,7%
Comunidad Valenciana 9,7% 12,4% 10,6% 11,0%
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12. LA ADQUISICION DE UN VEHICULO

v" Entre los compradores
recientes aumenta la
penetracion de los
vehiculos tipo
todoterreno. Uno de
cada tres encuestados
que compro un vehiculo
en el tltimo afio lo
adquirio de segunda
mano, un porcentaje
significativamente
superior al del resto de
segmentos.

v Como resultaria ldgico
esperar, el kilometraje
de los vehiculos
actuales desciende entre
los compradores
recientes y aumenta
entre los compradores
futuros que son,
ademas, los usuarios
mas intensivos del
vehiculo (son los que
mas kilometros anuales

e T )
COMPRADORES @ COMPRADORES COMPRADORES NO
RECIENTES FUTUROS LY  POTENCIALES ©#9 COMPRADORES @&-2%
(428 casos) (371 casos) (458 casos) (2.051 casos)
TAMANO VEHICULO ACTUAL
Turismo Pequefio 17,4% 16,3% 21,0% 22,1%
Turismo Mediano 44 3% 46,3% 47,4% 44 8%
Turismo Grande 14,1% 22 4% 1 16,6% 14,8%
Todoterreno / SUV 11,3% 1 4.3% 5,1% 5,5%
Monovolumen 6,2% 6,6% 5,5% 8,3%
Furgoneta 1,7% 3,1% 2,8% 2,2%
Camién 0,0% 0,0% 0,4% 0,4%
Motocicleta 5,0% 4 1,0% 1,1% 1,9%
KMS VEHICULO
Promedio 76.285,45 156.741,68 140.889,47 119.982,48
ANTIGUEDAD DEL COCHE
Promedio 3,44 |, 10,03 4 9,99 1 8,66
TIPO VEHICULO ACTUAL
NUevo 55,8% ¥ 69,7% 65,4% 68,2%
Seminuevo (km0) 9,0% 11,2% 12,3% 11,9%
Segunda mano 35,206 1 19,1% 22,3% 19,9%
Promedio 5,28 5,28 5,07 4,78
Promedio 17.460,24 20.104,64 18.784,25 15.616,77

realizan).

RACE 2014

WWW.DUCIT.ES




2. LA ADQUISICION
DE UN VEHICULO

2.1. Motivos de compra/no compray
palancas de decision
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CONCLUSIONES

» En espontaneo, la compra de un vehiculo se plantea en un escenario de necesidad: tanto para los compradores futuros como para los
potenciales, la adquisicion se activa, en primer lugar, cuando el vehiculo actual tiene averias / es viejo (45,5% y 41,1% respectivamente)

* En segundo lugar, para los compradores futuros, cobra especial relevancia la mejora en prestaciones (mejor equipamiento, menor
consumo, tamafo del vehiculo); mientras que para los compradores indecisos, la variable econdmica (poder permitirselo) mediatiza, en
gran parte, la decision final sobre la futura renovacion de su vehiculo. En este sentido, las medidas mas eficaces para animar a la compra
en este segmento tienen que ver con los estimulos economicos: mas de la mitad del segmento cerraria la compra si encontrase un buen
precio / oferta (54,7%). Ademas, la mejora de su propia situacion economica tendria un claro impacto positivo en el nimero de
adquisiciones (39,9%).

» En sugerido, se matizan los drivers de compra: el ahorro (un coche que consuma menos) entra con fuerza entre las palancas de decision y
se sitlla en primera posicion (64,5%), seguido de la reposicion cuando el vehiculo actual esta viejo / causa problemas (53,9%) La
seguridad, la mejora de las prestaciones y las ofertas cierran el arbol de decision.

» En cualquier caso se detectan algunas diferencias en la priorizacion de los criterios por tipo de comprador:
» Los compradores futuros buscan, por encima del resto, un coche que consuma menos, seguridad, equipamiento y precio.
* En general, la aficion por los coches cae entre los no compradores (22,2% frente al 40,4% de los compradores futuros).

» Entre los no compradores, las barreras de compra estan relacionadas con la falta de necesidad: seis de cada diez encuestados sin
intencion de adquirir un vehiculo préximamente declara que tiene uno que funciona correctamente (59,8%). En esta direccion, también, la
mitad declara que no tiene necesidad de cambiar su vehiculo (49,0%). Pese a este escenario de ‘falta de necesidad’, algo mas de una 4
cuarta parte esta frenando el cambio por su mala situacion economica (27,6%).
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DRIVERS DE COMPRA (en espontaneo)

v' Entre los compradores futuros, la adquisicién de un vehiculo se plantea, principalmente, ante dos situaciones: la antigiiedad / problemas con el vehiculo actual y la
busqueda de mejores prestaciones (equipamiento y ahorro en consumo).
v" Entre los compradores potenciales, la variable econdmica (poder permitirselo) mediatiza, en gran medida, la decision final sobre la futura renovacion del vehiculo actual.

COMPRADORES FUTUROS
ANTIGUEDAD/PROBLEMAS 45 5% - . AD i /1,1%
Por antigtiedad / el coche ya esté viejo 35,0% Por antigtiedad / el coche ya es viejo 31,7%
Por problemas/averias Por los problemas / averias il 9 5%

Por el elevado kilometraje i 8 1%

AJUSTE EN PRESTACIONES / FUNCIONALIDAD 31,6% i
Quiero un coche con mejor equipamiento/prestaciones/tecnologia Ui, 23,2%

Depende de mi situacion econdmica / de si me lo puedo permitir 0
Por consumo/busco un coche que consuma menos P P P | 28,2%

Por tamafio/necesito un coche mas grande

iz, 24.,6%

Por tamafio/necesito un coche mas pequefio Por consumo / busco un coche que consuma menos gl 9 0%
Por tamafio / necesito un coche mas grande g § ’5%
NECESIDAD 25,1% Quiero un coche con mejor equipamiento/prestaciones/tecnologia | 8’3%

Necesito cambiarlo 14,9% Por tamafio / necesito un coche mas pequefio 2, 40’/0

Necesito otro vehiculo

12,7%
iz 18,1%

17,2% Mi vehiculo actual todavia funciona bien 18'7%

10,5% -
8,0% : . , , A 12,6%
’ Por trabajo / lo necesito por motivos laborales i 5 004

Para tener un coche propio / no compartido | 3 204

CAPRICHO
Para mejorar
Quiero cambiar de coche/es un capricho

0 -
Para mejorar la seguridad / los coches nuevos sonSrrllzéiLiEg[l)J'rA(\)[; %gﬁég Quiero quedarmeﬁgﬁeﬂ%ﬁfcrg ﬁmgﬂlg— g”%%’
| o DISENO # 7,0% 7 68%
Quiero un coche actual, con mejor disefio / linea 7,0% Quiero cambiar de coche / es un capricho | 6:8%
OTROS i 2,2% 11,8%
NS/NC § 2,0% 2 2,9%

P32. ¢Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que si/ probablemente si compraran (371 casos)

P32. ¢ Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que si/ probablemente si compraran (458 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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DRIVERS DE COMPRA (en sugerido)

v’ La mejora de prestaciones (coches que consuman menos) y la antigiiedad del vehiculo actual se confirman, en sugerido, como las principales palancas que
activan la compra de un vehiculo.

v" Por segmentos, los compradores futuros son, con diferencia, los que mas se movilizan por el ahorro y la mejora en seguridad. Los no compradores son, en
general, los menos sensibles a plantearse la compra.

. 0 : + COMPRADORES ) COMPRADORES ®) COMPRADORES D NO
T2B: % Muy |mportante Importante RECIENTES > FUTUROS d= POTENCIALES ¥ COMPRADORES
(377 casos) (371 casos) (458 casos) (2.051 casos)

Buscar un coche q“geag?e”?#éﬂ%é 64,5% 57,5% 72,9%] 70,1% 63,0%
e G GO B i 53,9% 57,9% 55,0% 50,2% 53,8%
Buscar un coche coche mas seguro/robusto 49,0% 47, 7% 64,5% T 53,7% 45,4% \l,
Buscar un ngﬁﬁnfggiggegﬂgg’gﬁgé 46,3% 49,4% 65,5% | 56,09 ] 40.1% |
e 6.3 53,0 5034 1 .50 1 0w

Buscar un vehiculo con

un disefio mas moderno / actual 38,2% T 51’2%T

Buscar un coche més grande
Le apetece / le gustan los coches 49,4% T 34,4% T

Buscar un coche mas pequefio

Quiere cambiar de marca de vehiculo

Base: Total. Contestan a P3 6 P33 (3.257 casos)
P3_P33. Mas concretamente, otros encuestados como Vd. nos han indicado diferentes motivos por los que se han planteado / se podrian plantear comprar un vehiculo. ¢En qué medida las siguientes
situaciones fueron / son importantes para Vd. a la hora de plantearse la compra de un vehiculo actual ?
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PALANCAS PARA ACTIVAR LA COMPRA (en espontaneo)

v’ Las acciones mas eficaces para incentivar la compra de un vehiculo estan relacionadas con los estimulos econdmicos (54,7%): cuatro de cada diez compradores
‘iIndecisos’ cerrarian la compra si encontrasen un buen precio / oferta (41,9%) y tres de cada diez si el coche ofreciese una buena relacion calidad / precio (28,5%).

v" De nuevo, los problemas con el vehiculo actual son claves para movilizar a la compra (42,6%).

v Ademas, la mejora de la propia situacién econémica tendria un claro impacto positivo en el niimero de adquisiciones.

_____ Que encontrase un buen precio / una buena oferta 41,9%
Que el coche tuviese buena relacion entre las prestaciones que ofrece y el precio 28,5%
Que me ofreciesen unas buenas condiciones para financiarlo 15,4%
D nzzzikiizizidzi 42,6%
Que mi coche tuviese muchas averias / problemas 31,1%
Que necesitase reemplazar el que tengo 26,4%
i iz 39,9%
Que mejorase mi situacion econdmica / que tuviese dinero para adquirirlo 34,1%
Que tuviese trabajo / estabilidad laboral 14,1%
Tz 31,2%
Que el coche consumiese / gastase poco 21,2%
Que el coche fuese eléctrico / hibrido 8,6%
Que el coche fuese moderno 5,6%
s 24 ,1%
Que el coche se adaptase a lo que busco 21,2%
Que el coche fuese grande 5,7%

Que el coche fuese pequefio 1 2,5%

T 9,T%
Que toda la familia estuviese de acuerdo en la compra 9,7%

7 1,1%

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

P58. ¢ Qué haria falta para que Vd. se decidiera finalmente a adquirir un vehiculo para sustituir al que tiene actualmente?
Base: Tal vez compraran (458 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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BARRERAS DE COMPRA (en espontaneo)

v' Coherentemente con los drivers de compra, las principales barreras para la adquisicion de un vehiculo estan relacionadas con el hecho de tener un coche en buenas
condiciones y con la falta de necesidad.
v" No obstante, casi una tercera parte de los no compradores declaran no plantearse la adquisicion por su mala situacion econoémica (27,6%).

VEHICULO NUEVOIQUE FUNCIONA CORRECTAMENTE/SE ADAPTA A SUS NECESIDADES i 59,8%

Porque funciona correctamente 38,3%
Porque mi vehiculo actual se adapta a mis necesidades | 29,2%
COMPRADORES Porque me gusta mi vehiculo | 18,1%
Porque mi vehiculo tiene pocos kildmetros | 9,7%
Porque tengo un vehiculo nuevo 7,2%

FALTA DE NECESIDAD [z 49,0%
Porque todavia no me hace falta / no necesito cambiarlo 37,2%
Porque no lo tengo previsto / planeado | 16,7%
Porque lo utilizo poco / no me compensa - 6,7%
Porque lo utilizo poco / es un segundo vehiculo | 2,2%
Porque tengo un coche de empresa / renting vigente | 0,5%

MALA SITUACION ECONOMICA i 27 ,6%
Por mi situacion econdmica / no me lo puedo permitir 27.6%

OTROS | 0.3%

NS/NC ? 1.3%

P32. ¢ Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que no / probablemente no compraran (2.051 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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¢ EN QUE MEDIDA LA SITUACION ECONOMICA IMPACTA
EN LA FUTURA COMPRA DEL VEHICULO? (1)

v' La situacion econdmica esta afectando las compras de una tercera parte de los indecisos / no compradores.
v" Por segmentos, el impacto es mucho mas elevado entre los potenciales (73,8%) que entre los no compradores (27,6%), cuya decision de compra depende en mayor
medida de otros factores, como acabamos de ver, mas relacionados con la falta de necesidad.

TOTAL COMPRADORES POTENCIALES

+ NO COMPRADORES
(2.509 casos)

64,1%

Su decision final de compra
depende de:

v" El buen precio / oferta del
26,2% l vehiculo: 54,7%
v" La mejora de su situacion
economica: 19,1%

(458 casos)

o2 NO . T Su decision final de compra
- COMPRADORES 72,4% —> depende de la mejora de su

(2.051 casos) situacion economica (27,6%)

B Su decision de compra depende de variables econdmicas
Su decision de compra no depende de variables economicas

P58. ¢ Qué haria falta para que Vd. se decidiera finalmente a adquirir un vehiculo para sustituir al que tiene actualmente? Base: Tal vez compraran un vehiculo en los proximos 12 meses
P32. ¢Por qué motivos cree que seguro que no / probablemente no comprara un vehiculo en los proximos 12 meses? Base: Comprado(2.051 casos)
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¢ EN QUE MEDIDA LA SITUACION ECONOMICA IMPACTA
EN LA FUTURA COMPRA DEL VEHICULO? (lI)

v Anivel del total del mercado, algo mas de una cuarta parte de las compras de vehiculos se esta frenando por factores econémicos.

m Compradores
® No compradores por motivos economicos

= No compradores por otros motivos (no econdémicos)

Base: Total muestra (3.308 casos)
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CONCLUSIONES

» En general, la decision de compra se toma en conjunto con la pareja (59,1%).

» Los concesionarios y las webs de las marcas son las principales fuentes de consulta cuando uno se plantea la compra (58,3% y 46,8%
respectivamente). Pese a esta combinacion de los canales online y offline para recabar informacion / asesoramiento, la decision final de
compra se sigue cerrando presencialmente en el concesionario (78,8%).

 En la mitad de los casos, se ha financiado / se financiara el importe de la compra (50,3%). Esta intencion de financiacion sube
significativamente entre los compradores futuros (59,8%),

« Coherentemente con el elevado peso que tiene la reposicion en la decision de compra, no sorprende que las tres cuartas partes de los
compradores recientes hayan adquirido su vehiculo actual para reemplazar al que tenian anteriormente (74,6%).

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES




12. LA ADQUISICION DE UN VEHICULO. 2.2. EL PROCESO DE COMPRA DEL VEHICULO

o ) e | @)
EL PROCESO DE COMPRA DEL VERICULO
DECISORES COMPRADORES RECIENTES COMPRADORES FUTUROS COMPRADORES POTENCIALES

(428 casos) (371 casos) (444 casos)

63,4%

Con su pareja 59,1% 53,7%
Usted solo

Con sus padres
Con sus hijos

Otros

No contesta

Base: Compradores. Contestan. (1.243 casos)
P18 P45 P59.Y la decision de compra sobre su vehiculo actual / su préximo vehiculo, ¢la tomé / tomara Vd. sé6lo o la tomo / tomara en conjunto con algn otro miembro de la familia?

CANALES DE INFORMACION

COMPRADORES RECIENTES
(428 casos)
Concesionarios 58,3% 49,1%

Webs de las marcas/fabricantes 46,8% 43,8%
Preguntando a su entorno 38,5%
Foros / blogs de Internet 33,4%

COMPRADORES FUTUROS
(371 casos)

Preguntando a alguin experto 22.0%
Revistas especializadas 14,8%
Eventos de automocion 0,2%

Ninguno 7’0%1‘

Ns/Nc 1.2% 1.5%

Base: Compradores recientes / futuros. Contestan. (799 casos)
P6_P37. Antes de adquirir su vehiculo, ¢a traves de qué medio/s buscé / buscara informacion para elegir el vehiculo mas adecuado para Vd.?
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FL PROCESO DE COMPRA DEL VEHICULO (II)

CANAL DE COMPRA COMPRADORES RECIENTES
(428 casos) @

78,8% 73,0%

COMPRADORES FUTUROS
(345 casos)

Presencialmente, en un
concesionario/establecimiento

A un particular

Através de Internet
Aun familiar | 0,3% _ 0,5%
Ninguno | 0,3% _ 0,2% _ 0,3%

Otros | 0,2% _ 0,3% _

Base: Compradores recientes / futuros. Contestan (773 casos)
P7_P38. Independientemente del medio por el que Vd. se informo / se informe, ¢donde adquirié / adquirira su vehiculo?

FINANCIACION CANAL DE EINANCIACION

Base: Financiaron la compra
(177 casos)

TOTAL
(799 casos)

@ COMPRADORES 17.4%

17,5% 32,8% 45,9% 3,7%

5%

RECIENTES
(428 casos)
oz COMPRADORES

- FUTUROS
(371 casos)

32,2%

m Si, financio / financiara todo el importe

m Si, financi6 / financiara una parte del importe y la otra la pagé /pagara al contado o
m No, pagé / pagaréa al contado = Una entidad financiera o banco

m No sabe = No sabe

® E| concesionario

P8 P39. ¢ Financid / financiara la compra del vehiculo? P9. La financiacion la realizo a través de ...
Base: Compradores recientes / futuros. Contestan.
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EL PROCESO DE COMPRA DEL VEHICULO (Ill)

v’ Las tres cuartas partes de las compras recientes de un vehiculo estan planteadas como sustitucion de un vehiculo anterior.
v" Préacticamente la mitad de los que reemplazaron su vehiculo entregaron el antiguo al comprar el nuevo (48,1%) y una cuarta parte lo vendid a un particular (24,3%).

————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

COM P!RADORES Lo entreg6 al comprar el nuevo 48,1%

RECIENTES
| Lo vendio a un particular

Lo dio de baja

Lo vendio a un establecimiento

Aln lo conserva

m Reemplazar el vehiculo que tenia -+ Loentrego/ regalo a un familiar

m Necesitaba otro vehiculo adicional L
No tenia vehiculo | Otros

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

P1. Nos ha comentado que ha comprado el su vehiculo hace menos de un afio, en concreto ¢ lo P2. ¢Qué hizo con el vehiculo que tenia?
adquirio...? Base: Compro su vehiculo para reemplazar el anterior (322 casos)

Base: Compradores recientes (428 casos)
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CONCLUSIONES

 Los drivers de eleccion del vehiculo muestran una elevada coherencia con las palancas que activan la decision de compra.
« La dimension econdmica es clave en la eleccion del coche que se adquiere: tanto el precio directo de venta (PVP) como el coste
amortizado / proyectado (nivel consumo)
* En un segundo orden de prioridades, entran en juego elementos de caracter racional (equipamiento, potencia) pero también de corte
simbolico - emocional (seguridad, confort, marca, disefo).
 Se relativizan otros aspectos como la sostenibilidad, el servicio post venta, el disefio interior o la procedencia / fabricacion.
e Por segmentos:
» Los compradores recientes otorgaron mas peso, en su decision de compra, al disefio exterior y la marca que el conjunto de
encuestados. Sin embargo, relativizaron aspectos como la sostenibilidad, el nivel de consumo y la seguridad.
» Los compradores futuros se muestran mas preocupados por el nivel de consumo y la seguridad de su proximo vehiculo
que el total de la muestra. Conceden, en cambio, menor importancia a los aspectos relacionados con el disefio (linea y
tamario grande).
« Se confirma la presion economica de los compradores potenciales: son los que conceden mas importancia a las variables
que hablan de precio (coste del vehiculo y nivel de consumo).

» Aungue la eleccion mayoritaria es la de un turismo con motor diésel, entre los compradores futuros y potenciales, aumenta la consideracion
de vehiculos ‘verdes’. Parece, por tanto, que el argumento de la sostenibilidad / ecologia empieza a calar — todavia de forma muy residual
— entre los futuros compradores.

» Seis de cada diez compradores recientes / futuros ha adquirido / adquirira un vehiculo nuevo (59,8%). Pese a que esta eleccion es la
mayoritaria, a la luz de los datos, la compra real de vehiculos usados es mayor que la proyectada (35,2% vs. 9%). La preferencia por los *
vehiculos nuevos esta motivada, principalmente, por la confianza / garantia que aportan (60,3%) y por el placer / capricho de estrenar un
vehiculo (49,6%). En este sentido, para estimular la compra de vehiculos usados, se hace necesario trabajar en la garantia / confianza que
ofrecen y en el estado del vehiculo (buen mantenimiento y precio atractivo).
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’ ’
DRIVERS DE ELECCION DE UN VEHICULO (I)
v' Las variables econémicas determinan, en gran medida, la eleccion del vehiculo : precio (63,2%) y nivel de consumo (42,8%).
El precio 16,5% 16,8% 63,2%
El nivel de consumo 13,6% 42,8%
La seguridad 9,2% 38,3%
El equipamiento/prestaciones 13,1% 33,3%
La marca 52% 59% 19,6%
El confort/ comodidad 6,1% 8,8% 18,3%
La potencia/ el motor 71% 6,8% 17,5%
El disefio exterior/ la linea 58% 5,8% 15,1%
El tamafo (que sea grande) 4,1% 3,2% 13,4%
Respetuoso con el medio ambiente 0 2,9% 4,3% 9,7%
Servicio post venta o6°"""%,6% 7,8%
El tamafio (que sea pequefio) &8%2:1% 2,7% 7,4%
El disefio interior TR 12,6% 5,7%
Marca alemana 14 q04%9% 4,2%
Fabricado en Europa fj{g% 1,3% 3,6%

® Aspecto mas importante 2° aspecto mas importante ™ 3er aspecto mas importante

P19 P48 P61. De los siguientes aspectos que Vd. puede tener en cuenta a la hora de decidirse por un vehiculo, ¢cuales fueron / son los 3 mas importantes para Vd. en la eleccion de su vehiculo actual /
de su proximo vehiculo? Por favor, diferencie entre el ler aspecto que Vd. considerd / considera mas importante en la decision de compra, el 2° mas importante y el 3° mas importante.
Base: Compradores. Contestan (1.243 casos)
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DRIVERS DE ELECCION DE UN VEHICULO (1)

DRIVERS
PERIFERICOS  ORIGEN
/' DISENO INTERIOR .
"~ SERVICIO
SOSTENIBILIDAD

TAMANO

DISENO
POTENCIA
CONFORT

MARCA

EQUIPAMIENTO
SEGURIDAD

DRIVERS
SECUNDARIOS

DRIVERS CONSUMO

CENTRALES
PRECIO

_________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Obsesrvatono P
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A RACE

DRIVERS DE ELECCION DE UN VEHICULO (Il

COMPRADORES cap  COMPRADORES
RECIENTES Vs, FUTUROS g 2
(428 casos) @ TOTAL  (371casos) ‘- (444 casos) '

El precio 168% | 183%  617% | 15 136% 146% 603% | 29 Bl % 6700 | 35

El nivel de consumo 169%  9.5% |, 358% | 7,0 203%  13,4% 455% | 2.7 17.2%  17,7% 41.0% | 42

La seguridad 9,2% 6,5% 203% | -9,0 11,9% 11,2% 41,1% 2,8 14,9%  10,2% 45,1% | 68

El equipamiento/prestaciones 12,9% 12,0% 33,5% 0,2 013,3% 13,7% 33.2% 0,1 13,1% 12,1% 33,4% 0,1
La marcaT 54% 7,9% 25,7% 6,1 0 6,6% 4,9% 19.7% 01 3,8% 4,6% 134% | -62

El confort/ comodidad [810%6,1% 9,7% 18,8% 0,5 2%6,3%7,2% 16,7% 1.6 % 6,1% 9,3% 19.4% 1,1

La potencia/ el motor 8:8% 7.7% 7,6% 19,1% 16 6% 8,3% 7,8% 19 7% 22 4965,6%05,2% 14,2% 3.3

El disefio exterior/ la linea #%19% 8|19%" 7.6% 19,8% 47 1% 3,4%5,1% 11,2% 3.9 9 5,5% 4,6% 13.7% 1.4

El tamafio (que sea grande) [ERGRABISH 549 186% | 52 048,19.,3% 59| | 45 36%2,6% w7 | 17
Respetuoso con el medio ambiente [ oo 1,3%2,1%\1, 4 4% 53 6% 3,4% 4,7% 10,7% 10 % 4,1% 6,2% 14.1% 4.4
Servicio post venta 19.6% 2,8% 4,3% 7.7% 01 14% 2,2% 5,0% 8.6% 08 2% 1,4%4,5% 7.1% 0,7

El tamafio (que sea pequeﬁo)T 6% 4,3%|2,8% 10.7% 33 | [07% 1,8% 3,0% 550 19 4% 1,7% 2,4% 5.5% 1.9
El disefio interior @lag, 239 2,3% 204 13 4% 2,1% 4,4%T 7 9% 29 | |0:5% 0,8%L14% 2 7% 3.0

| Marca alemana 1149 0 9% 2,3% 4.6% 04 50 1.9% 2.7% 6.1% 19 | [07%08%10% 2 50 17

Fabricado en Europa o505 0,99 1,7% 31% 05| 20%[16% 1,1% 47% 11| [04%1,8% 1,0% 320 | -04

® Aspecto mas importante  ® 2° aspecto mas importante ® 3er aspecto mas importante

P19 P48 P61. De los siguientes aspectos que Vd. puede tener en cuenta a la hora de decidirse por un vehiculo, ¢cuales fueron los 3 mas importantes para Vd. en la eleccion de su vehiculo actual / de su

préximo vehiculo? Por favor, diferencie entre el ler aspecto que Vd. considerd / considera mas importante en la decision de compra, el 2° mas importante y el 3° mas importante.
Base: Compradores. Contestan
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PREFERENCIAS EN EL TIPO DE VEHICULO (1)

v" Entre compradores recientes / futuros, lo mas habitual es decantarse por un vehiculo de tamafio medio (46,5%) y con motor diésel (49,2%).
v Aungue sigue siendo una opcién minoritaria, la apuesta por un vehiculo ‘verde’ aumenta sensiblemente entre los consumidores que se plantean la compra en los préximos 12
meses (16,8% frente al 1,7% de los compradores recientes) y alcanza su valor maximo entre los compradores potenciales (20,7%).

. . 46.5%
Turismo Mediano 44.3%
49,2% .
Gasolina
Turismo Pequeno
i
: : 59,0%
Turismo Grande Diesel 17 40

41,1%
Todoterreno / SUV (Sport :
Utility Vehicle)

Hibrido Total ‘Otras energias’

0
Monovolumen 131’%§’% Compradores 12,8%
@ 1,7%
Motocicleta Eléctrico 16,8%
W 34% 5 20,7%
9 0,2%
Furgoneta 1260//% m Total compradores recientes + futuros Otro tipO 0,0%
1000  (7990aS05) | 8&%’ = Total compradores (1257 casos)
Otros %,0400//% m Compradores recientes Y o m Compradores recientes (428 casos)
47 (70
0.29% (428 casos) No sabe  0:0% 0 = Compradores futuros (371 casos)
0
No sabe |%%€% l(:%cirggéggores futuros 14% 1/(”1% Compradores potenciales (458 casos)
F16. ¢ Que tipo de vehiculo conduce habitualmente? Si conduce varios por favor refiérase al que
utiliza con mayor frecuencia. F24. ;Y qué tipo de combustible utiliza este vehiculo?
P46. ¢Qué tipo de vehiculo adquirira? P47 P60..Y qué tipo de motor cree que elegira?
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PREFERENCIAS EN EL TIPO DE VEHICULO (Il)

v Aunque la preferencia mayoritaria es adquirir un vehiculo nuevo, entre los compradores recientes aumenta el peso de las compras de vehiculos usados (35,2%).

.9.%..

v" Los compradores futuros declaran que elegiran, en seis de cada diez casos, un vehiculo nuevo (64,4%).

Total compradores

)
recientes + futuros o -
(799 casos)
@ Compradores recientes
(428 casos)
., Compradores futuros 64,4% e gggz  11,6%
(371 casos)

® Ha adquirido/adquirira vehiculo nuevo

= Ha adquirido/adquirira un vehiculo seminuevo (Km 0)

® Ha adquirido/adquirira un vehiculo usado / de segunda mano
No lo sé

F20. El vehiculo que conduce habitualmente fue adquirido...
P34.Y cuando Vd. decida sustituir su vehiculo actual, ¢adquirira un vehiculo nuevo o uno usado / de segunda mano?
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PROFUNDIZACION EN COMPRADORES FUTUROS (1)

v" Entre los compradores futuros, la preferencia por un vehiculo nuevo esta motivada, principalmente, por la confianza / garantia que aportan este tipo de vehiculos.
v" En segundo lugar, el capricho / el placer que produce estrenar un vehiculo también se sitia como un driver de elevada importancia en la eleccion de un vehiculo
nuevo.

POR CONFIANZA / GARANTIA

Por la confianza / seguridad que aporta un vehiculo nuevo

Para evitar averias / problemas

Por la garantia

He tenido malas experiencias con vehiculos usados /de ocasion

. COMPRADORES
-’ FUTUROS

LIBERTAD / CAPRICHO / PREFIERE ESTRENAR
Para poder elegir exactamente lo que yo quiero

Me gusta estrenar coche

Porque me lo puedo permitir

Porque quiero el tltimo modelo

m Coche nuevo

POR PRECIO / DESCUENTOS
Hay buenos descuentos / ofertas para vehiculos nuevos |

m Coche usado
®m Coche seminuevo |
No lo sé i OTROS M 2,3%

NS /NC B 2,1%

P35.1 ¢ Por qué motivos (Insertar opcion elegida en P34)?
Base: Adquiriran un vehiculo nuevo (238 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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PROFUNDIZACION EN COMPRADORES FUTUROS (II)

v" El precio (mas econdmicos/ barato) es el principal gancho para decidirse por adquirir un vehiculo usado o de Km.0

COMPRADORES />

~
s FUTUROS /// Por motivos econdmicos / son mas baratos

52,3%

La decision final sobre el tipo de vehiculo (nuevo, de Km. 0)
dependera de las ofertas / promociones en el momento de la compra

La decision final sobre el tipo de vehiculo (nuevo, de Km. 0)
dependera de lo que me pueda permitir en el momento de la compra

Porque las garantia son muy similares a las de los vehiculos nuevos

m Coche nuevo |
m Coche usado Otros | 0,6%
m Coche seminuevo i
No lo sé
Ns/Nc] 4.1%

P35.2 ¢ Por qué motivos (Insertar opcion elegida en P34)?
Base: Adquiriran un vehiculo usado (133 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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PROFUNDIZACION EN COMPRADORES FUTUROS (Ill)

v’ Para estimular la compra de vehiculos usados es necesario trabajar en la garantia / confianza que ofrecen: una garantia certificada o la prescripcion de un
profesional de confianza (vendedor, mecanico...) se plantean como palancas de compra.
v Ademas, el vehiculo debe ser relativamente nuevo (con pocos kildmetros / pocos afios) y debe ofrecer un precio atractivo que enganche.

Mea) COMPRADORES ) CONFIANZA 54,3%

C Y rUTUROS Que ofreciesen una garantia/certificado del buen estado del vehiculo 32,6%
/ Que el vendedor fuese de confianza 24,8%
Que mi mecanico de confianza le diese el visto bueno 24,5%
Que ofreciese una garantia de un afo 15,3%

VEHICULO ESTE EN BUEN ESTADO 52,8%
Que tuviese pocos kildmetros 33,6%
Que el coche estuviese en perfecto estado 32,5%
Que tuviese pocos afos | 25,7%

Que el coche tuviese un precio atractivo / fuese una buena oferta 35,1%
NO PODER PERMITIRSE UNO NUEVO= 23,5%
Que econdmicamente no pudiese permitirme un vehiculo nuevo | 23,5%

m Coche nuevo |
NADA / FALTA DE CONFIANZA= 17,3%
® Coche usado Nunca consideraria un vehiculo usado / no me fio 17,3%

m Coche seminuevo OTROS 9,3%

No lo sé Que me lo entregasen rapido 7,5%
Otros ™ 1,8%
NS/NC 2 2 9%

P36. ¢ Qué haria falta para que Vd. se planteara adquirir un vehiculo usado / de segunda mano para sustituir al que tiene actualmente?
Base: Adquiriran un vehiculo nuevo (238 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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CONCLUSIONES

* Ala luz de los datos, una parte importante de los consumidores que adquirieron un vehiculo nuevo en el ultimo afo sabia que podia
beneficiarse de ayudas publicas para la adquisicion de su vehiculo. Asi:

 Seis de cada diez clientes que compraron un coche nuevo en el Gltimo afio reconoce haberse beneficiado de alguna ayuda.

 El promedio del importe recibido se sitta por encima de los 1.800€.

« El Plan PIVE el plan publico al que mas se ha recurrido: el 69,8% de los que se beneficiaron de alguna subvencion lo menciona
como el plan al que se acogieron.

« En términos absolutos, el plan PIVE llegé al 42,5% de los compradores recientes de vehiculos nuevos.

 Entre los que no se beneficiaron del Plan, la practica totalidad lo conoce en sugerido (88,8%).

» Entre los compradores futuros, la notoriedad del Plan PIVE tambien es muy elevada (90,9% en sugerido). Mas de la mitad de los
compradores futuros tienen intencion de solicitar esta ayuda (55%) y una cuarta parte no lo tiene claro (25,7%).

* En cuanto al estimulo que el Plan PIVE podria suponer para la compra de vehiculos usados / de KM.0O (en el caso de que estuviera
disponible), parece claro que el Plan tendria un efecto claramente positivo para la demanda de vehiculos de KM.0: aproximadamente el
65% de los encuestados que han comprado / piensan comprar un vehiculo nuevo reconocen que la ayuda de 2.000€ del Plan PIVE podria
animarles / haberles animado a cambiar su decision de compra hacia un vehiculo de KMO.

» El estimulo del Plan PIVE, en cambio, es mas reducido para la compra de vehiculos usados.
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12. LA ADQUISICION DE UN VEHICULO. 2.4. EL PLAN PIVE
by L

EL PLAN PIVE ENTRE COMPRADORES RECIENTES

v’ Seis de cada diez compradores que adquirieron un vehiculo nuevo en el Gltimo afio han declarado haberse beneficiado de una ayuda al adquirir su vehiculo
(60,8%). De éstos, siete de cada diez declara que se beneficio del Plan Pive (69,8%). En total, el Plan PIVE llegé al 42,5% de los compradores recientes de
vehiculos nuevos.

v" Entre los que no disfrutaron del Plan PIVE, su notoriedad es muy elevada (88,8%).

Hasta 1.000 € 20,9%
De 1.001a1.800 € _
) Promedio:
2.000 € 27,0% 1.832.45¢€
Mas de 2.000 €

No contesta 35,5%

Base: No se benefician (91 casos)

P14. Concretamente, ¢,conoce / ha oido hablar Vd. P11. Concretamente, ¢a cuanto ascendio la ayuda /

del Plan PIVE? subvencion publica de la que se beneficio?
m Plan PIVE 5
0
Ll m Plan PIVE 6
M
lBase. Compradores Plan PIVE (General)
recientes que compraron un
vehiculo nuevo
(238 casos) = No, me beneficié de
Base: Conoce Plan PIVE (81 casos) P10. Y cuando compro este vehiculo, ggﬁgaﬂanew

¢pudo beneficiarse de alguna ayuda /

P15. ¢ Y sabia que el Plan PIVE subvenciona la compra de vehiculos L,
subvencion puablica?

nuevos de alta eficiencia energética (que cumpla unas caracteristicas

minimas de consumo de combustible y emisiones de CO2) acreditando la ] L
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12. LA ADQUISICION DE UN VEHICULO. 2.4. EL PLAN PIVE
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EL PLAN PIVE ENTRE COMPRADORES FUTUROS

v" Entre los compradores futuros, la notoriedad del Plan PIVE también es muy elevada (90,9%).
v’ Pese al elevado conocimiento, sélo un 55% tiene intencion de solicitarlo cuando se decida a comprar el préximo vehiculo.

Compradores 90,9%
futuros

Con un vehiculo de 89 6% 10.4% Base: Conoce Plan PIVE (339 casos) Base: Conoce Plan PIVE (339 casos)
10 anos 0 menos ' ,
P41. ¢ Y tenia conocimiento que la medida subvenciona la compra P42. ;Y sabia usted que la subvencion minima asciende a 2000€
de vehiculos nuevos de alta eficiencia energética (que cumpla unas (1000€ aportados por el fabricante/comercializador y 1000€
caracteristicas minimas de consumo de combustible y emisiones de aportados desde el presupuesto de la ayuda)?

Con un vehiculo CO2) acreditando la baja definitiva de un vehiculo de 10 afios?

0
de 10 afos 0 mas 92,0%

m Conoce
= No conoce Compradores futuros 25,7%
Base: Compradores futuros (371 casos) Con un vehiculo de 10 afios 0 menos 25,9%
P40. ; Conoce / ha oido hablar Vd. del Plan de PIVE?
Con un vehiculo de 10 afios 0 mas 21,3%

Base: Compradores Futuro (371 casos) mSimNo Ns/Nc

P43. ¢piensa Vd. solicitar le plan PIVE para la compra del vehiculo que realice en los proximos 12 meses
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12. LA ADQUISICION DE UN VEHICULO. 2.4. EL PLAN PIVE

Obsesrvatono

DuCIT Espafid e roh,
Condueiores m
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=

ESTIMULO QUE SUPONDRIA EL PLAN PIVE PARA LA
COMPRA DE...

v' El Plan PIVE supondria un estimulo de elevado impacto para la compra de vehiculos de Km. 0: mas del 65% de los encuestados que han comprado / piensan comprar un
vehiculo nuevo reconocen que la ayuda de 2.000€ del Plan PIVE podria animarles / haberles animado a cambiar su decision de compra hacia un vehiculo de Km.0.

v' Elimpacto del Plan PIVE es més reducido para estimular la compra de vehiculos usados.
v" En cualquier caso, los compradores futuros se muestran mas sensibles a cambiar su opcion de compra (desde un vehiculo nuevo hacia uno usado / Km.0) que los

compradores recientes.

T2B T2B
Total Total 8,89
compradores ) compradores )
recientes + 40,1% recientes + 66,8%
futuros futuros
(476 casos) (476 casos)
Compradores 38.1% Compradores
recientes recientes
(238 casos) (238 casos)
Compradores Compradores
P 42,1% P
o futuros o futuros
L o) (238 casos) o) (238 casos)
®Mucho Bastante mAlgo ®Poco HmNada Ns/Nc

P17 _P44. Y si estuviese disponible para vehiculos de segunda mano, ¢en qué medida cree Vd. que esta ayuda de 2.000€ del Plan PIVE podria haberle animado / animarle a la compra / adquisicion de...?
Base: Han comprado / piensan comprar un vehiculo nuevo
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3. LA VINCULACION CON LAS
MARCAS DE AUTOMOVILES

3.1. Indicadores de satisfaccion,
fidelidad y prescripcion

3.2. Profundizacion en los indicadores de satisfaccion,
fidelidad y prescripcion segun segmento de comprador

3.3. Analisis de consideracion vy preferencia
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3. LA VINCULACION CON LAS
MARCAS DE AUTOMOVILES

3.1. Indicadores de satisfaccion,
fidelidad y prescripcion
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y |
PRESCRIPCION T e T
Conduxtores RACE

CONCLUSIONES

» Elevada heterogeneidad de marcas del vehiculo actual: ninguna obtiene un porcentaje de menciones superior al 11%. En este contexto,
Citroén, Renault y Ford son las mas habituales entre los conductores consultados.

» Entre los compradores recientes se reduce la penetracion de marcas ‘clasicas’ como Citroén, Renault, Ford y aumenta la de marcas de
reciente aparicion en el mercado como Kia 0 marcas premium como Audi y Mercedes Benz.

» En términos de satisfaccion, la marca del vehiculo actual genera una elevada satisfaccion (promedio de 7,70). Los compradores recientes
son los mas satisfechos con la marca de su coche actual (8,07), mientras que - entre los compradores futuros - se detecta el nivel de
satisfaccion mas reducido (7,41). Volkswagen se destaca como una de las marcas que genera mayor satisfaccion (8,18).

» Coherentemente con los elevados niveles de satisfaccion, los indicadores de prescripcion también son claramente positivos: las tres
cuartas partes de la muestra recomendaria la marca de su vehiculo actual (puntuaciones de 7 o superiores en una escala de 0 a 10). En
este sentido, el NPS obtiene valores positivos (+12,4) especialmente entre los compradores recientes (+23,8) que son, como hemos visto,
los mas satisfechos con la marca de su vehiculo. Volkswagen también se situia como una de las marcas mas fuertes a nivel de
prescripcion.

» Pese ala elevada satisfaccion y prescripcion que generan las marcas actuales, el nivel de fidelidad a las marcas es moderado: solo cuatro
de cada diez encuestados que compraran un vehiculo en el proximo afno repetira marca (38,4%). Ford, Peugeot y Volkswagen son las
marcas que generan mayor vinculacion.

» Los compradores potenciales son los mas receptivos a las medidas para incentivar la fidelidad a las marcas. En cualquier caso, las que *
tienen un impacto mas positivo son las centradas en los beneficios econdmicos: descuentos en la compra o equipamiento premium Sin
coste afadido.
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y
Cormdusciores m

MARCA DEL VEHICULO ACTUAL

v' Elevada heterogeneidad de marcas del vehiculo actual: ninguna obtiene un porcentaje de menciones superior al 11%.
v" En este contexto, Citroén, Renault y Ford son las mas habituales entre los conductores consultados.

CITROEN 10,1%
RENAULT 9,5%
FORD 9,4%
PEUGEOT 8,9%
SEAT 8,6%
OPEL 7,5%
VOLKSWAGEN 6,3%
TOYOTA 4,6%
AUD| 3,8%
NISSAN 2,9%
HYUNDAI 2,9%
MERCEDES-BENZ 2,8%
FIAT 2,8%
BMW 2,7%
KIA 2,0%
Otras 13,4%

m Europeos = Asiaticos = Americanos

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo .
Base: No conduce ni furgoneta ni camion (3.214 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y
Cormdusciores H;cE

MARCA DEL VEHICULO ACTUAL

Seqgun tipo de comprador

O (o2 M 52 S 2 -
(420 casos) (359 casos) (442 casos) (1993 casos)
CITROEN 13,4% ¢ 10,2%
RENAULT 10,8%
FORD 9,8%
PEUGEOT 8,5%
SEAT 9,3%
OPEL 7,6%
VOLKSWAGEN 6,7%
TOYOTA 2,9%
AUDI 3,1%
NISSAN 2,8%
HYUNDAI 3,2%
MERCEDES-BENZ 3,4%

2,1%
1,9%
2,1%

FIAT
BMW
KIA
OTRAS

21.1% 1 17.4% 11.8% 14,5%

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo .
Base: No conduce ni furgoneta ni camion
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3. LA VINCU[.ACI()N CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y o :
PRESCRIPCION puCIT ?“,,“r )

MARCA DEL VEHICULO ACTUAL

Segun fecha de compra

Compro el vehiculo Compro el vehiculo Compro hace

en el dltimo afio entre hace 1y 2 afos 3 afios 0 mas
(420 casos) (442 casos) (2.352 casos)
CITROEN | 8.5% 8,1% 10,7%
RENAULT I 7 6% 11,3% 9,5%
FORD N 38,8% 10,1% 9,5%
PEUGEOT | 6.7% 9,3% 9,3%
SEAT | 6.7% 9,0% 8,9%
OPEL | 6.7% 4,7% ), 8,2%
VOLKSWAGEN | 5,5% 3,0% 7,1%
TOYOTA |l 2,5% |, 6,8% ¢ 4,5%
AUDI [ 4,7% 4,0% 3,6%
NISSAN [ 4,4% 1,8% 2,9%
HYUNDAI [l 3,6% 4,5% 2,4%
MERCEDES-BENZ M 3.4% 3,0% 2,6%
FiaT W 2,9% 1,9% 2,9%
svw B 3,4% 2,4% 2,6%
ka HH37% 1 2,6% 1,6%
otrAas N ©1,1% 17,5% 13,6%

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo .
Base: No conduce ni furgoneta ni camion
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y

| PRESCRIPCION

e T 6
‘enxlones RACE
MARCA DEL VEHICULO ACTUAL
Seqgun tipo de vehiculo actual
Turismo Todo terreno Otros
(2.692 casos) (197 casos) (259 casos) (66 casos)
citrROen H 9,6% v I 03%
ReNauLT T 9,3% 2,5% W ¥
FORD 10,4% 2,1% |
peugeoT M 9,9% 3,4% ¥ _
SEAT 9,9% 1 ) 14
oreL 1M 7,7% 2,7% |, |
VOLKSWAGEN il 6,9% 4,5% K’
Tovota W 4,6% 7,7% ¢ |
aupi W 4.4% 1,0% W 34%
NissaN 12,3% | 15,2% 4
HYUNDAI B 2,7% 7,5% 4
MERCEDES-BENZ M 2,9% 3,5% _
FiaT l2,9% ) | JVECN,
BMW B 2,9% 4,0%
KIA | 1,8% 4.2% 4 |
otrAs [HI 11,8% 415% 1 I, - 5

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo .
Base: No conduce ni furgoneta ni camion
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y

PRESCRIPCION oucr 4 Couraie
NSk RACE
V4
Segun sexo Yy edad
v" Peugeot 0 Seat se posicionan como marcas con un perfil ligeramente mas femenino. En cambio, Opel, Mercedes Benz o BMW tienen mayor peso
entre los hombres.
v" La penetracion de Mercedes Benz aumenta a medida que lo hace la edad del conductor.

. 1824 i 2534 i 3544 | 4554 | 5564 | 650mMAs :
ciTROEN N 9 6% : i 253casos i 656casos i B44casos i 694casos i 473casos |  294casos
RENAULT S O 20 . CITROEN . 88% . 11,0% . 119% - 105% @ 61%) . 9.2%

Fopp 7%  RENAULT Cows% . 87% o 91% . 106% . 94% . 83%
PEUGEQT N 8 1) _FORD C124% 0 12% 0 87T% . 90% . 95% . 6,1%
SEAT 750  PEUGEOT 98% 0 95% . 102% i 78% . 83% . 72%
Opp| N— 0% SEAT 6,1% 121%%  90% 7,8% 7,0% 7,5%
VOLKSWAGEN S 6 30 EOPEL 9,1% 87% | 59% 8,1% 7,7% 6,4%
TOvOTA . 4 4% . VOLKSWAGEN 4,1% 7,3% 7,8% 5,6% 5,3% 5,2%
AUD| [ 3,9% _TOYOTA 3™ 33% . 32% . 54% - 64%  73%)
NiSSAN 2 6% - AUDI O 35% . 33% . 4T% . 26% o 42%  49%
HYUNDA| |EEE 2 7% - NISSAN C26% 0 19%  © 30% . 28% . 39% o 41%
= Hombre 0 0% 0 0 o 0
VERCEDES.BENy N 3 2% L 00 oo HYUNDAI A% 2,5% 2,5% 3,4% oL 4,0%
car I 2.3% e MERCEDES-BENZ = 0.9% 2% - 18% - 25%  55%1 6%t
ayyy . 3.6%4 (1332 casos) FIAT 4% 3% 30% . 23% 29% 0,7%,
() 1‘90)0L BMW C31% ¢ L1%) ¢ 24% 0 32% 0 41% 31%
Otros S 16,97 KIA o 26% ¢ 21% . 20% . 26%  16% o 07%
Otros C131% 0 125% ¢ 149% © 160% = 159% 18,1%

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo .
Base: No conduce ni furgoneta ni camion
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SATISFACCION CON LA MARCA ACTUAL

v' Elevada satisfaccion con la marca del vehiculo actual que obtiene una valoracion promedio de 7,70.

v" Los compradores recientes son los mas satisfechos con la marca de su vehiculo (8,07).

PROMEDIO. Escala de 0a 10 DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS (%)
TOTAL 770 38,5% 41,8% 13,0%
(1.257 casos) ’
B Muy satisfecho (9-10) Satisfecho (7-8)  ENi satisfecho ni insatisfecho (5-6)
M [nsatisfecho (3-4) B Muy insatisfecho (0-1-2)

8,07

1
39,7% 13,4% IO

COMPRADORES
@ RECIENTES

(428 casos)

COMPRADORES
‘.g FUTUROS 7,41 39,8% 12,5%
(371 casos)
Iy 45,6% 13,0%
Q (548 casos)

P26/P53/P66. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca. Emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y 10 que se muestra totalmente
satisfecho.
Base: Compradores. Contestan.
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y =
PRESCRIPCION et ) e 6

Espaiied de

- RACE

SATISFACCION CON LA MARCA ACTUAL

Segun marca actual

Volkswagen se destaca como una de las marcas que genera mayor satisfaccion entre sus clientes (8,18)

PROMEDIO. Escalade 0a 10 DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS (%)
|
TOTAL 41,8% 13,0% I
(1.257 casos) 7,10 970 =0 3,0°
I ® Muy satisfecho (9-10) Satisfecho (7-8)  MNi satisfecho ni insatisfecho (5-6)
: M |nsatisfecho (3-4) B Muy insatisfecho (0-1-2)
|
|
Citroen 7)31 0 0
(121 Icasos) :3 46,8% 12,1% 6
|
Renault 7133 44 2% 11,2% 4,5
(121 casos) I

|
d
(111 cont r,52 435% 16,2% 1,908
|
Peugeot 7,40
(95 chson) | 42.8% 12,4% 4,196 %%

|
Seal \/,60 43,9% 10,2% 4,2% %
(102 casos) 1
|
02 OPE! e 41,1% 14.6% 49%NL
Volkswagen 8,18
(77 ca%os) : ] 33,4% 15,6% ZW)
Promedio total ,

P26/P53/P66. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca. Emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y 10 que se muestra totalmente
satisfecho.

Base: Compradores. Contestan. (Incluidas marcas con bases por encima de 75 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y " @
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Cormdusciores m

SATISFACCION CON LA MARCA ACTUAL

Segun sexo y edad

v" Los jovenes de 25 a 34 afios son los que presentan un promedio de satisfaccion mas bajo con su marca actual.

PROMEDIO. Escala de 0 a 10 DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS (%)

41,8% 13,0%

® Muy satisfecho (9-10) Satisfecho (7-8)  MNi satisfecho ni insatisfecho (5-6)

TOTAL
(1.257 casos)

7,70

E M |nsatisfecho (3-4) B Muy insatisfecho (0-1-2)
|
(7852;25;? 7,66 42,1% 14,0% 35 3.3%
71 e : 777 41,5% 11,39456%0 2.5%
|
ey 7,64 43,5% 13,3% B)5% 1
(258 o) 7304 41,8% 120,0% 3l 4 2%
(305 ooty 761 40,8% 16,0% 200 3.1%
284 6208) 7,70 41,6% 659 A5 3.
(193 o) 8,141 42,0% Wi 1% 28k 6%
(38 casey 7,98 $30%  75% 25f26%

Promedio total |

P26/P53/P66. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca. Emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y 10 que se muestra totalmente

satisfecho.
Base: Compradores. Contestan.
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PRESCRIPCION pucIT ?“M :“r‘ &l

PRESCRIPCION DE LA MARCA ACTUAL: NPS (1)

« EINPS se calcula a partir de las respuestas de los clientes a una pregunta que mide la
Intencion de recomendacion de la empresa/marca/producto.

P. ¢ Con qué probabilidad recomendaria la marca X a un amigo, familiar o conocido? Por
favor, emplee para responder una escala de 0 a 10 donde 0 significa que seguro no la
recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la marca.

» Basandose en la respuesta a esta pregunta, los clientes se clasifican en tres grupos:

DETRACTORES PASIVOS > o
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3. LA VINCU[.ACI()N CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y

PRESCRIPCION DE LA MARCA ACTUAL: NPS (II)

« Unavez que los clientes son clasificados en estos 3 segmentos, se resta el porcentaje
de detractores del porcentaje de promotores para obtener un indicador "neto" sobre el
peso de los promotores [NET PROMOTER SCORE]:

NPS: - Detractores

* EI NPS puede ser tan bajo como -100 (todo el mundo es un detractor) o tan alto como
+100 (todo el mundo es un promotor).

» EINPS no se expresa en términos de %, sino con signos de "+"y "-".

Un NPS de signo positivo (mayor que 0) se interpreta como un buen resultado y un
NPS de + 50 es excelente.

Un NPS de signo negativo (menor que 0) se interpreta como un mal resultado y un
NPS de - 50 es pésimo.
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PRESCRIPCION DE LA MARCA ACTUAL: NPS (1l)

v" Coherentemente con los elevados niveles de satisfaccion, los indicadores de prescripcion también son claramente positivos: las tres cuartas partes de
la muestra recomendaria la marca de su vehiculo actual (puntuaciones de 7 o superiores en una escala de 0 a 10).
v" En este sentido, el NPS obtiene valores positivos (+12,4) especialmente entre compradores recientes gque eran también los mas satisfechos (+23,8)

RECIENTES FUTUROS
(428 casos) (371 casos) (458 casos)

TOTAL @ COMPRADORES COMPRADORES

0 3204
1
n 2
L
% ___________
= 3 ' 28,1%
~ 4®019% 1% 'm0
i
=2 5 8%
6
S T 19,0% r-----o----
>  31,9% |
< 8 18.9%
9 (L3 —
34.0%
10 18.9% ‘-
NPS +12.4 +23,8 +5,9

P25/52/65. ¢ Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde 0 significa
que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la marca.
Base: Compradores (1.257 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATlSFACCION FIDELIDAD Y @
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Cormiiores m

PRESCRIPCION DE LA MARCA ACTUAL: NPS

Segun marca actual

Volkswagen se confirma también como la marca mas ‘fuerte’ a nivel de prescripcion con un NPS de +30,8. Le siguen, a cierta, distancia, Seat y Peugeot.

NPS
o | DEE s
(1.257 casos)
CITROEN 43,5% T
(121 casos)
RENALT 44 0% DEEN 13
(121 casos)
(111 casos)
PEUGEOT 35% L
(90 casos)
D o0
(102 casos) '
OPEL w.5% D 69
(92 casos)
(77 casos)
m Detractores Pasivos m Promotores

P25/52/65. ¢ Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde 0 significa
que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la marca.
Base: Compradores. Contestan. (Incluidas marcas con bases por encima de 75 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y
Cormdusciores H;cE

PRESCRIPCION DE LA MARCA ACTUAL: NPS

Segun sexo y edad

Coherentemente con su menor nivel de satisfaccion, los jovenes de 25 a 34 afios son los que arrojan un NPS mas bajo (aunque positivo).

NPS
ToTAL _ DEE  2v
(1.257 casos)
Hombre s 00
Mujer
(478 caos) 39,3% BT 5o
De s X I s
o254 R
(258 casos) 38,6% 0’2
De 35- 4 GG 0
(305 casos)
De 45 - 54 o mm
(284 casos) Wi 10,7
De 55 4 o e
(193 casos) elehi 32,3
ity 50,1% DTN 217
| Detractores Pasivos ® Promotores

P25/52/65. ¢ Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde 0 significa
que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la marca.
Base: Compradores. Contestan.
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3. EL PERFIL DE LA MARCA EN LA COMPRA DE UN VEHICULO. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y -
PRESCRIPCION T e T &
ke clui RACE

FIDELIDAD / REPETICION DE MARCA

Cuatro de cada diez encuestados que compraran un vehiculo en el proximo afo repetiran marca (38,4%).

TOTAL 67,4% 0,5%
COMPRADORES
RECIENTES ) 73,2% 1,4%%
Han repetido / repetiran marca
Han cambiado / cambiaran de marca
B COMPRADORES No tenian vehiculo anterior
2 FUTUROS 4 61,6%
67,3%

P20. ¢ Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca...
P49 P62. (Y Vd. cree que adquirira, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y -
PRESCRIPCION T e T i
ke clui RACE

FIDELIDAD / REPETICION DE MARCA

Segun marca actual

TOTAL 67,4% 0,5%
v Ford, PeUgeOt y CITROEN 70.7% 017%
Volkswagen son las marcas
que gen.e,ran mayor RENAULT 66.2% 10%
vinculacion.
FORD 59,4% 1,0% | 5
Ha repeg_dc()J| / r/epenrt? mardca
Ha cambiado / cambiara de marca
PEUGEOT 66,1% 0,0% = No tenia vehiculo anterior
SEAT 68,8% 1,3%
OPEL 67,6% 0,0%
VOLKSWAGEN 63.7% 0.0%

P20. ¢ Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca...
P49 P62. (Y Vd. cree que adquirira, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y

PRESCRIPCION oUCIT 8 Fopates o
vETIR RACE
Segun sexo y edad
TOTAL 67,4% 0,5%
Hombre 67,0% 0,1%
Mujer 68,0% 1,0%
v Amayor edad, mayor
fidelidad a la marca.
De 18 -24 Ha repetido / repetird marca
‘l’ 76,8% 2’4%1‘ Ha caFr)nt;iado / c?arrlmiaré de marca
No tenia vehiculo anterior
De 25 - 34 70,9% 1.0%
De 35 - 44 71,1% 0,4%
De 45-54 65 3%
De 55 - 64 61.1%
65 0 mas 59. 1%

P20. ¢ Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca...
P49 P62. (Y Vd. cree que adquirira, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17
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3. LA VINCU[_ACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y @
PRESCRIPCION pcy M S Gl
Cormiiores m

ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

v Moderada eficacia de las medidas propuestas para incentivar la fidelizacion a las marcas. Los compradores potenciales son los mas receptivos a este tipo de acciones.
v" Las que tienen un impacto mas positivo son las centradas en condiciones econdmicas: descuentos en la compra 0 equipamiento premium sin coste afiadido.

. 0 0 COMPRADORES COMPRADORES COMPRADORES
T2B: % Mucho + % Bastante RECIENTES <&’ FUTUROS <) POTENCIALES
(277 casos) (228 casos) (299 casos)
Un descuento extra por la entrega del 64,9% 53,1% | 66.1% 75206 4
vehiculo usado ' | |
Equipamiento premium de serie/ 63,2% 52 30 ¥ 63.6% 73.4% 4
sin coste extra ' | |
Servicio técnico gratuito 54.9% 42,4% | 60.1% 62 6%
durante 1 afio ’ | |
Un aumento en el periodo de garzfmtla 52 7% 43,6% | 56.4% 58.4%
del nuevo vehiculo
Modelo disponible / sin esperas 30,9%

Programas de fidelizacion

P24. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian haberle animado / animarle a repetir y elegir, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en P22) para su vehiculo actual?
P51 P64. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la marca (Insertar marca mencionada en F17) para su préximo vehiculo?
Base: No han adquirido / no adquiriran la misma marca que su vehiculo actual (804 casos)
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y -
PRESCRIPCION T e T &
ke clui RACE

ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

Segun marca actual

CITROEN RENAULT FORD PEUGEOT SEAT OPEL VOLKSWAGEN
Undescuento extra . 63,2%  695% = 67,0% = 57.9% = 750% = 679%  66,1%
por la entrega del vehiculo usado
Equipamiento premium de serie / sin coste extra : i gou 65,7% 56,1% 68,2% 64,5% 59,6%
Servicio técnico gratuito durante 1 afio 54,4% 53,7% 61,7% 44,0% 63,7% 54,5% 58,9%
Un aumento en el periodo de garantia 50.0% 59 5% 59 3% 43.3% 55.7% 49.5% 56.4%
del nuevo vehiculo :
Modelo disponible / sin esperas 31,8% 41,3% 38,2% 23,8% 39,7% 35,0% 39,8%
Programas de fidelizacién = 258% . 31,6% = 243% . 173%  323% . 328% = 30,6%

P24. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian haberle animado / animarle a repetir y elegir, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en P22) para su vehiculo actual?
P51 P64. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la marca (Insertar marca mencionada en F17) para su proximo vehiculo?
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3. LA VINCU[.ACI()N CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.1. INDICADORES DE SATISFACCION, FIDELIDAD Y
PRESCRIPCION ey )

RESUMEN: SATISFACCION, PRESCRIPCION Y FIDELIZACION

Las marcas gue generan los indices mas elevados de satisfaccion, prescripcion y vinculacion

1,

) FIDELIZACION @@

Toyota Toyota Mercedes Benz

Mercedes Benz Mercedes Benz Audi

Volkswagen Audi Toyota

Hyundal Nissan Volkswagen

| |
| |
| |
| |

Para el calculo se han tomado las marcas con una base muestral minima de 30 casos: 14 marcas en total (Toyota, Mercedes Benz, Audi, Volkswagen,
Hyundal, Nissan, Fiat, Seat, BMW, Ford, Peugeot, Renault, Citroén, Opel)
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3. LA VINCULACION CON LAS
MARCAS DE AUTOMOVILES

3.2. Profundizacion en los indicadores de
satisfaccion, fidelidad y prescripcion

COMPRADORES @
RECIENTES
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

Obsesrvatono T.T
DUE” Espatcd de LA
Candun Ersres HAEE

CONCLUSIONES

» Siete de cada diez compradores recientes eligieron un vehiculo de marca diferente al que tenian anteriormente. Las marcas mas
‘abandonadas’ son Renault, Citroén y Opel.

» Elprecioy laimagen / reputacion de marca son las dos variables mas polarizantes para la repeticion de marca:
 En positivo, son las dos dimensiones que - en mayor medida — justifican la fidelidad a la marca.
* En negativo, son también las claves para no volver a repetir la compra.

» El ajuste a las necesidades y la experiencia positiva previa son también muy importantes para la repeticion. En la decision de no -
repeticion, el deseo de cambio / de probar otras marcas diferentes tiene también un peso elevado. Ademas, el no ajuste a las necesidades
propias y una experiencia previa negativa son también importantes para no elegir la misma marca.

» Mas de la mitad de los compradores recientes declaran que alguna accion centrada en precio (descuentos 0 equipamientos extra a coste
0) les habria animado mucho / bastante a repetir la marca en la compra de su vehiculo actual.

» En definitiva, un 68,3% de los compradores recientes son ‘mercenarios’: estaban relativamente satisfechos con su marca anterior y sin
embargo no repitieron en su Gltimo acto de compra.
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

Observabono -',"_T
D”EIT |"1[.h'-[l2l e -_|_: F
Candun o & ME

FIDELIDAD / REPETICION DE MARCA

MARCAS 'ABANDONADAS'

v’ Siete de cada diez compradores recientes eligieron un :
vehiculo de marca diferente al que tenian anteriormente.
, 4 j RENAULT 12,9%
v Las marcas mas ‘abandonadas’ son Renault, Citroén y f CITROEN 11.7%
Opel.
OPEL 10,6%
FORD 8,2%
PEUGEQOT 8,0%
SEAT 8,0%
Ha repetido marca VOLKSWAGEN 5,8%
m Ha cambiado de marca FIAT 4,2%
= No tenia vehiculo anterior AUDI 4,0%
BMW 2,6%
HYUNDAI 2,3%
NISSAN 2,2%
TOYOTA 2,2%
P20. ¢ Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca... P22. ¢Y de qué marca era su vehiculo anterior?
Base: Compradores en el tltimo afio que adquirieron el vehiculo para reemplazar otro (377 casos) Base: Han cambiado de marca (277 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

=
Chservabono 4 -.'rr'h'-
DUCIT Epafal de b
- RACE

FIDELIDAD / REPETICION DE MARCA

Segun marca actual

v' La repeticion aumenta entre los compradores actuales de Renault, Ford y Seat

TOTAL COMPRADORES RECIENTES 73 20 I
A 1,4%
(377 casos) '
CITROEN 73,20 2l

(31 casos)
RENAULT 51,9% 8
(30casos)
FORD 53,9% 338
(33 casos)
PEUGEOT 76,8%
(26 casos)

SEAT 59,2% 5,89
(22 casos)
OPEL 70,4%
(25 casos)
VOLKSWAGEN 85,8%
(21 casos)

w Repite  ®mNorepite ™ No tenia vehiculo anterior

& *Bases muy reducidas.

P20. ¢ Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca...
Base: Compradores en el Gltimo afio que adquirieron el vehiculo para reemplazar el que tenian o necesitaban uno. Bases muestrales reducidas (incluidas marcas con bases por encima de 20 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION e T &8
COMPRADORES RECIENTES —
DRIVERS PARA LA REPETICION DE MARCA
v’ La experiencia positiva previa con la marca se IMAGEN / CALIDAD DE MARCA 57,5%
. Porque es una marca de calidad / me gusta
revela como un aspecto clave para la repeticion Porque es una marca de confianza
de marca: el 38% de los compradores recientes Por la seguridad / fiabilidad
que ha repetido marca asf lo declara. Porque tiene un buen servicio postventa, de talleres
Porque es una marca de prestigio
. . Porque siempre he querido tener este coche
v" Analizando el agregado de motivos, se pone de
manifiesto que las dimensiones que tienen que PRECIO 55,0%

ver con la imagen de marca (calidad, confianza, , Por la relacion calidad-precio
Porque encontré una buena oferta / descuento / promocion

seguridad, servicio postventa...) y el precio Por el precio
(buena relacion calidad / precio, ofertas) juegan

un papel muy importante para la fidelizacion. AJUSTE A LAS NECESIDADES

Porque se ajustaba a las necesidades/ a lo que necesito
g . Por la experiencia de conduccion / es comodo
v’ Para este segmento, también cobra relevancia el Por el tamafio / queria un coche grande

ajuste a las necesidades (42,6%). Por el tamafio / queria un coche pequefio

EXPERIENCIA PREVIA
Porque he tenido una buena experiencia con la marca
Porque mis familiares/ amigos han tenido buena experiencia con la marca

EQUIPAMIENTO

Por el equipamiento / prestaciones
Por el bajo consumo

Por la potencia del motor

LINEA/ DISENO
Porque me gustaba por el modelo / linea
Porque era un modelo nuevo / innovador

NS /NC

P21. ;Y por qué decidié comprar, de nuevo, un vehiculo de la marca?
Base: Han comprado un vehiculo de la misma marca que el anterior (95 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES



| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION

COMPRADORES RECIENTES

Chservabono
puciT 8 Epani i
Candun Ersres

BARRERAS PARA LA REPETICION DE MARCA

v Ala luz de los datos, el precio y la imagen de
marca son las dos variables mas polarizantes
porgue son las que, en mayor medida, justifican
también tanto la fidelizacion (como acabamos de
ver) como la no repeticion de marca:

v" Un precio demasiado caro (25,4%).

v" Mejores descuentos / ofertas con otras
marcas (21,3%).

v" Preferencia por otras marcas (16,5%).

v" El cambio también esta motivado, en una quinta
parte de los encuestados, en el deseo de
probar otras marcas diferentes.

v El no ajuste a las necesidades propias y las

malas experiencias previas también son
importantes para no elegir la misma marca.

P23. ¢Y por qué no adquirio, de nuevo, un vehiculo de marca?

PRECIO

Por precio / era demasiado cara

Porque otras marcas me hicieron mejores ofertas / descuentos
Porque la marca no me ofrecio ninguna oferta o extra

Por el consumo

45,7%

IMAGEN DE MARCA
Porque preferia / me gustaba mas otra marca
Por la sensacion de seguridad / fiabilidad (mejor con la nueva marca)

QUERIA CAMBIAR

FALTA DE AJUSTE A LAS NECESIDADES

Porque no tenia el equipamiento / prestaciones que necesitaba

Porque tenia el maletero demasiado pequefio

Por la mejor experiencia de conduccion con otras marcas (agilidad, comodidad...)

MALA EXPERIENCIA CON LA MARCA
Por mala experiencia previa con la marca (averias, problemas...)

15,6%
13,6%

Por la mala atencion recibida en el concesionario Il 3,6%
LINEA / DISENO | 10,8%
Porque no me gustaba el modelo/ disefio 10,8%

oTrROS Il 3,9%

ns/ne Il 3,1%

Base: No han comprado un vehiculo de la misma marca que el anterior (277 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION COMPRADORES RECIENTES TR f'rr H;:E

BARRERAS PARA LA REPETICION DE MARCA

Segun marca anterior

v" Ford es la marca que mas se abandona por precio y por malas experiencias previas con la marca.
v" Opel, por su parte, destaca como la marca mas abandonada por temas de disefio.

CITROEN = FORD  OPEL | PEUGEOT = RENAULT = SEAT

34casos* i  23casos* i  29casos* i  23casos* i  36casos* | 22 casos*

PRECIO 40,1% 65,8% 407%  289% = 589%  354%

IMAGEN DE MARCA 27,2% 23,4% 19,1% 22.4% 15,1% 21,4%

QUERIA CAMBIAR 22.7% 9,5% 25,6% 19,8% 23,0% 6,2%

FALTA DE AJUSTE A LAS NECESIDADES 8,1% 19,2% 11,6% 15,0% 10,2% 12,4%

MALAEXPERIENCIACONLAMARCA  37% = 179%  142%  51% = 63%  102%
LINEA/DISERNO = 147%  44%  444%  257%  123%  254%
OTROS  33%  50% 35% 5%  31%  00%

NSINC:  33% - 10% . 42% . 36% = 31% = 96%

A *Bases muy reducidas.

P23. ¢Y por qué no adquirio, de nuevo, un vehiculo de marca?
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3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

COMPRADORES RECIENTES

| SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION

=
Ohsenmvabono -'EL
Espaicd de
Condyciores

ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

Mas de la mitad de los compradores recientes declaran que alguna accion centrada en precio (descuentos o equipamientos extra a coste 0) les habria animado

mucho / bastante a repetir la marca en la compra de su vehiculo actual.

T2B: % MUCHO + % BASTANTE

Un descuento extra por la entrega del

0
vehiculo usado 53,1%

Que le ofreciesen equipamiento premium

0
de serie / sin coste extra 52,3%

Un aumento en el periodo de garantia del

0)
nuevo vehiculo 43,6%

Que le ofreciesen servicio técnico gratuito

0
durante 1 afio 42.4%

Que el modelo estuviese disponible / sin
esperas

Programas de fidelizacion, por ejemplo,
descuento en accesorios, cursos de
conduccion, entradas para eventos...

DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS

® Mucho Bastante ™ Algo ®Poco mNada

P24. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian haberle animado a repetir y elegir, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en P22) para su vehiculo actual?

Base: No han comprado un vehiculo de la misma marca que el anterior (277 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE 3he
uCIT % Eiparei e

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

RACE

ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

Segun marca anterior

v" En general, los exclientes de Ford son los menos sensibles a cualquier accion de fidelizacion.
v" Los abandonistas de Citréen son los que mas hubieran repetido ante un descuento extra, los de Opel ante un aumento en los periodos de garantia y los de
Renault ante un programa de fidelizacion interesante.

CITROEN | FORD . OPEL : PEUGEOT = RENAULT :  SEAT

34 casos* 23 casos* 29 casos* 23 casos* 36 casos* 22 casos*

Un descuento extra por la entrega del vehiculo usado 64,0% 48,2% 64,3% 46,8% 57,9% 46,6%
Equipamiento premium de serie/sin coste extra .~ 55.0% . 464% . 557% = 531%  585% 538%

Servicio técnico gratuito durante 1 afio 48,0% 29,5% 41,2% 37,6% 36,1% 43,4%

Un aumento en el periodo de garantia del nuevo vehiculo 40,1% 29,1% 62,6% 43,0% 51,6% 41,7%
Modelo disponible / sin esperas 29,8% 29,5% 36,1% 35,8% 29,9% 23,4%

Programas de fidelizacion = 17,6% = 103% = 152% = 345% = 27.0%  3L,7%

A *Bases muy reducidas.

P24. (Y en qué medida las siguientes propuestas podrian haberle animado a repetir y elegir, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en P22) para su vehiculo actual?
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

TIPOLOGIAS DE COMPRADORES

Insatisfaccion leve:

SATISFECHO INSATISFECHO el100% otorga una
CON MARCA (6-10) CON MARCA (05)/7 valoracion de 5 a su marca
HA FIDELIZADO | REHEN | — 0“
o muan
REPETIDO . continu
MARCA 230% 18%  lamae
v ) T
NO HA ABANDONISTA EXPULSADO
REPETIDO
68,3% 6,3%

MARCA

P20. ¢Su anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17)?
P26. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca (Insertar marca mencionada en F17). Por favor, emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y
10 que se muestra totalmente satisfecho
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES RECIENTES

Chservabono fat
DUEIT E s e "
Candun Ersres H ncE

MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘abandonistas’

PRECIO

Por precio / era demasiado cara

Porque otras marcas me hicieron mejores ofertas / descuentos
Porque la marca no me ofrecio ninguna oferta o extra

Por el consumo

45,5%

IMAGEN DE MARCA
Porque preferia / me gustaba mas otra marca
Por la sensacion de seguridad / fiabilidad (mejor con la nueva marca)

v El precio se sitlla como el
principal freno para la no
repeticion de la marca
anterior entre los
abandonistas.

QUERIA CAMBIAR

FALTA DE AJUSTE A LAS NECESIDADES

Porgue no tenia el equipamiento / prestaciones que necesitaba

Porgue tenia el maletero demasiado pequefio

Por la mejor experiencia de conduccion con otras marcas (agilidad, comodidad...)

MALA EXPERIENCIA CON LA MARCA
Por mala experiencia previa con la marca (averias, problemas...)
Por la mala atencion recibida en el concesionario

LINEA / DISENO
Porque no me gustaba el modelo/ disefio

OTROS

NS/NC

P23. ¢Y por qué no adquirid, de nuevo, un vehiculo de marca?
Base: No han comprado un vehiculo de la misma marca que el anterior y estaba satisfecho con la marca (255 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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COMPRADORES RECIENTES
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MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘expulsados’

PRECIO 48,2%
Por precio / era demasiado cara 38,7%
Porque otras marcas me hicieron mejores ofertas / descuentos 4 8%
Porque la marca no me ofrecié ninguna oferta o extra | 0,0%
Por el consumo 4.8%
IMAGEN DE MARCA _13 3315% v' El precio se sitGia como el
Porque preferia / me gustaba mas otra marca ,070 -
Por la sensacion de seguridad / fiabilidad (mejor con la nueva marca) | 4,7% prlnC|.p§1,I freno para la. no
_ repeticion de la marca
QUERIA CAMBIAR anterior entre los
FALTA DE AJUSTE A LAS NECESIDADES [ Ellll 9,8% expulsados.
Porque no tenia el equipamiento / prestaciones que necesitaba | 0,0%

5,1%
4,7%

Porgue tenia el maletero demasiado pequefio
Por la mejor experiencia de conduccion con otras marcas (agilidad, comodidad...)

MALA EXPERIENCIA CON LA MARCA
Por mala experiencia previa con la marca (averias, problemas...)
Por la mala atencion recibida en el concesionario

i 13,0%
13,0%

LINEA/DISENC [ 14,8%
Porque no me gustaba el modelo/ disefio 14,8%

oTROS | 0,0%

NS/NC
S/ A Base muy reducida

P23. ¢Y por qué no adquirio, de nuevo, un vehiculo de marca?
Base: No han comprado un vehiculo de la misma marca que el anterior y no estaban satisfechos con la marca (22 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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CONCLUSIONES

» La calidad de la marca / servicio (calidad, confianza, atencion) y una positiva experiencia previa con la marca (ausencia de problemas) son
las dos palancas fundamentales para la repeticion de marca entre los compradores que declaran que adquiriran un vehiculo de la misma
marca que el actual en los proximos 12 meses.

» Por su parte, el cambio de marca esta motivado, en gran medida, por la preferencia de la competencia: se desea el cambio (32,5%) o la
marca actual dispone de modelos que ya no se ajustan a lo que se quiere / busca (18,1%). El precio también esta detras de un tercio de las
decisiones de cambio.

» Las acciones de fidelizacion testadas presentan una eficacia moderadamente alta entre este segmento de compradores. Las de mas exito
son las del descuento extra, el equipamiento premium a coste cero Yy el servicio técnico gratuito durante un afo.

» En definitiva, un 47,6% de los compradores futuros son ‘mercenarios’. estan relativamente satisfechos con su marca actual y, sin embargo,
declaran que no repetiran en su proximo acto de compra.
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE .
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SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION
COMPRADORES FUTUROS

DRIVERS PARA LA REPETICION DE MARCA

v' La calidad de la marca y una positiva experiencia previa son las palancas fundamentales para la repeticion de marca entre los que declaran que compraran un
vehiculo de la misma marca que el actual.

CALIDAD MARCA / SERVICIO
Marca de calidad

Vehiculos de confianza

Atencion en el concesionario

60,2%

POSITIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA 55,9%
Por la buena experiencia con la marca/ No he tenido problemas 55.9%

SEGURIDAD 28 5%
Por la seguridad 28 5%

PRECIO 24.5%
Por el precio 24 5%

PRESTACIONES 24.2%
Por la innovacion/ tecnologia/ prestaciones de la marca 24.2%

DISENO 16.6%
Por el disefio/ linea de los modelos de la marca 16,6%

OTROS | 0,3%
P50 1. ¢Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que si/ Probablemente si repetiran marca (143 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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BARRERAS PARA LA REPETICION DE MARCA

v" El cambio de marca esta motivado, en gran medida, por la preferencia de la competencia: el deseo de cambio (32,5%) o0 unos modelos de la marca actual que
no gustan (18,1%).

PREFERENCIA POR OTRAS MARCAS

Porque quiero cambiar de marca

Porque no me gustan los modelos actuales de la marca
Porque quiero un coche aleman

51,8%

PRECIO
Porque el mantenimiento / servicio post venta (taller) es caro

Por precio / busco algo mas economico

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA
Por la mala experiencia con la marca
Por la mala atencion del concesionario

YA NO SE FABRICA EL MODELO
Porque ya no se fabrica la marca/ modelo

oTros | 1,1%

NS /NC [l 3,3%

P50_3. ¢ Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (98 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

v Moderada eficacia de las acciones de fidelizacion testadas entre los futuros compradores: seis de cada diez se animaria mucho o bastante a repetir marca ante
un descuento extra, un equipamiento premium a coste cero 0 un Servicio técnico gratuito.

T2B: % MUCHO + % BASTANTE DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS
Un descuento extra por la entrega del 66,10/ 32,6% 18,2% & -1 10,4%
vehiculo usado 7
Que le ofreciese equipamiento premium 63 6V 34,8% 17,8% . 11,2%
de serie/ sin coste extra o7
Que le ofreciese servicio técnico 60.1% 35,5% 21,6% . 11,1%
gratuito durante un afio 7
Un aumento en el periodo de garantia 56.4% 33,0% 23,9% . 11,3%
del nuevo vehiculo s

Que el modelo elegido estuviese

| moa _ 28,1%
disponible/ sin esperas

® Mucho Bastanter ®Algo ®Poco mNada

Programas de fidelizacion, por ejemplo,
descuento en accesorios, cursos de
conduccion, entradas para eventos...

P51. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la marca (Insertar marca mencionada en F17) para su préximo vehiculo?
Base: Tal vez / Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (228 casos)
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| 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE E 3
DUCIT

SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION COMPRADORES FUTUROS 3

TIPOLOGIAS DE COMPRADORES

Insatisfaccion leve: el 84,6%

SATISFECHO INSATISFECHO otorga una valoracion de 4 0
CON MARCA (6-10) CON MARCA (0-5)  asumarca
REPETIRA FIDELIZADO REHEN ~Continuara®
MARCA 35,0% 3,4% onla narce

(5.4) y ) L

\[®
REPETIRA ABANDONISTA EXPULSADO

47 6% 14.0%

MARCA
(322)

P53. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca (Insertar marca mencionada en F17). Por favor, emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y
10 que se muestra totalmente satisfecho.
P49. ¢Y Vd. cree que adquirira, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17)?
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SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION 3
COMPRADORES FUTUROS G

MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘abandonistas’

PREFERENCIA POR OTRAS MARCAS

Porque quiero cambiar de marca

Porque no me gustan los modelos actuales de la marca
Porque quiero un coche aleman

59,8%

v La preferencia por la
competencia es clave
para no repetir marca
entre los abandonistas.

v En 2° lugar, se sitla el
precio.

PRECIO
Porque el mantenimiento / servicio post venta (taller) es caro
Por precio / busco algo mas economico |

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LA I\/IARCA_. 3,9%
Por la mala experiencia con la marca | 0,0%
Por la mala atencién del concesionario M8 3.5%

YA NO SE FABRICA EL MODELO= 11,9%
Porque ya no se fabrica la marca/ modelo 11,9%

oTros I 1.7%

| 0
NS/ NC. 3,5% £\ Base muy reducida

P50_3. ¢ Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (64 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘expulsados’

PREFERENCIA POR OTRAS MARCAS
Porque quiero cambiar de marca
Porque no me gustan los modelos actuales de la marca

Porque quiero un coche aleman v La experiencia negativa

con la marca es clave

para entender el abandono

de los ‘expulsados’: son

clientes cabreados con su
61 9% marca.

58,7%

PRECIO
Porque el mantenimiento / servicio post venta (taller) es caro
Por precio / busco algo mas economico

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA
Por la mala experiencia con la marca
Por la mala atencion del concesionario

YA NO SE FABRICA EL MODELO | 0,0%
Porque ya no se fabrica la marca/ modelo 0,0%

OTROS | 0,0%

NS/ NC. 3,1% 4\ Base muy reducida

P50_3. ¢ Por qué motivos opina Vd. asi?
Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (34 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma légica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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3.2. Profundizacion en los indicadores de
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CONCLUSIONES

 La positiva experiencia con la marca es la clave para la repeticion de marca entre los compradores potenciales que declaran que adquiriran
un vehiculo de la misma marca que el actual. Junto con la ausencia de problemas, la calidad de marca / servicio (calidad, confianza,
atencion) es otra de las palancas fundamentales para fidelizar a los ‘indecisos’.

» Por su parte, el cambio de marca esta motivado, en gran medida, por la preferencia de la competencia - hay otras marcas mas interesantes
/ mejores en el mercado (37,9%) -, por la negativa experiencia con la marca (27,1%) y por el precio (9,9%).

« Como ya hemos visto, dada la importancia del factor econémico en la decision final de compra / no compra de este segmento, su
sensibilidad a las acciones de fidelizacion centradas en precio es superior a la del resto de compradores: las tres cuartas partes del
segmento reconoce que se animaria a repetir la marca de su vehiculo actual si esta le ofreciese un descuento extra por la entrega del
vehiculo usado (75,2%).

» En definitiva, un 52,6% de los compradores futuros son ‘mercenarios’. estan relativamente satisfechos con su marca actual y, sin embargo,
declaran que no repetiran en su proximo acto de compra.
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DRIVERS PARA LA REPETICION DE MARCA

v’ La positiva experiencia con la marca es la clave para la repeticion de marca entre los compradores potenciales que declaran que adquiriran un vehiculo de la
misma marca que el actual (62%)
v" Atendiendo a los motivos agregados, hay que destacar la importancia que juega el papel de la calidad de la marca para fidelizar a los ‘indecisos’ (65,4%).

CALIDAD MARCA | SERVICIQ il 65,0%

Porque la marca me ofrece confianza / fiabilidad
Porque me gusta la marca / es una marca de calidad
Porque ofrecen una buena atencion al cliente

POSITIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA 000l 62,0%

Por la buena experiencia previa con la marca/ no he tenido problemas 62,0%
DEPENDERA DEL PRECIQ 22222, 23 3%
Dependera del precio 23,3%
SEGURIDAD 2 20,3% Satisfaccion media
Por la seguridad 20,3% CoNn SU marca:
PRESTACIONES 13,6% 8,49

Por la innovacién/ tecnologia/ prestaciones de la marca @i 13,6%
DISENO Z 11,4%

Por el disefio/ linea de los modelos de la marca 11,4%
OTROS | 0,7/%

NS /NC | 0,8%

P63 1. ¢Por qué motivos opina Vd. Asi?
Base: Seguro que si/ Probablemente si repetiran marca (145 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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3. LA VINCU,LACIC’)N CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.2. PROFUNDIZACION EN LOS INDICADORES DE
SATISFACCION, FIDELIDAD Y PRESCRIPCION TR

BARRERAS PARA LA REPETICION DE MARCA

v' Seis de cada diez clientes potenciales que declaran que cambiaran de marca lo haran porque prefieren a la competencia.

PREFERENCIAPOROTRASMARCAS 0 58.9%

Porque hay otras marcas mas interesantes / mejores en el mercado
Porque no me gusta repetir

Porque no me gustan sus disefios / no van conmigo

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LAMARCA 2222222 )7 1%

Por la mala experiencia previa con la marca / mi vehiculo me ha dado problemas / averias

Porque el servicio postventa es malo _ » _
Satisfaccion media

PRECIO % 9.9% con Su marca.
Por el precio/ es una marca cara 5,89

OTROS

NS /NC

A Base muy reducida

P63_3. ¢Por qué motivos opina Vd. Asi?
Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (79 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

v En lo que respecta a las acciones de fidelizacion, la sensibilidad al precio entre los compradores potenciales también es elevada: las tres cuartas partes del
segmento reconoce que se animaria a repetir la marca de su vehiculo actual si ésta le ofreciese un descuento extra por la entrega del vehiculo usado (75,2%).

T2B: % MUCHO + % BASTANTE DISTRIBUCION DE FRECUENCIAS
Un descuento extra por la entrega del 38,7% 16,4% ' I
vehiculo usado 75,2% i
Equipamiento premium de serie/sin 39,5% 16,5% I
coste extra 13,4% 2,80
Servicio técnico gratuito urante 1 afo 62,6% 33,1% 22,0% E

Un aumento en el periodo de garantia
del nuevo vehiculo

37,0% 28,7%
2,0f

® Mucho Bastante m Algo ® Poco m Nada

Modelo disponible / sin esperas

P64. ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la marca (Insertar marca mencionada en F17) para su préximo vehiculo?
Base: Tal vez / Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (299 casos)
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ACCIONES DE FIDELIZACION MAS EFICACES

Segun marca actual

v" Los compradores potenciales que actualmente tienen un vehiculo Ford son los mas sensibles a volver a comprar un vehiculo de la misma marca ante alguna
accion centrada en precio (descuento extra en la compra o el regalo del equipamiento premium).

CITROEN RENAULT FORD PEUGEOT SEAT OPEL

42 casos* 35 casos* 26 casos* 21 casos* 30 casos* 25 casos*

Undescuentoextra ~ 651% = 811% 833%  683% = 795% = T741%
por la entrega del vehiculo usado

- | - . 6T0% . 654%  887% . 732% . 764%  657%
Equipamiento premium de serie / sin coste exira

Servicio técnico gratuito durante 1 afio 2o 56,5% 74,2% 46,8% 74,9% 55,0%

Un aumento en el periodo de garantia 47.1% 69.1% 68.4% 52.7% 64.8% 53.9%
del nuevo vehiculo

Modelo disponible / sin esperas 21,8% 48,8% 55,6% 24,0% 38,7% 30,6%

A *Bases muy reducidas.

P64. (Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la marca (Insertar marca mencionada en F17) para su proximo vehiculo?
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TIPOLOGIAS DE COMPRADORES

Insatisfaccion leve: el 100%

SATISFECHO INSATISFECHO otorga una valoracion de 4 0
CON MARCA (6-10) CON MARCA (0-5)  asumarca
_-—c—g""ﬁ““a\"an
\[®
REPETlRA ABANDONISTA EXPULSADO
56,2% 11.1%

MARCA
(3,2,1)

P62. ¢Y Vd. cree que adquirird, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en F17)?
P66. Valore, por favor, su satisfaccion con la marca (Insertar marca mencionada en F17). Por favor, emplee para responder una escala de 0 al 10 donde 0 significa que se muestra totalmente insatisfecho y
10 que se muestra totalmente satisfecho
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MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘abandonistas’
PREFERENCIAPOROTRASMARCAS 0 18 0%

Porque hay otras marcas mas interesantes / mejores en el mercado
Porque no me gusta repetir

Porque no me gustan sus disefios / no van conmigo

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA 772 3 419

Por la mala experiencia previa con la marca / mi vehiculo me ha dado problemas / averias

Porque el servicio postventa es malo

PRECIO %//////% 12.0%

Por el precio/ es una marca cara

OTROS

NS/NC

A Base muy reducida

P63_3. ¢Por qué motivos opina Vd. Asi?
Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (56 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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MOTIVOS DE ABANDONO

Entre los ‘expulsados’
PREFERENCIA POR OTRAS MARCAS 77 13,6%

Porque hay otras marcas mas interesantes / mejores en el mercado
Porque no me gusta repetir

Porque no me gustan sus disefios / no van conmigo

NEGATIVA EXPERIENCIA CON LA MARCA (s 11.6%

Por la mala experiencia previa con la marca / mi vehiculo me ha dado problemas / averias

Porque el servicio postventa es malo

PRECIO Bt

Por el precio/ es una marca cara

OTROS

NS/NC

A Base muy reducida
P63_3. ¢Por qué motivos opina Vd. Asi?

Base: Seguro que no/ Probablemente no repetiran marca (23 casos)

NOTA: Los mativos agrupados (barras oscuras) son la suma logica de los aspectos desagregados que incluye cada categoria, es decir, cada encuestado
cuenta una Unica vez para la suma de la categoria (aunque haya mencionado mas de uno de los aspectos incluidos en eSa categoria)
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CONCLUSIONES

» Volkswagen, Toyota y Renault ocupan el top 3 en consideracion.

» En el mercado de la automocion, la vinculacion con la marca (el hecho de ser actualmente cliente de la marca) impacta positivamente en la
consideracion futura.

 Las marcas premium lideran el top de preferencia: Audi, Mercedes Benz y BMW.

» El GAP entre la marca del vehiculo actual y la marca aspiracional es elevado: tan solo una cuarta parte de los encuestados posee el
vehiculo de su marca preferida.

» En cuanto a las marcas que menos gustan, Dacia encabeza el ranking seguida de Tata y Citroén. Solo un 5,3% de clientes reconoce que
tiene un coche de la marca que menos le gusta.

RACE 2014
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CONSIDERACION DE MARCAS

v" Volkswagen, Toyota y Renault son las 3 marcas que encabezan el ranking de consideracion.
v" La consideracion de algunas marcas premium / top como Audi, BMW y Mercedes aumenta significativamente entre compradores futuros y potenciales.

TOTAL MUESTRA COMPRADORES RECIENTES COMPRADORES FUTUROS COMPRADORES POTENCIALES
(1.257 casos) (428 casos) (371 casos) (458 casos)
=
Volkswagen 62,2% 49,3% 68,0% 70,0% 4
Toyota 50,7% 37,9% | 55,3% 59,2% 4
Peugeot 49,4% 41,4% ), 50,1% 56,4% ¢
Renault 49,2% 43,9% 50,4% 53,1%
Seat 47,7% 42,9% 49,0% 51,1%
Ford 47,1% 41,3% 48,0% 51,8%
Audi 50,9% 56,3% ¢
Citrden 40,5% 43,6% 45,2%
Opel 41,9% 41,9% 42,9%
Nissan J 435% 4 41,3%
BMW 42,8% 45,3% ¢
Mercedes 431% 4 42,5% 4

Para el calculo de la consideracion, se ha asumido que todos los compradores recientes consideraron su marca actual en la compra del vehiculo realizado hace 12 meses.

P27.Y de las siguientes marcas, ¢ cuéles considero / tuvo en cuenta a la hora de elegir su ultimo vehiculo? P28. ;Y considerd / tuvo en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir el vehiculo que compré?

P54. Y de las siguientes marcas, ¢ ,cuéles considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su proximo vehiculo? P55. ¢Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?

P67.Y de las siguientes marcas, ¢ cuales cree que considerara / tendra en cuenta a la hora de elegir su préximo vehiculo? P68. ¢Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?
Base: Compradores. Contestan (1.257 casos)

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES



I 3. LA VINCULACION CON LAS MARCAS DE AUTOMOVILES. 3.3. ANALISIS DE LA CONSIDERACION Y PREFERENCIA

Obsesrvatono

puciT 8 Epani i
Candun Ersres

CONSIDERACION DE MARCAS

Segun marca actual

v" La consideracién de cada marca aumenta entre sus clientes actuales.
v" Entre los actuales clientes de Volkswagen, cae significativamente la consideracion de Peugeot, Renault y Citroén.

MARCA ACTUAL

CTROEN ~ RENAULT . FORD ~ PEUGEOT ~  SEAT  OPEL VOLKSWAGEN

P27.Y de las siguientes marcas, ¢,cuales considerd / tuvo en cuenta a la hora de elegir su altimo vehiculo? P28. ;Y considero / tuvo en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir el vehiculo que compré?

P54. Y de las siguientes marcas, ¢ ,cuéles considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su proximo vehiculo? P55. ¢Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?

P67.Y de las siguientes marcas, ¢,cuales cree que considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su préximo vehiculo? P68. ;Y considerara /tendrd en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su préximo vehiculo?
Base: Compradores. Contestan. (Incluidas marcas con bases por encima de 75 casos
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; SE CONSIDERARA LA MARCA ACTUAL
EN LA PROXIMA COMPRA?

v" Seis de cada diez compradores gue compraran o se plantean comprar un vehiculo en el préximo afio consideraran la marca actual de su vehiculo entre las
opciones de compra.

TOTAL COMPRADORES . '
FUTUROS + POTENCIALES 63,8% 36,2%
COMPRADORES
&5 FUTUROS 58,1% 41,9%
265 31,5%
Considerara su marca actual No considerara su marca actual

P54. Y de las siguientes marcas, ¢,cuéles considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su proximo vehiculo? P55. ¢Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?
P67. Y de las siguientes marcas, ¢ cudles cree que considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su préximo vehiculo? P68. ¢ Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?
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¢ SE CONSIDERARA LA MARCA ACTUAL
EN LA PROXIMA COMPRA?

Segun marca actual

v" La consideracion futura de Volkswagen entre sus actuales clientes se sitlia entre las més altas.

TOTAL COMPRADORES
FUTUROS + POTENCIALES 03,8 36,2%

CITROEN 83,9% 4 16,1%
FORD 76,7% 23,3%
OPEL 78,4% 21,6%

PEUGEOT 84,4% 4 15,6% |

RENAULT 83,9% 1 16,1%
SEAT 84,4% 1 15,6% |,

VOLKSWAGEN 92,2% 4 7,8% |,

Considerara su marca actual No considerara su marca actual

P54. Y de las siguientes marcas, ¢,cuéles considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su proximo vehiculo? P55. ¢Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?
P67. Y de las siguientes marcas, ¢ cudles cree que considerara / tendré en cuenta a la hora de elegir su préximo vehiculo? P68. ¢ Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su proximo vehiculo?
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Las marcas premium lideran el top de preferencia: Audi, Mercedes Benz y BMW.
TOTAL COMPRADORES RECIENTES COMPRADORES FUTUROS
(1.257 casos) (428 casos) (371 casos) (458 casos)
© :
AUDI 15,2% 16,5% 13,8% |
MERCEDES-BENZ 10,8% 10,6%
BMW 10,5% 11,6% 9,6% |
VOLKSWAGEN
TOYOTA 4,6%
CITROEN 4,3%
FORD 4,2%
PEUGEOT 3,6%
RENAULT 3,1%
SEAT 2,9%
OPEL 2,6% Principales respuestas. Se _
VOLVO 2 504 han graficado las marcas con
’ un porcentaje de menciones -
LEXUS 2,1%  superior al 2%.

P29 P56 P69. E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su vehiculo actual / su proximo vehiculo, ¢ cudl diria que es su marca de vehiculos favorita / la que mas le gusta?
Base: Compradores. Contestan (1.257 casos)
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MARCAS PREFERIDAS / ASPIRACIONALES

Segun marca actual

v' En lineas generales, la preferencia por cada marca aumenta entre sus propios clientes
v" En el caso de los compradores de Volkswagen, su marca comparte preferencia / aspiracionalidad con Audi.

MARCA ACTUAL

CITROEN ~ RENAULT ~ FORD = PEUGEOT SEAT  OPEL VOLKSWAGEN

P29 P56 P69. E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su vehiculo actual / su proximo vehiculo, ¢ cudl diria que es su marca de vehiculos favorita / la que mas le gusta?
Base: Compradores. Contestan. (Incluidas marcas con bases por encima de 70 casos)
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¢ LAMARCA ACTUAL COINCIDE
CON LA MARCA PREFERIDA?

v" Una cuarta parte de los encuestados posee el vehiculo de su marca preferida.

Dibscrvatono
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SEGUN MARCA ACTUAL

CITROEN 78,3%
RENAULT 81,5%
FORD 76,4%
PEUGEQOT 73,5%
SEAT 82,3%
OPEL 80,3%
Su marca actual es su marca preferida
Su marca actual no es su marca preferida VOLKSWAGEN 82.2%

Su marca actual es su marca preferida Su marca actual no es su marca preferida

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo. P29 P56 P69. E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su vehiculo actual / su préximo vehiculo, ¢cual diria que es su
marca de vehiculos favorita / la que més le gusta?
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MARCAS RECHAZADAS ©

v" Dacia se sitla como la marca que menos gusta, seguida de Tata y Citroen.

DACIA

TATA
CITROEN
ALFA ROMEO
FIAT

ABARTH
DAEWOO
SEAT

ARO

ASIA MOTORS
WARTBURG
OPEL

BMW
RENAULT
SKODA

LADA

KIA

TOTAL MUESTRA
(1.257 casos)

11,3%
7.4%

Principales respuestas. Se

han graficado las marcas con
un porcentaje de menciones

superior al 2%.

COMPRADORES RECIENTES

(428 casos) @

11,8%
8,1%

P30/P57/P70. Y ¢ cuél diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se compraria?
Base: Compradores. Contestan (1.257 casos)

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES

COMPRADORES FUTUROS
(371 casos)

-

8,6%
6,8%
6,4%
4,9%
5,0%
4,8%
2,2%
3,5%
3,1%
3,5%
3,9%
3,6%
3,4%
2,0%
3,1%
2,8%
1,7%
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MARCAS RECHAZADAS €

Segun marca actual

MARCA ACTUAL

CITROEN RENAULT FORD PEUGEOT SEAT OPEL éVOLKSWAGENé
o eees Dl | tolcases | casos | S0casos | 102casos | Spcasos | Treasns
. Daia  118%  84% 102%  147%  132%  148%  61%

7% TA% 4%  88%  18%  58%  93%

________________ 35% 83%  38%  66%  4T%  BO0%
 Afaromeo 2%  48% 50% 11%  53%  66%  58%
o Fat 38% 61% 6%  48% 3%  63% 1%
 Abaith 0% 3% 28% 5%  58%  56% 6%
 Daewoo 38% 28% 56% 28% 2%  28%  50%
_______________________________________________________________________ 19% 21 20% 5o PN 4% 28%
Mo a3 66% 19%  46%  23%  1T% 5%
_______________________________________________________________________ 66%  LT%  31%  40%  54%  41%  15%
 Wartbug  40% 3% 29% 24%  32%  33% 2%
_______________________________________________________________________ 28% 3% 1% 24%  12% [EPCUNN  31%
o BuwW 4% 30% 04% 24% 22%  51%  14%
 RENAULT  43% 0.9% 3% 7% 25% 0% 2%
_______________________________________________________________________ 20%  18%  20%  21%  21%  50%  28%
o lada 3% 4% 18% 22% 0% 2%  00%

2,.8% 1,8% 2,0% 3,5% 1,1% 0,0% 2,.9%

P30/P57/P70. Y ¢cuél diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se compraria?
Base: Compradores. Contestan. (Incluidas marcas con bases por encima de 70 casos)
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;LAMARCA ACTUAL COINCIDE ©)
CON LA MARCA RECHAZADA?

v" So6lo un 5% de clientes tiene un coche de la marca que menos le gusta.

SEGUN MARCA ACTUAL

CITROEN 96,4%
RENAULT 96,5%
FORD 91,7%
PEUGEOT 96,2%
SEAT 93,4%
OPEL 95,3%
Su marca actual es su marca rechazada
Su marca actual no es su marca rechazada VOLKSWAGEN 92.0%

Su marca actual es su marca rechazada  Su marca actual no es su marca rechazada

F17. Indiquenos, por favor, la marca del vehiculo. P30/P57/P70. Y ¢ cudl diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se compraria?
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RESUMEN: CONSIDERACION Y PREFERENCI

Las marcas mas consideradas, preferidas y rechazadas

PREFERENCIA '& RECHAZO ”
Volkswagen [AUdI } [ Dacia }
Toyota [Mercedes Benz} [Tata }
Peugeot [BMW } [ Citroén }
Renault [Volkswagen } [Alfa Romeo }
Seat [Toyota } [ Fiat }

Para el calculo dela consideracion, se han tomado como base las marcas consideradas en sugerido y en espontaneo (52 marcas)
Para el calculo de la preferencia, se han tomado como base las marcas mencionadas en espontaneo como las preferidas (55 marcas)
Para el calculo de las marcas rechazadas, se han tomado como base las marcas mencionadas en espontaneo como las gue menos gustan (73 marcas)
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CONCLUSIONES

» Entre el mercado de consumidores, se detecta un elevado deficit de conocimiento de los vehiculos propulsados por energias alternativas: la
mayoria de los encuestados declara que los conoce poco o0 solo de oidas. En este contexto, los vehiculos hibridos son los que consiguen un
conocimiento méas profundo: un 20,6% considera que los conoce mucho o bastante. Le siguen, a cierta distancia, l0s vehiculos eléctricos
(15,9%).

» Seis de cada diez encuestados percibe que los vehiculos hibridos son los que méas creceran / se desarrollaran en los proximos afos. En
cualquier caso, la predisposicion a su compra es moderada: en un supuesto de igualdad de precios con los vehiculos ‘tradicionales’, podrian
llegar a atraer a la mitad de los encuestados (51,9%), un gancho que cae hasta el 35,5% si su precio se incrementa un 5% mas que el de un
vehiculo tradicional.

 La eficiencia economica (el ahorro de combustible) se sitia como el principal gancho para movilizar la compra hacia los vehiculos hibridos /
eléctricos, sequido de la eficiencia energética (sostenibilidad / cuidado del medio ambiente).

 Las principales barreras de entrada estan relacionadas con las dudas sobre la autonomia de este tipo de vehiculos y el elevado precio que se
les asocia. Estos frenos se viven con mayor intensidad para la adquisicion de vehiculos eléctricos.

* En este sentido, una mejora en la autonomia de estos vehiculos (mas puntos de recarga / mas duracion de las baterias) y un ajuste en
precios actuarian como facilitadores para su consideracion.

 En cuanto al posicionamiento de los distintos tipos de vehiculos, los de gasolina se asocian a la potencia, pero también al elevado consumo. Los

diésel son los mas auténomos y los que se prefieren. Los hibridos se posicionan en el terreno del precio elevado: son caros y tienen un alto
coste de mantenimiento. Los eléctricos son, por encima del resto, los mas sostenibles / limpios.
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NOTORIEDAD

v" El conocimiento sobre vehiculos propulsados por energias alternativas es muy difuso: la mayoria de los encuestados declara que los conoce poco o0 sélo de
oidas. En este contexto, los vehiculos hibridos son los que consiguen un conocimiento mas profundo: una quinta parte de la muestra considera que los
conoce mucho o bastante. Le siguen, a cierta distancia, los vehiculos eléctricos.

) 33,5% 42,9% 15,4%

Vehiculos hibridos 0

% 39,5% 41,9% 11,9% 4,0%

Vehiculos eléctricos

1%
Vehiculos de biocombustible 42,6% 28,4% 9,7%

i

2,4%

0 0 0
Vehiculos de gas natural 38,0% 24,1% 17,0

~ s

38,0% 234% 6,8% .

Vehiculos de butano/ propano Y

39,5% 20,6% 4,8

-

Vehiculos de hidrogeno 0%

= No conoce/Nunca ha oido hablar de este tipo de vehiculos
Los conoce sdlo de oidas
Los conoce algo/sabe algo sobre su funcionamiento
Los conoce bastante hien

® Los conoce mucho/totalmente

P71. ¢ Conoce los siguientes tipos de vehiculos....?
Bases: Total muestra (3.308 casos)
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Segun tipo de comprador
v" En general, el nivel de conocimiento aumenta entre los compradores futuros .
V. hibridos 286 256% | 45,2% 19,7% | 616%
_ 26,4%1‘ V. eléctricos 216% 33,9% 45,2% 14,2% . 4,1%
Vehiculos hibridos 33,4% 1\ COMPRADORES V. biocombustible 38,7% 33,9% f 11,7% I 2,4%
_ (F\;EE(;:I(S;I;;I)ES V. gas natural 35,8% 20,29 00 7,79 . 6%
- 18,3% V. butano/ propano 35,7% 293% B 8.4% B
Vehiculos eléctricos 233% ¢ V. hidrégeno 39,3% 23.4%  54%f%
- V. hibridos 2§ 26,0% 38,6% 203% 1 9% 1
0
’ V. eléctricos 286 335% 40,7% 174%7 [59%
Vehiculos de biocombustible 21,3% k) COMPRADORES i - 4
‘.m FUTUROS V. biocombustible 39,2% 27,5% 16,1% 1‘.%
: (371 casos) V. gas natural 34,5% 26,5% 13,197 Blov
- 10,3% V. butano/ propano 36,3% 24, 7% 12,8%1-’/01‘
Vehiculos de gas natural 16,0% V. hidrégeno 38,7% 20,4% " 9,798,7%
B 0.7% V. hibridos 2/8% 48.7% 165% 3%
. V. eléctri 0 0
Vehiculos de butano/ propano 17,7% electricos 3 i) 12,292,8%%
V. biocombustible 41,0% 32,2% 9,19 4%
. 7,0% = Compradores recientes - 458 V. gas natural 39,2% 27,6% 8,1%,I%
Casos
Vehiculos de hidrd ’120 49 1\ Compradores futuros ( ) V. butano/ propano 37,5% 29,8% ? 6’9%I1’5%
eniculos de hidrogeno o Compradores potenciales V. hidrégeno 39,5% 25,3% 4’70/I]-’2%

P71. ¢ Conoce los siguientes tipos de vehiculos....?
Bases: Total muestra

RACE 2014

m No conoce/Nunca ha oido hablar de este tipo de vehiculos
Los conoce sélo de oidas
Los conoce algo/sabe algo sobre su funcionamiento
Los conoce bastante bien

= | os conoce mucho/totalmente
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NOTORIEDAD

Segun sexo y edad

v" El conocimiento sobre los vehiculos de energias alternativas aumenta entre hombres y los perfiles de edad mas jévenes (por debajo de los 34 afios)

puciT

Ll Lo
r'.[x'.rr- I
Candun o

RACE

1824 | 2534 | 3544 | 4554 | 5564 | 650mAs |
255 Casos 663 casos 872 casos /31 casos 490 casos 207 casos
o T 25.9% 1 v
vehiculos hipridos ! s 03%1  223% 202  182% = 183% = 192%
N 20.4% 1 e
vehiculos eléctricos  Vehiculos 247%1  201%1 149% = 146%  1L,1%) 124%
\ . electricos
, . N 53% * o
Vehiculos de biocombustible E\/_ehICUIOS dQ 213% 4 165% 4 12.4% 10,0% ), 03% L 108%
\ - biocombustible
Vehiculos de gas natural Vehiculos de 14.7% 10.7% 9.5% 7 9% 8.0% 8.3%
. gas natural
, 11,1% 4 e
Vehiculos de butano/propano - l = Hombre Vehiculos de o5%  103% = 80% = 91% 76%  101%
(1.961 casos) butano/propano
B s.0% ¢ . o ; ; |
i idré ’ Mujer : : : : : :
Vehiculos de hidrégeno | (1347 casos) , Veniculos de 106%% 92wt 59% - 52% . 51% = 42%

- hidrégeno

P71. ¢ Conoce los siguientes tipos de vehiculos....?
Bases: Total muestra
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POTENCIAL DE DESARROLLO

v" El potencial de desarrollo de los vehiculos propulsados por energias alternativas es muy elevado: el 95% de los conductores consultados considera que la
penetracion de este tipo de vehiculos aumentara en los proximos afios.
v’ Mas concretamente, el mercado de consumidores percibe que los vehiculos hibridos son los que mas creceran / se desarrollaran en los préximos afos.

Vehiculos
eléctricos:; 23,7%

|

Vehiculos hibridos:

Ninguno de los dos;
5,1%

Los dos por igual;
11,2%

60,0%

P72.Y por lo que Vd. sabe o se imagina, ¢qué tipo de vehiculos tendran més éxito / desarrollo en los proximos afios?
Bases: Total muestra (3.308 casos)
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PREDISPOSICION A LA COMPRA DE VEHICULOS
ELECTRICOS / HIBRIDOS
v" La predisposicion a la compra de vehiculos eléctricos es reducida (por debajo del 35%). En el caso de los vehiculos hibridos, y en un supuesto de igualdad
de precios, podria llegar a atraer a la mitad de los encuestados (51,9%)

v" En cualquier caso, los compradores futuros se muestran mas abiertos a su valoracion / consideracion que los potenciales.

...pagando lo mismo que por un vehiculo tradicional

COMPRADORES FUTUROS e
98 S (371 casos) o (451 casos) 28
Vehiculos
hibridos 35,7% = 32,0%  75%41218.4% 51 9y 34,6% | 29,3% 5,2982®3% 59 0% 34,0% = 34.2% 7,7%38%.8% 52 0%

Vehiculos
eléctricos

20,5% 34,1% 19,2% II,5% 33,1%

P73. ¢Y en qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si tuvieran
un precio similar al de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)?

231%  30.0% 17,8%“,6% 41,0%4%

21,1% 39,4% 17,6% II?,OW 33,2%

m Seguro que Si Probablemente si Tal vez Probablemente no ® Seguro que no BmNo sé

...pagando un 5% mas que por un vehiculo tradicional

COMPRADORES FUTUROS i

B (371 casos) B - (451 casos) 2B

Vﬁg:ﬁ;ﬂ? 274%  362%  145% lI,s% 35.5% 303%  359%  8,5% IIZ,Y% 203%0 19%  29.0% @ 390%  12,5% II,8%36,9%

\éleeil't‘;fc'gi h186%  319% 23,0% .I,4% 25,9% 20.8%  315%  19.6% llz,m 33.4% 1 129622.6% 3520  19.7% IIn,oe<29,8%

P74. ¢ En qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si fueran un
5% mas caros en lugar de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)?

Bases: Total muestra (3.308 casos)
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PREDISPOSICION A LA COMPRA DE
VEHICULOS ELECTRICOS / HIBRIDOS

...Pagando el mismo precio que un vehiculo tradicional

v" La predisposicion de las mujeres a comprar un vehiculo eléctrico / hibrido se sitia por debajo de la de los hombres.
v" Por edades, aunque los vehiculos hibridos son los mas considerados en todos los segmentos, la predisposicion a su compra aumenta a medida que lo
hace la edad, justo lo contrario que sucede con los vehiculos eléctricos.

Ohservatono
DUCIT Espaiad de Ll
Ty Ersries H u : E

1824 | 2534 | 3544 | 4554 | 5564 | 650mAs |

255 casos 663 casos 872 casos 731 casos 490 casos 297 casos

55,8% 4

- Vehiculos

venieulos hibridos Rk 495%  4T1%  529%  522%  56,6%  535%
‘1’ : : : : :
35,4%
Vehiculos electricos = Hombre jvenichics BO%  344% - 3L8%  347T% | 307%  292%
(1.961 casos) eléctricos
| :
Mujer

(1.347 casos)

P73. ¢Y en qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si tuvieran un precio similar al de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)?
Bases: Total muestra (3.308 casos)
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...Pagando un 5% mas que por un vehiculo tradicional
Pagando un 5% mas que por un vehiculo tradicional:
v' La predisposicion de las mujeres a comprar un vehiculo eléctrico / hibrido sigue situdndose por debajo de la de los hombres.
v" Por edades, aungue los vehiculos hibridos siguen siendo los mas considerados, los segmentos mas jovenes estdn mas abiertos a la consideracion de
los vehiculos eléctricos que los de mayor edad.
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65 0 mas

255 casos 663 casos 872 casos 731 casos 490 casos 297 casos

40,2% 1

Vehiculos hibridos Vehiculos

vl 366% @ 342% = 347% = 355% = 388% . 338%
¢ - hibridos
29.3% 4
Vehiculos eléctricos P
Homb 5 : : : 5 5
ppieiab  srltenies 311% . 202% . 225% . 261% . 269% . 21.9%
l ( ) eléctricos
Mujer '

(1.347 casos)

P74. ¢ En qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si fueran un 5% mas caros en lugar de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)?
Bases: Total muestra
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Obsesrvatono I i

D”EIT |"1[.h'-[l2l e i‘:_;_ 5
Carmdy {3

PALANCAS PARA LA COMPRA

v" El ahorro econdmico se sitda como el principal gancho para movilizar la compra hacia los vehiculos hibridos / eléctricos, seguido de la sostenibilidad /
respeto al medio ambiente.

v Una mejora en la autonomia de estos vehiculos (méas puntos de recarga / mas duracion de las baterias) también serviria como un importante acicate para
su consideracion.

Ahorro en combustible / resultan més econémicos MEEEEEEGEG—_—_—_——— 6,4%
- N . I /0 ()
Cuidan el medio ambiente / contaminan menos 49,0%

I 0
Aumentan los puntos de recarga 43,5%

y L , . 41,9%
Aumenta la duracion de las baterias / tienen mas autonomia |

_ _ , . I 39,8%
Mismo precio que los vehiculos tradicionales |

. . . I 36,3%
Mismas prestaciones que los vehiculos tradicionales |

I 2?2 4%
Me gusta el concepto / idea

Son mas silenciosos / hacen menos ruido M 01,1%
Son el futuro del mercado MESSNNES 19,6%

Mas informacion / mayor conocimiento MRS 13,4%

No me gusta dependen de una unica fuente de energia M 11,2%

| o W 2,6%
No me lo planteo seriamente / no me parecen utiles ) o
10 1% m Se plantean la compra de un vehiculo hibrido (2.835 casos)
Otros |
Ns / Ne H 2,5% Se plantean la compra de un vehiculo eléctrico (2.308 casos)

P75. Mas concretamente, ¢ por qué motivos podria plantearse la compra de un vehiculo eléctrico / hibrido?
Bases: Se podrian plantear la compra de un vehiculo eléctrico / hibrido.
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Obsesrvatono

DUCIT Fipafui e
Candun Ersres

BARRERAS PARA LA COMPRA

v" Los frenos relacionados con las dudas sobre la autonomia de este tipo de vehiculos y su elevado precio son las barreras mas dificiles de romper para su
posible consideracion de compra.
v" Estos frenos se viven con mayor intensidad para la adquisicion de vehiculos eléctricos.

Insuficientes puntos de recarga/ repostaje_ 35,8%
Precio superior al de un vehiculo tradicional__ 33,7%
Autonomia limitacia MM 31,4%
Falta de confianza T 21,5%

No necesita un vehiculo I 19,4%

Mantenimiento mas caro que el de un vehiculo tradicional__ 17,4%
Potencia insuficiente en carretera__ 14,2%
Demasiado novedoso I 8,7%
Por nada en particular_- 8,1%
Fallo en prestaciones_- 6,2%

Otros_. 2,1% = Se plantean la compra de un vehiculo hibrido (328 casos)

Ns/Nc M 4,8% Se plantean la compra de un vehiculo eléctrico (840 casos)

P76. ¢Y qué aspectos harian que nunca se plantease la compra de un vehiculo eléctrico / hibrido?
Bases: No se plantean la compra de un vehiculo eléctrico / hibrido.
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POSICIONAMIENTO E IMAGEN

v" Desde el punto de vista del consumidor, los vehiculos de gasolina se caracterizan por 3 rasgos principales: son los que mas consumen / gastan, son 10s que
tienen un motor mas potente y son los que tienen un mantenimiento mas sencillo.

v" Por su parte, los vehiculos eléctricos se diferencian, claramente, por su caracter ‘limpio’ y ‘respetuoso’ con el medio ambiente pero también por su limitacién
en las prestaciones que ofrecen.

Mas consume/ gasta 78,2% Wlo 7,9%
Motor mas potente 63,2% | 185% 2% RTNLT

Mantenimiento mas sencillo 35,5% 18,4%
136% | 263% 1 106% AN R
vantemiento més caro [JECTIIET S e
5.9%) 820 B sl (TR
Prestaciones mas limitadas 3,3 18,8%
1{5%3,2% 81,2% 83% 5.8%
Mas respetuoso con el medio ambiente - 5,8%

m Vehiculo con motor de gasolina = Vehiculo con motor de diésel = Vehiculo con motor eléctrico = Vehiculo con motor hibrido = Sin diferencias/ Todo por igual

El que Vd. prefiere

Mas caro

Mas limpio

P77. Por lo que Vs. sabe / se imagina, ¢.cual de los siguientes tipos de vehiculo cree Vd. que...?
Bases: Total muestra (3.308 casos)
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MAPA DE POSICIONAMIENTO (I)

= Para comprender y visualizar mejor las diferencias en el posicionamiento de los distintos medios de transporte
urbanos, se ha realizado un Analisis Factorial de Correspondencias Simples (AFCS) a partir del conjunto

de datos de la pagina anterior.

= Con el AFCS cada uno de los tipos de vehiculo se posiciona en el mapa resultante junto a aquellos territorios
de imagen que son los que mejor contribuyen a definir y diferenciar un tipo de vehiculo con respecto al otro:

* Los vehiculos con motor de gasolina son, sobre todo, vehiculos potentes pero con un elevado consumo.

Ademas, son los mas faciles de mantener.
» Los vehiculos diesel se diferencian del resto, fundamentalmente, por su mayor autonomia y porgue son

0s vehiculos preferidos.
* Los vehiculos hibridos se posicionan como los vehiculos caros: elevado precio de compra y elevado

coste de mantenimiento.
e Los vehiculos con motor eléctrico se situan en el territorio de la sostenibilidad.
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Cbservatono
DucIT Fspafe s e
L Lo e s HA{:E
C AR | e
5] eemTTTTT T ~<
2 Mas consume / gasta }
U) //’ Ve - //
F= I Vehiculo con motor de gasolina
% ’/”’—— —————————————————————— /,’/ O I,//
o e ph Lo < ,
(’) ,’/ \\ // //
o ; - ’
3 Mas limpio Mas respetuoso con el medio ambiente 4 ] ‘
(&] P R 1 . . , . //
<= S e Mantenimiento mas sencillo Motor més potente
o \._ rrestaciones mas limitadas @ Vehiculo con motor eléctrico -
o RTINS o et
= S | T
= | T e emm =TT
= o
=3 e U E S
©
N
[
8
S pemTTITT e
> //’ “ss‘\
=) i Mas caro
o 1 ‘~\~‘
I |
5 ‘\
2 Mantenimiento mas caro \
Q \\ /,' __________________ .
c \ PRl S
\8 \\ ,/” ,”‘ Tt -
3 " Vehiculo con motor hibrido @
) \ - 1l =i
‘@ \ P i ) R
= ' Elque Vd. prefiere
5 \\\\\ ——__‘,—”—‘—— \\\ O \"
- T Vehiculo con motor diésel
%>) \\‘~~\~“ ,,,/
9 e Mas autonomia .-
g ______________________
F.1. 62,64% varianza explicada
De los vehiculos mas limpios y con prestaciones mas limitadas.... ... Alos vehiculos mas potentes y que mas consumen

P77. Por lo que Vs. sabe / se imagina, ¢.cual de los siguientes tipos de vehiculo cree Vd. que
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CONCLUSIONES

» Elevada frecuencia de conduccion: seis de cada diez encuestados utiliza el vehiculo todos los dias laborables y, al menos, un dia del fin de
semana. De media, el vehiculo se coge 4,94 dias a la semana.

» El patron de desplazamientos se mantiene respecto a mediciones anteriores: entre semana, lo mas habitual es desplazarse por la ciudad
por motivos laborables / de trabajo, mientras que el fin de semana aumentan los desplazamientos por autopista / autovia por motivos de
ocio / placer.

» En esta ola, se confirma la tendencia creciente en el numero de kilometros que se recorren anualmente: el promedio ha subido de 14.967
km. en la Ola 1 del barometro a los 16.883 km. registrados en esta medicion.

» En cuanto a la caracterizacion del vehiculo actual, no se detectan importantes cambios respecto a otras olas:

» Lo mas habitual es disponer de un turismo con motor diésel.

 Siete de cada diez vehiculos son de origen / procedencia europea.

» En la mayoria de los casos, el vehiculo se adquiere nuevo (66,3%) y una tercera parte del parque de automaviles tiene 5 afios o
Menos.

» Aumenta el kilometraje de los vehiculos en circulacion: el promedio ha subido de 113.586 km en la primera medicion a los 122,407
km. registrados en esta Ola.

* Nueve de cada diez conductores tiene su vehiculo en propiedad (86,1%), un porcentaje similar al registrado en olas anteriores.

» Aungue leve, se detecta una tendencia decreciente en la penetracion de seguros a todo riesgo: pasan del 51% en la Ola 1 al 45,5%
en esta medicion. .

 Tras el periodo estival que supuso una mejora en la concienciacion y responsabilidad al volante, el IRV disminuye y se sitla, incluso, por
debajo de lo registrado en la Ola 1.
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CARACTERIZACION DEL CONDUCTOR

Frecuencia semanal de uso del vehiculo

v" Sin diferencias respecto a olas anteriores: practicamente seis de cada diez encuestados utiliza el vehiculo a diario (en dias laborables) y al menos un dia del
fin de semana.

Ola4 Ola 3 Olal Ola4 Ola 3 Olal
NO Sue|0 COﬂdUCir |OS diaS |ab0rab|eS NO Sue|o Conducir |OS ﬁnes de semana
m Con menos frecuencia = Algln fin de semana
m 3-4 veces por semana m Un dia
® Todos los dias ® Los dos dias

F9. ¢ Con qué frecuencia suele usted conducir de lunes a viernes? F12. ;Con qué frecuencia suele usted conducir los fines de semana?
Bases: Ola 4 (3.308 casos), Ola 3 (1.704 casos) y Ola 1 (3.319 casos)
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Obsesrvatono

DUCIT ™ Espanct e
Cainrlores RACE
Media semanal del uso del vehiculo
v" Se confirma la elevada frecuencia de conduccion entre los encuestados: el vehiculo se utiliza , de media, 4,94 dias a la semana.
v" El uso mas intensivo se registra entre los hombres y los encuestados de 35 a 44 afios.
PROMEDIOQO. Escalade 0a7.
T, .0
4.94 De 18 a 24 afos 4,22
4.20
Total 5,02 ]
Dz 4,94
4,90 De 25 a 34 anos 5,01
4.80
U 77//7//R¥p
_ 4,56 |, De 35 a 44 afios 5,12
. 5,20
Mujer 5,24 ¢ |
U /77//7/7/7/RWS
4.60 De 45 a 54 anos 5,31
5,30
D%, A,74
_ 521 4 De 55 a 64 afios 5,07
Hombre 4.70 = Ola 4 - 5,00 mOla4
Ola3 N 2 20 e Ola3
5,20 Ola 1 De 65 a 74 anos f’5603 Olal

F9. ¢ Con qué frecuencia suele usted conducir de lunes a viernes? F12. ¢ Con qué frecuencia suele usted conducir los fines de semana?
Bases: Ola 4 (3.308 casos), Ola 3 (1.704 casos) y Ola 1 (3.319 casos)
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Obsesrvatono

DUCIT S Esparci de &
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Tipo de desplazamiento
La patron de desplazamientos se mantiene respecto a olas anteriores:
v" Entre semana, lo mas habitual es hacer desplazamientos cortos, de ciudad.
v' Elfin de semana aumentan los desplazamientos por autopista / autovia (del 17,4% al 27,9%).
| 0 = ;5
Urbano 38,8% Urbano 21,6%
40,5% 20,3%
Interurbano por 1 Interurbano por ke
autovias o 18,1% autovias o 27,8%
autopistas 18.1% autopistas 27.2%
Interurbano fuera - 7,0% Interurbano fuera - 9,9%
de autovias o 6,9% de autovias o 11,0%
autopistas 71% autopistas 11.8%
Ubanoe R 33 9% Ubanoe N 5. "
: mOla4d : mOla4
interurbano por 36,1% Ola 3 interurbano por 39,6% Ola 3
igual 34.,3% Ola 1 igual 40,7% Ola 1
F10. ¢Y qué tipo de desplazamiento realiza mas habitualmente cuando conduce de lunes a viernes? F13. ¢Y qué tipo de desplazamiento realiza mas habitualmente cuando conduce los fines de
Bases: Ola 4 (3.162 casos), Ola 3 (1.646 casos) y Ola 1 (3.177 casos) semana?

Bases: Ola 4 (3.119 casos), Ola 3 (1.629 casos) y Ola 1 (3.126 casos)
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CARACTERIZACION DEL CONDUCTOR

Clasificacion de conductores en funcidon de su habito de conduccidn

Dibscrvatono
DUEIT E TSI E % 3
L Eoeree s HAEE

v" Coherentemente con lo que acabamos de ver, cerca de la mitad de los encuestados quedan clasificados como conductores ‘intensivos semanales’.
v" Respecto a olas anteriores, se detecta una tendencia creciente en el nimero de conductores ocasionales : pasan del 4,5% en la Ola 1 al 5,1% que registran

en esta medicion.

Conducen durante toda o Conducen principalmente en los Mantienen una pauta de conducir menos
casi toda la semana dias laborales (de lunes a viernes) intensa entre semana (3-4 dias)
[ 44,6% | [ 44,19 | [ 19,8% | [ 21,3% | [ 15,7% | [ 15,0% |

b Auglquet_conducer}_en dias Conducen casi exclusivamente Apenas utilizan el vehiculo
aborables, tienen un ligero mayor en fin de semana entre semana
habito en fines de semana
[11,9%] [12,1%] [ 2 8% ] [ 3.0% ] [ 5 1% ] [ 4.5% ]

F9. ¢ Con qué frecuencia suele usted conducir de lunes a viernes?
F12. ¢ Con qué frecuencia suele usted conducir los fines de semana?

Ola 4 Olal
Bases: Ola 4 (3.308 casos), Ola 3 (1.704 casos) y Ola 1 (3.319 casos)
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Obsesrvatono

BT
Motivos de desplazamiento
La pauta de desplazamiento cambia en funcion del dia de la semana:
v' Adiario, mas de la mitad de los desplazamientos se realizan por motivos laborables (53,5%)
v" El fin de semana, el ocio guia la mayoria de las salidas con coche (70,7%)
Sin diferencias respecto a mediciones anteriores.
Dk, >3.5% D, 10.1%
Trabajo 54,4% Ocio 73,2%
54,9% 72,9%
W 12,4% i o,3%
Ocio 12,6% Compra 10,0%
10,9% 8,5%
U 117 Desplazara [ 8,3%
Compra 11,9% miembros de la 7,4%
11,9% familia 8,1%
Desplazara [l 11,4% @571
miembros de la 10,1% Trabajo 3,8%
familia 11,6% 5,0%
@ i7% 1 | 0,4%
Lugar de estudio |1 3,0% Lugar de estudio | 0,2%
4,1% 0,4%
@ 6.4% ) =0Olad ¥ 56% = Ola 4
Otros 8,0% Ola 3 Otros 5.3% Ola 3
6,6% Olal 5,1% Olal
F11. ¢Y cudl es el motivo principal de sus desplazamientos habituales de lunes a viernes? F14. ¢Y cudl es el motivo principal de sus desplazamientos en fin de semana?
Bases: Ola 4 (3.162 casos), Ola 3 (1.646 casos) y Ola 1 (3.177 casos) Bases: Ola 4 (3.119 casos), Ola 3 (1.629 casos) y Ola 1 (3.126 casos)
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CARACTERIZACION DEL CONDUCTOR

Kms. anuales

v" Se confirma la tendencia creciente en el nimero de kildmetros que se recorren anualmente: el promedio ha subido de 14.967 km. en la Ola 1 del bardmetro a
16.883 km. registrados en esta medicion.

B Media Ola 4:
Menos de 5.000 km 10,8% 16.883 Km

0
Entre 5.000 y - 22,0%

10.000 km

)i 335
Entre 10.001 y 33,5% \

30.000 km

Mas de 30.000 km 5,7%

RS mOla 4

No contesta 27.9% Ola 3
28, 7% Olal

F15. Aproximadamente, ¢ cuéntos kildometros suele realizar a lo largo del afio?
Bases: Ola 4 (3.308 casos), Ola 3 (1.704 casos) y Ola 1 (3.319 casos)
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CARACTERIZACION DEL CONDUCTOR

Caracterizacion resto de conductores

v' Lo mas habitual es que en el hogar haya mas de un conductor /(J

(72,0%). SEXO
v’ El perfil mas habitual de los conductores adicionales es el de un
hombre de 44 afios 0 menos.
® Hombre
Mujer
Promedio de
conductores
por hogar :
1,96 =DAD _
De 18 a 24 afos 3,1%
hva De 25 a 34 afos 20,0%
De 35 a 44 afos 35,3%
De 45 a 54 afos 21,8%
De 55 a 64 afnos 12,9%
mUno mMasdeuno m No contesta De 65 a 74 afios 6.3%

F15C ¢ Podria indicar también, por favor, el sexo y la edad del resto de personas de su hogar
que conducen habitualmente?

F15B Incluido Vd., ¢ cuéntas personas de su hogar conducen habitualmente?
Bases: Total muestra (3.308 casos) Base: Hay mas de un conductor en el hogar (2.382 casos)
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CARACTERIZACION DEL VEHICULO

AntigUedad del vehiculo

v" Seis de cada diez encuestados adquirieron su vehiculo nuevo en el momento de la compra, algo coherente con lo que ya se venia registrando en olas

anteriores.
v" Una tercera parte del parque de automoviles tiene 5 afios 0 menos.

[ Promedio ]

= Nuevo

12,4%
Ola 4 18,4% 21,7% 14,3%

® Seminuevo

8,6%4,57 SN I

® Segunda mano

Ola3 VLT 18,1% 22,2% 14,3%

8,33

m Seminuevo
® Segunda mano

Olal KRR 18,8% 23,5% 14,4%

8,06

m Nuevo . - . o
W2 afios o menos ™ De 3ab5 afnos m De 6 a 8 anos ® De 9 a 10 anos

® Seminuevo
De 11 al15afios mMasde 15 afios =™ No contesta

m Segunda mano

F20. El vehiculo que conduce habitualmente fue adquirido F22. ;Y cuantos afios tiene el vehiculo?
Bases: Conductores activos con vehiculo en propiedad Ola 4 (3204 casos), Ola 3 (1.651 casos), Ola 1 (3.207 casos)
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CARACTERIZACION DEL VEHICULO

AntigUedad del vehiculo

v" A medida que aumenta la edad del encuestado, aumenta la compra de un vehiculo nuevo.

18-24 54,3% 7,9% 37.8% RYV I 17 9% 152% 15,0% 15,8% 10,0%
(251 casos) (251 casos)
25-34 54,8% 16,7% 28,6% TR 17 0% 19,1% 24,3%
(644 casos) (644 casos)
35-44 67.6% 07% 21,7% W0 1% 161%  23.7% 2
(839 casos) (839 casos) :
45-54 68,0% 116% 204% I 118% 1920  211%
(701 casos) (701 casos) ’
55-64 75,9% 9.1% 15,0% SXVM 1560 @ 223%  19.8% 10,0
(478 casos) (478 casos) :
65 0 650 Q0
: 78,5% 9,0% 12,6% Ml 164% 181%  21,0% ot
mas mas
(291 casos) (291 casos)
W 2 afos 0 menos m De 3 a5 afios m De 6 a 8 afios
= Nuevo ® Seminuevo (Km 0) m Usado / de segunda mano De 9 a 10 afios De 11 a 15 afios m Mas de 15 afios

= No contesta

F20. El vehiculo que conduce habitualmente fue adquirido F22. ¢Y cuantos afios tiene el vehiculo?
Bases: Conductores activos con vehiculo en propiedad
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I5. EVOLUCION DE LOS PRINCIPALES INDICADORES

Obsesrvatono

DUCIT ™Y £sparicd s
Candun Ersres

CARACTERIZACION DEL VEHICULO

Km actual del vehiculo

v Aumenta el rodaje del parque de vehiculos en circulacion: el promedio ha subido de 113.586 km. en la primera medicion a 122.407 km. registrados en esta

medicion.
Media:
122.407 Km
30.000 0 menos . 8,4% |, 30.000 o0 menos 12,3% 4 30.000 0 menos 9,6%
De 30.001 a 50.000 l 7,9% De 30.001 a 50.000 9,4% De 30.001 a 50.000 8,6%
De 50.001 a 75.000 De 50.001 a 75.000 8,8% De 50.001 a 75.000 8,1%
De 75.001 a 100.000 De 75.001 a 100.000 11,7% De 75.001 a 100.000 11.2%
De 100.001 a De 100.001 a De 100.001 a
150.000 150.000 15,4% 150.000 17,1%
De 150.001 a De 150.001 a De 150.001 a
200.000 200.000 9,6% 200.000 10,6%
Mas de 200.000 Mas de 200.000 10,1% Mas de 200.000 8,5%
No contesta No contesta 22.6% \l, No contesta 26,2%

F25. ¢ Cuantos kilémetros tiene actualmente el vehiculo?
Bases: Ola 4 (3.308 casos), Ola 3 (1.704 casos), Ola 1 (3.319 casos)
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I5. EVOLUCION DE LOS PRINCIPALES INDICADORES

HABITOS DE CONDUCCION AL VOLANTE

Indice de Responsabilidad al Volante

v Tras la época estival que supuso una mejora en la concienciacion y responsabilidad al volante, el IRV disminuye y se situa, incluso, por debajo de lo

registrado en la Ola 1.
IRV Ola 4: 55,2 [ }

% de comportamientos correctos al volante Ola 4 Ola 3 Olal
1. Distracciones tecnologicas 71,9% | 82,2% 4 75,3%
No hablan por el mévil sin manos libres 64,6% 76,9% ¢ 67,1%
No manejan apps al volante 71,8% | 83,6% 1 76,2%
No mandan mensajes Yy ni chatean con el movil 79,2% |, 86,2% 82,6%
2. Velocidad 31,8% 1 43,9% ¢ 35,7%
Respetan los limites de velocidad en carretera 28,1% | 37,1% 32,1%
Respetan los limites de velocidad en ciudad 34,9% | 50,1% % 39,3%
3. Respetan las sefales de circulacion 52,8% | 68,9% ¢ 56,8%
4. Respetan la distancia de seguridad 44 7% | 58,3% 1 48,4%
5. Conducen con cinturon de seguridad 90,2% 93,3% 88,9%
6. No conducen después de beber alcohol 75,8% 86,0% 1 77,7%
7. Para a descansar en trayectos largos 19,0% | 32,1% 1 28,8%

H1. Para finalizar, indique por favor, con qué frecuencia realiza las siguientes acciones:
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I5. EVOLUCION DE LOS PRINCIPALES INDICADORES

Obsesrvatono

puciT 8 Epani i
Candun Ersres

HABITOS DE CONDUCCION AL VOLANTE

Indice de Responsabilidad al Volante

v" Las mujeres son mas responsables al volante que los hombres.

: ]
1. DISTRACCIONES TECNOLOGICAS 70,0%

No hablan por el mévil sin manos libres 62,5%

- -]
No manejan apps al volante 69,3%

. . > | °
No mandan mensajes y ni chatean con el movil [8,1%

]
2. VELOCIDAD 26,2%

I 2 0% | IRV Hombres: 51,6
Respetan los limites de velocidad en carretera 2 70 'T

I 0 5 |

Respetan los limites de velocidad en ciudad 4
3. RESPETAN LAS SENALES DE CIRCULACION  — /%, | !
4. RESPETAN LA DISTANCIA DE SEGURIDAD ' SSSSSS—— 39 ;¥ 4
5. CONDUCEN CON CINTURON DE SEGURIDAD R B 311 = Hombre
6. NO CONDUCEN DESPUES DE BEBER ALCOHOL IS ().)’; | 2 ::j:rl e
7. PARAADESCANSAR EN TRAYECTOS LARGOS T a9 (1.347 casos)

H1. Para finalizar, indique por favor, con qué frecuencia realiza las siguientes acciones:
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I5. EVOLUCION DE LOS PRINCIPALES INDICADORES

Obsesrvatono i3

DUCIT Y Espac de Ay
NG R RACE
, ,
HABITOS DE CONDUCCION AL VOLANTE
Indice de Responsabilidad al Volante
v A mayor edad, mayor responsabilidad al volante, sobre todo, en lo referente al no uso de la tecnologia al volante.
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65 0 mas
(255 casos) (663 casos) (872 casos) (731 casos) (490 casos) (297 casos)
1. DISTRACCIONES TECNOLOGICAS- 59,3% - 58,7% - 67,4% - 77,3% - 86,7% - 87,7%
No hablan por el movil sin manos libres | \l: 'T‘ 'T‘
No manejan apps al volante | \l: | \1: | | 1‘ _ 'f 1‘
No mandan mensajes y ni chatean con el movil | \1: | \l, | _ 1‘_ 'f 'T‘
2. VELOCIDAD _. 27,6% _- 30,7% _- 30,2% _- 31,6% _- 34,4% _- 39,0%
Respetan los limites de velocidad en carretera | _ _ _ _ _ 1‘
Respetan los limites de velocidad en ciudad | | _ _ _ _

3. RESPETAN LAS SENALES DE CIRCULACION 55,7% 47,9% 51,7% 50,8% 57,0%

4. RESPETAN LA DISTANCIA DE SEGURIDAD 48,2% 43,7% 43,2% 45,8% 45,3%

5. CONDUCEN CON CINTURON DE SEGURIDAD 88,1% 90,4% 89,4% 90,0% 92,7%

6. NO CONDUCEN DESPUES DE BEBER ALCOHOL 78,8% 73,3% 75,8% 74,4% 79,1%

/. PARA ADESCANSAR EN TRAYECTOS LARGOS

[ RV: 534 51,9 54,6 55,5 58,7

H1. Para finalizar, indique por favor, con qué frecuencia realiza las siguientes acciones:
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J ANEXO: CUESTIONARIO
puciT 8 Fiperei e
Candun Ersres mE

CUESTIONARIO

14-066 RACE- 42 ola-Cuestionario . NETC3. Ocupacién i [ATODOS] .
CUESTIONARIO. OMNIBUS DE AUTOMOVILISTAS ESPANOLES (SOLO Sl EN NETC2 ES DIG1) BLOQUE 2. CARACTERIZACION COMO CONDUCTOR
Noviembre de 2014

NETC3.1 Trabajador por cuenta propia (empresario o auténormo) NET6. éTiene carnet de conducir? [Respuesta dnica]
Entrevistado Cabeza de Familia Si

No..

Buenos diasftardes. Actualmente Ael, Instituto de Estudios de Opinién, esta realizando un estudio sobre Miembra de cooperativa
cuestiones de interés de los conductores espafioles, y nos gustaria contar con su opinidn. Agrlcu:tor,.fgomerc!antefgmpresar!o sin afalasrladosl =
Sus respuestas seran tratadas de manera confidencial y agrupadas con las de otras personas Agricultor/Comerciante/Empresario con 1 a 5 empleados ..

= Agricultor/Comerciante/Empresario con mas de 6 empleados.
que colaboran en el estudio. MUCHAS GRACIAS Profesional Liberal (con despacho, médico, abogado, arguitecto...

..2 3 ENTREVISTA NO VALIDA

NET7. éQué tipo/s de permiso de conducir posee? [Respuesta miltiple]
Metocicletas potencia maxima 35KW (A2)

).

Trabajador manual/ autdnomo (artesano, albafiil, taxista coche propio,

fontanero, etc..

fisicabe —  Motos (A)...
[ATODOS] No contesta. . - Automowles(B) T,
BEE e A AR e SOCIODEMOGRAFICAS i —  Automdviles con rernolques ligeros (B+E)
NET1.- Para empezar con la encuesta, épuede indicar, por favor, si Vd. es...? e Taxis, trasporte escolar y vehiculos pr|0r|tar|os (BTP) ----- 3
Hombre il NETC3.2 Trabajador por cuenta ajena (asalariade o funcionario) ~ Camiones (C1-C) . i
- ") Entrevistado Cabeza de Familia Automdviles de mas de 9 asientos [Dl D)

Director/Directivo ...
Mando superiores e mterm ed|os

Remeolques no ligeres (C1-C-D1-D+E)
No o recuerd. i

NET.2.- éCuél es su edad? Capataz/encargado......coereneanns
Vendedor/ depgndienle{ rrepresentat_'nt_e - ; e F8. éConduce aunque sea esporadicamente? [Respuesta simple]
/ f | afios Empleado cualificado (técnico, administrativo, albafil, mecanico, etc...). ) )
Empleado no cualificado (jornalero, pedn, conserje, etc..) ... o :
NET.2.Cod [codficacidn interna] No sabe...... QT T Py )
No contesta... NO s essnsassnessssnnneans 27 ENTREVISTA NO VALIDA

Del8a24 af"s- el NET.3. Clase Social [codificacidn internal
~ De25a 34 afios. i Ata .y F9, éCon qué frecuencia suele usted conducir de lunes a viernes? [Respuesta simple]
De35a44 aTors i _ Media Alta.. 9 .
— De45a 54 afios. ] Media 3 — Todos los dias.......cueeeen. ol
De 55 a 64 afios. "5 i -E-S-a-J-'a '4 3-4 veces por semana. -
— D& 650 MES AM0S....evreeersmeseeesseneseressensssressenssresssnseas B - Baja e _ Con menos frecuendi.. e
o deﬂmda 5 —  No suelo conducir los dlas Iaborables .4
NETCO. Como Vd. sabe el cabeza de familia es la persona que aporta mayores ingresos al
hogar éEs usted el cabeza de familia de su hogar? NET4. éEn qué provincia vive? [SOLO SI F9=1,2,3]
] [PROVINCIA CODIGO INE] [SI CEUTA O MELILLA - ENTREVISTA NO VALIDA] F10. &Y qué tipo de desplazamiento realiza mas habitualmente cuando conduce de lunes a
No 2 viernes? [Respuesta simple]
T NETS. La poblacién en la que habita es... [Respuesta simpie]
Entrevistador: en caso de gue no sea ef entrevistado cabeza de familia preguntar las preguntas de — Urbano ..
nivel de estudios, situacién laboral y ocupacion referidas al entrevistado y al cab de familia de [MUNICIPIO CODIGO INE] a Interurbano por autovias o autopistas ..

su hogar.

[PV S

— Interurbano fuera de autovias 0 autopistas......cceeeereenee.

NETC1. Nivel de estudios terminados — Urbano e interurbano por igual ....cvcceeevieeeeevvesneviecseenenn 4
Entrevistado Cabeza de Familia

Sin Estudios ..

F11, &Y cual es el motivo principal de sus desplazamientos habituales de lunes a viernes?

Estudios Prmarloleducacmn 0b||gator|a { ESD Graduado Escolar, Prrrnana o EGB) [Respuesta simple]

Estudios Medios/Secundaria no abligatoria (Bachillerato, Técnico de FP)...

Estudios Superiores (Universitarios, Diplomado, Licenciado, Ingeniero, Trabajo.... g

Arquitecto y Técnico Superior de FP)... -

Estudios Superiores con Postgrado (Postgraduado Master Dactor) - Ocio.. 2

No sabe . Compra.... )

N O s s rasremassss rovasas S e TR TRt TR AT T TR RS VST TR TR SR Desplazar a miembros de la familia .4

MNETC2. Situacién laboral actual = tugaride estudio o
" [ - —— -

Entrevistado Cabeza de Familia

Trabajador por cuenta propia (empresario o auténomo).... ak Do !

Trabajador por cuenta ajena (asalariado o funcionario) 2 o 2

Parado...... - 90 . 50

Estudiante. 51 .. . 51

Jubilado.... o T2 . 52

Ama de casa ......... .53 .53

Otros no ocupados. 5. .

No sabe................ .98 .. .98

No contesta - - - « 99

1 2 3
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J ANEXO: CUESTIONARIO

Observatono

DUE” Espatad e LA
Condueiores H_AEE

CUESTIONARIO

[A TODOS] [ATODOS] . n F22. &Y cuantos afios tiene el vehiculo?
BLOQUE 3. CARACTERIZACION DEL VEHICULO HABITUAL J__f__ [afios 99.Ns
F12. éCon qué frecuencia suele usted conducir los fines de semana? /[Respuesta simple]

[SOLO SI F19=1,2]

Ahora vamos a hacerle una serie de preguntas relacionadas con el vehiculo que conduce habitualmente.

LoS 05 0Ia5 cuusssussnsssssssssssssnssnsssassnsssssansasss snssnssnassnssnssns 1 . ; .
Undia o 9 F23. éEsta el vehiculo actualmente en garantia?
Algan fin de semana pero no todos ... F16. éQué tipo de vehiculo conduce habitualmente? Si conduce varios por favor refiérase al 5.
— Mo suelo conducir los fines de Semana.......ovenrsresens 4 que utiliza con mayor frecuencia.[Respuesta simple] N
. ; = o e e el
[SOLO SI F12=1,2,3] Turismo PEQUERNO.......ocveveierririrsssinissesssssmscsnssnemsnsnees 1
~  TUASMO Mediano):ccwwmmcisccemmsmsnesmmssmssisassasid
F13. &Y qué tipo de desplazamiento realiza mas habitualmente cuando conduce los fines de TUrismMO Grande......ccveeveeeeevcrieereseseeesesins o3 [ATODOS]
semana? [Respuesta simple] _ Todoterreno / SUV (Sport Utility Vehicle)... 4

F24, &Y qué tipo de combustible utiliza este vehiculo? [Respuesta unical

- UThEiE 1 Menovolumen...
— Interurbano por autovias o autopistas ......... =2 N (F:urglo‘neta........ -6 Gasolina... o |
— Interurbano fuera de autovias o autopistas.. 3 Mam|0.r; 5 o
Urbano e interurbano por igual = Ll Lo ks " SO - - o SR
— Hibrido (eléctrico y gasolina)... -
F14. &Y cuél es el motivo principal de sus desplazamientos en fin de semana? [Respuesta [SOLO STF16=1,2,3,4,5,8] - gas Eatt:ral para vehicuks...... 2
simple] F17. Indi . : - . as butano o propano
. quenos, por favor, la marca del vehiculo [Respuesta simplejfhay que codificar segun lo - - .
. tiene netquest] Biocombustibles (etanol, bicdiesel).... oy
Trabajo.. o | .. B
Ccio ...... we 99
Compra [MARCA POR BBDD DE PANEL]

5 i F25, éCuantos kilémetros tiene actualmente el vehiculo? [Respuesta simple]
— Desplazar a miembros de la familia

Lugar de estudio..

F18. Indique, por favor, el modelo del vehiculo /Respuesta simple] [hay que codificar segin lo tiene

— Otres.. netguest] _J_J__J__J__J | 9999%9.Ns
[MODELO POR BBDD DE PANEL]
[ATODOS] [ATODOS] F26. &Y cuantos vehiculos hay en su hogar, incluido el gue conduce habitualmente?
F15. Aproximad te, icuantos kildmetros suele realizar a lo largo del afio? F19. Y este vehiculo lo tiene... [Respuesta simple] I—/_[99.Ns

En propiedad....
— Es propiedad de un familiarfamigo ..
— En Renting/Leasing......cccceveens
— En propiedad de una empresa ..

[SOLO SI 26 DISTINTO DE 1]

I J_ | ©999%.Ns

F27. Vd. acaba de indicar que, en su hogar, hay algin vehiculo mas ademas del que conduce
habitualmente {Podria indicar, por favor, qué otro tipo/s de vehiculo/s hay? [Respuesta simple]

B R e

F15A. Incluido Vd., écuantas personas viven en su hogar?

[SOLO SI F19=1,2]
J__J___/99.Ns

F20. El vehiculo que conduce habitualmente fue adquirido... /Respuesta simpie]
—  Seminuevo (km 0) ... .2 - o~ ) - )
SEQUNAR MAND cv1evsiereseeseese e sss s sss st sssassssssnnanes 3 2 £ 2 2 2
K=l 8 8 =) 2
" — - - = =
w w [ }] QO Q
. - - I T - - = = = = =
F21. ¢En qué afio comprod o adquirid el vehiculo? Turismo pequeno I I I 1 T
Turismo mediano 2 2 2 2, 2

9999.N
e ——— l Turismo grande 3 3 3 3 3
Variable de control: Todoterreno / SUV (Sport Utility Vehicle) 4 4 4 4 4
. ™ . i p Monovolumen 5 5 5 5 5
- Comprc'» hace un afio o menos. e C(?d.l = F21=2013-2014 Furgoneta 3 3 3 3 3
— Compré entre hace uno y dos afios. ..Céd.2 =  F21=2011-2012 Camion 7 7 7 7 7
—  Compro hace tres afios 0 Mads......u..... .. Céd.3=  F21=2010 o anterior Motocicleta ] 8 8 8 8
[SOLO SI F20=2,3]
4 5 B

RACE 2014 WWW.DUCIT.ES




J ANEXO: CUESTIONARIO

CUESTIONARIO

F28. Indique, por favor, la marca de estos otros vehiculos [Respuesta simplef hay gue codificar
saguin lo tene netquest]

—  Vehiculo 1 — |
Vehicuo2__ 4/
—  Vehiculo 3 S |
Vehicubo4___ i f 7
— Vehiculo 5 e |

[SOLO SI F15A DISTINTO DE 1]

F15B Incluido Vd., écuantas personas de su hogar conducen habitualmente?
f__f__f99.Ns
[SOLO SI F15B DISTINTO DE 1]

F15C éPodria indicar también, por favor, el sexo y la edad del resto de personas de su hogar
que conducen habitualmente?

o

8 =

= §

g

s g

= o =

5| 5| 2&

= = W S
Conductor 1 2 Ll d
Conductor 2 2 f g/
Conductor 3 2 fodd
Conductor 4 2 £l 4
Conductor 5 1 2 £l

[ATODOS]
BLOQUE 4. SEGUROS

SEG1 Centrandonos en el vehiculo que conduce habitualmente, éQué tipo de seguro tiene
este vehiculo? [Respuesta simple]

— Obligatorio / Responsabilidad civil obligatoria ......ccc.........
A LErceros .......ccceeuee
A terceros ampliado...
A todo riesgo sin franguicia ........
— A todo riesgo con franquicia .
No tengo seguro..
~ Nolosé...

1Y

[SIF21=1] . . ) 3
BLOQUE 5. PROFUNDIZACION ENTRE COMPRADORES DEL VEHICULO EN EL ULTIMO AfiO

P1. Nos ha comentado que ha comprado el su vehiculo hace menos de un afio, en concreto
élo adquirié...? [Respuesta tnical

— ... para reemplazar €l vehiculo QUE tENIA ...eevseesriiesie e ves e srsae e sessneerenes 1

— ... porque necesitaba otro vehiculo adicional ...
... porque no tenia vehiculo ......covvveeverveesennae.

RACE 2014

[SOLO SIP1=1]
P2. éQué hizo con el vehiculo que tenia? [Respuesta tnical

Lo vendié a un particular

~ Lo vendié a un establecimiento .
Lo entregd al comprar el nuevo....
Lo dio de baja
Aln lo conserva...

— Otros (Especificar}

[SOLO SI P1=1,2]

P3. Mas concretamente, otros encuestados como Vd. nos han indicado diferentes motivos por
los que se han planteade comprar un vehiculo. éEn qué medida las siguientes situaciones
fueron importantes para Vd. a la hora de plantearse la compra de su vehiculo actual?
[Respuesta dnica por item] ROTAR ORDEN DE APARICION

g .1} X
g g 1 £ 1|8
5| 2|52 58| 8
E| & |gg| | E
| 2 |E2| 8 | B
= = s E o =
El coche que conducia 4 3 2 1
habitualmente era viejo / tenia averias
'Buscaba un coche 5 4 3 5 1
mas seguro [ robusto
Habia buenas 5 4 3 2 1
ofertas / promociones / descuentos en el mercado
Le apetecia / le gustan los coches S 4 3 2 1
Mecesitaba un coche mas grande S 4 3 2 1
Buscaba un coche
que consumiese [ gastase mencs 5 4 3 2 1
Buscaba un coche 5 4 3 5 1
mejor equipado / con mas prestaciones
Necesitaba un coche mas pequefio 5 4 3 2 1
Queria un vehicule con un disefic mas moderno / 5 4 3 2 1
actual
Queria cambiar de marca de vehiculo 5 4 3 2 1

Obsesrvatono =k

DUE” Espatcd de :".._: :
Candun Ersres mE

[ATODOS]

P4. éPor qué motivos adquirié un vehiculo de la marca (Insertar opcidn elegida en F17)?
ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta miiltiple)}

— Porque encontré una buena oferta / descuento / promocion.........coeveeee...n.
Por el precio
Porque me gustaba el modelo / linea....

Por el equipamiento [ prestaciones..........
— Por el tamafio / queria un coche pequefio
Porque es una marca de prestigio ...

— Porque es una marca de calidad /me gusta..
Porque es una marca de confianza

1

2

3
-
5

6

7

8

.9

— Porque mis familiares / amigos han tenido buena experiencia con la marca

Porque he tenido o tengo otros coches de esa marca /Porgue he tenido una
buena experiencia con la marca...

Por la relacién calidad-precio
— Por la seguridad/ fiabilidad ........cccvvvnnnne
Porque era un modelo nuevo / innovador

— Por la experiencia de conduccidn / es cémeodo.......

— Por la potencia del motor ....
— Por el tamafio / queria un coche grande ..

Por el bajo consumo .....
— Porque se ajustaba bien a mis necesidades.. =
Porque tiene un buen servicio post venta, de talleres....
Porque siempre he querido tener este coche............
Porque se ajustaba a mis necesidades, a lo que necesito
Otros (Especificar)

— Mo contesta.

P6. Antes de adquirir su vehiculo, éa través de qué medio/s buscé informacién para elegir el
vehiculo mas adecuado para Vd.? [Posible respuesta miitiple]

—  Fores / blogs de Intermet...eimsmmssrmnmnn,
—  Webs de las marcas / fabricantes de vehiculos ......
Concesionarios ...

— Revistas especializadas (en papel)..
Preguntando a su entorno (familiares, amigos...)
Preguntando a algin experto (tallleres...).................
Otros (Especificar)

T & L1 10T T T OSSO U OO SOOI

P7. Independientemente del medio por el que Vd. se informé, édénde adquirié su vehiculo?
[Respuesta dnica]
— Presencialmente, en un concesionario / establecimiento...
—  Através de Internet
— BEUN PEHUIEr s e s s e e
Otros (Especificar)
a MINGUNIDE ommssmmmmmmmn s e S SRR R S

P8. éFinancid la compra del vehiculo? [Respuesta tnical
Si, financid el importe total de la compra
Si, financid una parte del importe y la otra la pagd al contado ...
No; pagd aleontado: iR 3
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CUESTIONARIO

[SOLO A LOS QUE FINANCIARON. P8=1,2]

P9. La financiacidn la realizd a través de ...
El cONCESIONANIO..cvvveseerreeenrrrvnenes
Una entidad financiera o banco

[S(:'!I_D A LOS QUE HAN COMPRADO UN VEHICULO NUEVO. F20=1]

P10. Y cuando compré este vehiculo, épudo beneficiarse de alguna ayuda / subvencién
publica? [Respuesta tnical
il T R e

[SéLD SI SE BENEFICIO DE ALGUNA AYUDA. P10=1]

P11. Concretamente, éa cuanto ascendio la ayuda / subvencion piblica de la que se
beneficié? [Respuesta dnical

| 1 | _[e
No sabe [ NO recuerda .....oooovveerieeiieeeiieeceeeiieeeeeveneen: 998
L L+ = - T < |

P12, éRecuerda como se llamaba el programa / subvencién del que se beneficid para la
compra de su vehiculo? [Respuesta dnica]

ol 1

No sabe [/ No recuerda ..
No contesta

e 958
... 999

P13. Mas concretamente, ése beneficio Vd. del Plan PIVE? [Respuesta dnical

Si, del Plan PIVE 5
— Si, del Plan PIVE 6
Si, del Plan PIVE (aunque no recuerda si fue el 5d el 6
— No, me beneficié de otra ayuda / subvencidn distinta al Plan PIVE ..

[SOLO SI MENCIONA QUE NO SE BENEFICIO DE NINGUNA AYUDA EN ESPONTANEO. P10=2]

P14, Concretamente, éconoce / ha oido hablar Vd. del Plan PIVE? [Respuesta dnica)
MG vrwwermmrvimmsrvisvsessssvmmmemnasers iR TR R VRN

[SéLD SI CONOCE EL PLAN PIVE. P14=1]

P15. iY sabia que el Plan PIVE subvenciona la compra de vehiculos nuevos de alta eficiencia
energética (que cumpla unas caracteristicas minimas de consumo de combustible y emisiones
de CO2) acreditando la baja definitiva de un vehiculo de 10 afios? [Respuesta dnical

S ..
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P16. [P1=1Y P13=46 P1=1Y P10=2] El plan PIVE es un Programa de Incentivos para la
compra de Vehiculos Eficientes que impulsa el Ministerio de Industria, Energia y Turismo con
el fin de disminuir el consumo energético nacional. La medida subvencionaba la compra de
vehiculos nuevos de "alta eficiencia energética” (que cumpla unas caracteristicas minimas de
[ ) de comt ible y isi de CO2) acreditando la baja definitiva de un vehiculo de
mas de 10 aiios.

&Y el vehiculo que reemplazé podria haberse acogido al PLAN PIVE? [Respuesta tnica)

[F20=1].

P17. Y si estuviese disponible para vehiculos de segunda mano, éen qué medida cree Vd. que
esta ayuda de 2,000€ del Plan PIVE podria haberle animado a la compra / adquisicién de...?
[Respuesta dnical

w
g |3
=} 5 o Q 3
s | & | 2| & | 2
[ ... Vehiculos usados 5 4 3 2 1
| ... Vehiculos de kildmetro cero (Km. 0) 5 4 3 2 1
[ATODOS]

P18. Y la decision de compra sobre su vehiculo actual, éla tomé Vd. sélo o la tomé en
conjunto con algin otro miembro de la familia? [Fosible respuesta miiltiple cddigos 2-4]

Eartame Ndisols sermrmrres e e e e T
— Latomd en conjunto ¢on su pareja ....
La tomd en conjunto con sus hijos ...

— Latomd en conjunto Con SUS PAOIES ......cceeeeeenersrenessssessnmaseesesssaessenesd
La tomd en conjunto con otras personas (Especificar) 4/

Chservabono !
BUCIT Fipafui e e
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P19. De los siguientes aspectos que Vd. puede tener en cuenta a la hora de decidirse por un
vehiculo, écuiles fueron los 3 mas importantes para Vd. en la eleccién de su vehiculo actual?
Por favor, diferencie entre el 1er aspecto que Vd. consideré mas importante en la decision de
compra, el 2° mas importante y el 3° mas importante. [Debe marcar 3 respuestas. Cuando se elige
una, ya no se puede volver & elegi] ROTAR ORDEN DE PRESENTACION

e = e

pmeg | ymg | =g

Ec o e O Ec o

fay | Gou | Bag

BET BET BEYT

2.6 &85 2.6

L= w5 & L=

L QD T ag L Q0

JES QWED KRES
El disefio exterior / la linea 1 1 1
El disefio interior 2 2 2
El tamafio (que sea grande) 3 3 3
El tamafio (que sea pequefio) 4 4 4
El precio 5 5 5
La marca 6 6 6
La seqguridad 7 7 7
El confort / comodidad 3 g 3
El equipamiento [ prestaciones 9 9 9
Que sea respetuoso con el medio ambiente 0 0 0
La potencial / el motor 1 1 1
El nivel de consumo 2 2 2
Servicio Post Venta 13 13 13
Fabricado en Europa 14 14 14
Marca Alemana 15 15 15

Otros (Especificar) | [_/_/ I !/ A

[SIP1=1,2]

P20. éSu anterior vehiculo era también un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada
en F17)? [Respuesta dnical

— Mo tenia un vehiculo anterior ..
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J ANEXO: CUESTIONARIO

CUESTIONARIO

[SIP20=1]

P21. &Y por qué decidié comprar, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca
mencionada en F17)? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta miiltiple)

Porque encontré una buena oferta / descuento / promocién.
T L N = o OSSR
Porque me gustaba el modelo / NBa.......cccvveiiinirenininessissessessnssssssnsenes
— Por el equipamiento / prestaciongs........
Por el tamafio / querfa un coche pequefio
— Porque s una marca de prestigio .......ccccocicsiiiii e e e s
— Porque es una marca de calidad /me gusta.
— Porque es una marca de confianza.... .
— Porque mis familiares / amigos han tenido buena experiencia con la marca .

— Porque he tenido o tengo otros coches de esa marca /Porque he tenido una
buena eXPeriencia CON [A MAICA ......covvrisrrsrrrsserrrsssssssssesssssssssassssnnsnssrsss 10

—  Por la relacion calidad-pretio v vvessesis e ssessseeseserssssmsseneseen 11
Por la seguridady fiabilidad
- Porque era un modelo nuevo [ innovador .
Por la experiencia de conduccidn [ 85 cOmModo.....ouevenenieinseriesenvasanenes 14
— Por la potencia del motor ........ccccceeennnene
— Por el tamafio / queria un coche grande ..
— Por el bajo CONSUMO ....cvvveeeecmemeemeeenenanns
— Porque se ajustaba bien a mis necesidades.............
Porque tiene un buen servicio post venta, de talleres..
Porque siempre he querido tener este coche =
Porque se ajustaba a mis necesidades, a o que NECESItO. ...vovivviriniicneens 2

Otros (Especificar)
o e R s o
L [+ o1 == - T - |

[SIP20=2]
P22, &Y de qué marca era su vehiculo anterior? [Respuesta dnical

[MARCA POR BBDD DE PANEL]

P23, &Y por qué no adquirié, de nuevo, un vehiculo de marca (Insertar marca mencionada en
P22)? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta miiltiple)

Por precio [ era demasiado Cara.. ..o ssassne e sssesssesneenes 1
Porgue no me gustaba el modelo [ disefio ...
— Porque tenia el maletero demasiado pequefio
Por mala experiencia previa con la marca (averias, problemas...).....c..coco.... 4
— Porque otras marcas me hicieron mejores ofertas / descuentos ..
— Porque preferia [ me gustaba mas otra marca

— Porque queria cambiar/ probar ofra Marca ... eeeeieesesrsscsnsereessessssssneesas 7
Por la mejor experiencia de conduccién con ctras marcas
[agllldad;comodldad-) R T T O

Por la mala atencién recibida en €l concesionano.......ueeveirrerieasenens
— Por la sensacidn de seguridad / fiabilidad (mejor con la nueva marca).
Porque no tenia el equipamiento / prestaciones que necesitaba
— Porque la marca no me ofrecio ninguna oferta 0 &4ra .o iceesveeesieeneens
Otros ( Especificar) 5
OGRS e e G VS S e T -
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P24, ¢Y en qué medida las siguientes propuestas podrian haberle animado a repetir y elegir,
de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca mencionada en P22) para su vehiculo
actual? [Respuesta tinical

Mada

Un descuento extra por la entrega del vehiculo usado

Un aumento en el periodo de garantia del nuevo vehiculo
Que el modelo elegido estuviese disponible | sin esperas
Que le ofreciese equipamiento premium de serie / sin coste
extra

Que le ofreciesen servicio técnico gratuito durante 1 afio
Programas de fidelizacién, por ejemplo, descuento en
accesorios, cursos de conduccidn, entradas para eventos
deportives, ...

w| w |w|en|wn| Mucho
& & |&fele) Bastante

L W |te|ws|w Algo
m r | m2|ra|r] Poco

[AY [ O [ [ p

w
sy
w
L]
oy

[ATODOS]

P25, &Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a
un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde
0 significa que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la
marca (Insertar marca mencionada en F17). [Respuesta simple]

| Sequro que no recomendaria | 00

01

02

03

04

05 |

06

07

08
09

| Seguro que si recomendaria | 10

P26 @ Insatisfecho Satisfecho @

Valore, por favor, su satisfaccion con la

marca (Insertar marca mencionada en

F17). Por favar, emplee para responder una

escala de O al 10 donde O significaquese 0 1 2 3 4 5 6 7 & 9 10
muestra totalmente insatisfecho y 10 que se

muestra totalmente satisfecho. [Respuesta

simple]

Obsesrvatono

puciT Fspana de

Candun Ersres

P27. Y de las siguientes marcas, écuales consideré / tuvo en cuenta a la hora de elegir su
dltimo vehiculo? [Fosible respuesta multiple. Excluir la marca gue comprd segun F17] ROTAR
PRESENTACION DE MARCAS

Volkswagen
Seat
Citrogn
Opel
Renault
Peugeot
Ford
Toyota
Audi
Nissan
BMW 1
Mercedes 1

o || | [ s | | =] S considerd

ra o o fro || ra| rolrolro| o rafra| No considerd

P28. Y consideré / tuvo en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir el vehiculo que
compré? [Posible respuesta miltiple]

P29, E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su vehiculo
actual, écual diria que es su marca de vehiculos favorita / la que mas le gusta? [Respuesta
dnica]

P30. Y écual diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se
compraria? [Respuesta dnica

wl S

[A TODOS]
BLOQUE 6. INTENCION DE COMPRA EN LOS PROXIMOS 12 MESES

P31. Pensando en los préximos 12 meses, éicon qué probabilidad cree que comprard un
vehiculo para sustituir el que conduce habitualmente? [Respuesta simple]

Seguro que si.
— Probablemente si
SO [ |- —
— Probablemente no
Seguro que no

CoL R P T |
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J ANEXO: CUESTIONARIO

CUESTIONARIO

P32. éPor qué motivos opina Vd. asi? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta
miiltiple)
Para los que opinan seguro que si / probablemente si, P31=5, 4
Por antigliedad / el COChe Ya €5 VIEJO ...eeouirveeniaiemnrensnsemssssmessssnessnsssesssssnssssasans
~  Por los problemas | averias.. S
Para mejorar la seguridad / Ios mches NUEVOS SON MAs seguros.
Por tamafio / necesito un coche mas grande .....oeveveecenvcnenenns
Por consumo / busco un coche que consuma menos
— Porque quiero un coche actual, con mejor disefio / linea
Perque quiero cambiar de coche [ es un capricho
— Porque necesito otro vehiculo ..
Porque quiero un coche con mejor eql.n[:;amlenm.ur prestar:lones,‘ tecnologla :
— Para mejorar.. y .
Por tamano,n’ necesito un coche MAS PEQUETIO. ceevveee e eeeaemeeeseneerssesmesreseneerenas
—  Ponquerneceato e a0 o et s e
Otros (Especificar)

O W~ B WM e

= OISR - - < ccmisniiscoamiies s i i 4 S SRR e e T

Para los que opinan tal vez. P31=3

— Por antigledad el coche ya &5 WigJo ....cooieerniiisns st seennsnnnenes 1
— Por los problemas [ averias.. 2
— Depende de mi situacion econdmica / de si me Io puedo permltlr 3
—  Por tamafio / necesito un coche Mas grande ... veesve e s ves e e sssenns 4
5
3]
s

— Por consumo / busco un coche que consuma menos..
Porque quiero un coche con mejor equipamiento / prestar:lones,‘ tecnologla i
Porque quiero cambiar de coche [ €5 Un CAPRChO .u e receiee e
Porque: necesito otro M ehIcUID . rssssr s s s ey 8
Por trabajo / lo necesito por motivos laborales ..

— Por el elevado kilometraje .. -

— Por tamafio / necesito un coche MAS PEQUETID. ....viveeeeieieee e en e eienessenenes 11

— Para tener un coche propio / no compartido.........

— Porque mi vehiculo actual todavia funciona bien ..

—  Porque quiero quedarme con un Gnico VERICUID....eu v s rveesne s sseenns
Otros (Especificar)

~ Nosabe.
MNo contesta..

Para fos gue opinan seguroe gue no / posiblemente no. P31=2,1

Porque tengo un vehiculo nuevo .
Porque mi vehiculo tiene poces kllometros
Por mi situacién econdmica / no me lo puedo per‘rnltlr
Porque no lo tengo previsto / planeado ... =
—  Porque mi vehiculo actual se adapta a mis neceswlades
— Porque todavia no me hace falta / no necesito camblarlo -
—  Porque me gusta mi VEhICUID ..ovvive e eessveesraesee
Porque lo utilizo poco [ NO ME COMPENSA ...vveir o eesnresesss e rssennessssssessasans
Porque funciona correctamente.
Porque lo utilizo poco [ es un segundo vehiculo....
Otres (Especificar)
— MNosabe....
— MNo contesta..

RACE 2014

[SOLO A LOS QUE NO COMPRARON UN VEHICULO EN EL ULTIMO ANO. F21#1 é F19=3,4]

P33. Mas concretamente, otros encuestados como Vd. nos han indicado diferentes motivos
Por los que se plantean / se podrian plantear comprar un vehiculo. éEn qué medida las
siguientes situaciones son / podrian ser importantes para Vd. a la hora de plantearse la
compra un vehiculo? [Respuesta dnica por item] ROTAR ORDEN DE APARICION

o
a = o -]
5 8| 5|
b = L E a E =]
2 | 5 |es5| g | g
E £ SE | E E
> 2 EZ 2 §
= E = E & =
El coche que conduce habitualmente es viejo / 5 4 3 2 1
tiene averias
Busca un coche
mas seguro / robusto 5 4 3 2 1
Hay buenas 5 4 3 2 1
ofertas / promociones / descuentos en el mercado
Le apetece / le gustan los coches 5 4 3 2 1
Necesita un coche mas grande 5 4 3 2 1
Busca un coche 5 4 3 5 1
que consuma / gaste menos
o Buscaun coche | g 4 3 2 1
mejor equipado / con mas prestaciones
Necesita un coche mas pequefio 5 4 3 2 1
Quiere un vehiculo con un disefio mas moderna / 5 4 3 2 1
actual
Quiere cambiar de marca de vehiculo 5 4 3 2 1

[SOLO SIP31=5,4] )
BLOQUE 7. PROFUNDIZACION ENTRE LOS FUTUROS COMPRADORES

P34. Y cuando Vd. decida sustituir su vehiculo actual, éadquirird un vehiculo nuevo o uno
usado / de segunda mano? (Respuesta inica)

Adquird un vehiculo nuevo.. 1
—  Adgquirira un vehiculo seminuevo (km 0] 2
Adaquirira un vehiculo usado / de segunda Mano.....cccevveeeennn 3
o TR B v anmmampci i A A A ]

P35, éPor qué motivos (Insertar opcion elegida en P34)? ROTAR ORDEN DE APARICION
(Posible respuesta miiltiple)

5ipP34=1

Porgue quiero el dltimo modelo .....
— Porque hay buenos descuentos / ofertas para vehiculos nueves

Por la confianza / segundad que aporta un vehichulo nuevo /
es mejor .. e e )

Para evitar a\.renas;' prob!emas .......................................................................... 5
— Para poder elegir exactamente lo que yo quiero.
Me gusta estrenar COChe ....ovvvecvevneeiverneneninenes
— Porque me Io puedo PEMMILIE .....coeiiiiiiiee e s rcreer s e smmseeee e e srs e s sr s sesen e ae s smmmmmeesnnn
Por la garantia... 5 ;
— Porque he ten|do malas experiencias con \.reh|culos usados ," de ocasion
Otros (Especificar)

MNo contesta...

Obsesrvatono
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5iP34=2,34

—  Por motives econdmicos / son més baratos ..............
Porque las garantia son muy similares a las de los veh|cu|os NUeVos . A

— La decisidn final sobre el tipo de vehiculo (nuevo, de Km. 0) dependera
de lo que me pueda permitir en el momento de la compra ............. SRR

4 La decision final sobre el tipo de vehiculo (nuevo, de Km. D] dependera
de las ofertas [ promociones en el momento de la compra ..

Otros (Especificar). -
e (- | .
e 1 i P R e s

[SOLO SI P34=1]

P36. ¢Qué haria falta para que Vd. se planteara adquirir un vehiculo usado / de segunda
mano para sustituir al que tiene actualmente? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible
respuesta miiltiple)

Que el vendedor fuese de cONfiaNZa .uuerosiieemmiemmimsemissmmemassmes
—  Que econémicamente no pudiese permitirme un vehiculo nuevo...........
Que ofreciesen una garantia / certificado del buen estado del vehiculo..
Que tuviese pocos kildmetros ..
Que el coche estuviese en per‘feclo BHAdO T R 5
Que el coche tuviese un precio atractivo / fuese una buena oferta ..
Nunca consideraria un vehiculo usado / nome fio .....ocooveiiiiiiiiens
—  Que me lo entregasen rapido... -
—  Que mi mecanico de confianza ie dlese el visto bueno
— Que ofreciese una garantia de un afio .........coeeeereuennns 5
— 1DUSIIVIEER POEDE BRIDE s e R e RS
Otros (Especificar).
Lo o e
NO CONMEBSLA. c...vviiisssssssiinne s nesenassmssssssssbssssssssstsanssessnnmsssasassssssssssssssnssessassnsmssss

[ATODOS]

P37. Antes de adquirir su préximo vehiculo, éa través de qué medio/s buscard informacion
para elegir el vehiculo mas adecuado para Vd.? [Posible respuesta miitiple]
Foros / Blogs de INEEMEL ... e s ses e se s sneerssssne e 1
Webs de las marcas [ fabricantes de vehiculos .
Concesionarios ..
— Revistas espectahzadas (en papel}
Preguntando a su entorno (fam||nares, amlgos...)
—  Preguntando a algln experto (tallleres...).........
Otros (Especificar)
Ninguno

P38. Independientemente del medio por el que Vd. se informe, édénde adquirird su vehiculo?
[Respuesta dnica]
Presencialmente, en un concesionario / establecimiento ...........ccooooveeneen. 1
— A través de Internet...
A un particular

—  Otros (Especificar} RRR—— N |
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J ANEXO: CUESTIONARIO

CUESTIONARIO

P39, &Y Vd. cree que financiara la compra de su préximo vehiculo? [Respuesta dnical
Si, cree que financiarad todo el IMPOre... ... e 1
Si, cree gue financiard una parte del importe v la otra la pagara al contado .2
Mo, cree que pagara al contado -

[ATODOS]

P40. éConoce /[ ha oido hablar Vd. del Plan de PIVE? [Respuesta dnica]

- 5 ..
- No...

[SI P40=1]

P41. &Y tenia conocimiento que la medida subvenciona la compra de vehiculos nuevos de alta
eficiencia energética (que cumpla unas caracteristicas minimas de consumo de combustible y
emisiones de CO2) acreditando la baja definitiva de un vehiculo de 10 afios? [Respuesta dnical

S | S s, -

P42, {Y sabia usted que la subvencién minima asciende a 2000€ (1000€ aportados por el
fabricante/comercializador y 1000€ aportados desde el presupuesto de la ayuda)? /Respuests
dnical

w1
o

P43. [MOSTRAR SOLO SI P40=2] El plan PIVE es un Programa de Incentivos para la compra
de Vehiculos Eficientes que impulsa el Ministerio de Industria, Energia y Turismo con el fin de
disminuir el consumo energético nacional. La medida subvenciona la compra de vehiculos
nuevos de "alta eficiencia energética” (que cumpla unas caracteristicas minimas de consumo
de combustible y emisiones de CO2) acreditando la baja definitiva de un vehiculo de mas de
10 afios. La subvencién minima asciende a 2000€ (1000€ aportados por el
fabricante/comercializador y 1000€ aportados desde el presupuesto de la ayuda).

[MOSTRAR A TODOS] éPiensa Vd. solicitar el Plan PIVE para la compra del vehiculo que
realice en los proximos 12 meses? [Respuesta dnical

RACE 2014

[SOLO SI P34=1]

P44, Y si estuviese disponible para vehiculos de segunda mano, éen qué medida cree Vd. que
esta ayuda de 2.000€ del Plan PIVE podria animarle a la compra / adquisicién de...?
[Respuesta dnica]

w
2| 5
=} 5 o g =S
| 8| 2| & | 2
[ ... Vehiculo usado 5 4 3 2 1
[ ... Vehiculo de kilometro cero (Km. 0) 5 4 3 2 1
[ATODOS]

P45. Y la decision de compra de su préximo vehiculo, écree que la tomara Vd. sélo o la tomara
en conjunto con alglin otro miembro de la familia? [Posible respuesta miltiple cddigos 2-47

— Latomard Vd. S8l0.....ceeeciiiiii s e
La tomara en conjunto con su pareja..
La tomara en conjunto con sus hijes ..
La tomara en conjunto con sus padres. .4

La tomara en conjunto con otras personas (Especificar) [/

P46. éQué tipo de vehiculo adquirira? [Respuesta simple]

Turismo Peguefio.....

—  Turismo Mediano. =2
Turismo Grande... 3

— Todoterreno, SUV (Sport Utility Vehicle) .... -

—  MONOVOILIMEN. ... -

— FUrgoneta .......cccciieimeinrie e e sr e s smannns ©
Otros (Especificar) anf

P47. <Y qué tipo de motor cree que elegira? /Respuesta simple]

— De gasolina...... )

annil

—  Eléctrico .3
Hibrido

20
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P48. De los siguientes aspectos que Vd. puede tener en cuenta a la hora de decidirse por un
vehiculo, écudles son los 3 mas importantes para Vd. en la eleccién de su préximo vehiculo?
Por favor, diferencie entre el ler aspecto que Vd. considera mas importante en la decisién de
compra, el 2° mas importante y el 3° mas importante. [Debe marcar 3 respuestas. Cuando se elige
una, ya no se puede volver a elegir] ROTAR ORDEN DE PRESENTACION

e z e
82 | 9u=c | g=¢
EG8 [E58 | E§S
228 | g28 | 8238
@ = DB e . =
953 | 753 | 953
L A'g bl - Ny L A'g
SES | RES | 8ES

El disefio exterior / la linea 1 1 1

El disefio interior 2 2 2

El tamafio (que sea grande) 3 3 3

El tamario (que sea pequefio) 4 4 4

El precio 5 S 5

La marca 6 6 6

La seguridad b F 7

El confort / comodidad 3 g 3

El equipamiento / prestaciones 9 [] 9

Que sea respetucso con el medio ambiente 10 10 10

La potencial / el motor 11 11 11

El nivel de consumo 12 12 12

Servicio Post Venta 13 13 13

Fabricado en Europa 14 14 14

Marca Alemana 15 15 15
Otros (Especificar) | [ S | [ A | [ /[

P49, &Y Vd. cree que adquirira, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca
mencionada en F17R [Respuesta dnica]

— SEOUIND QUE Sl aurueririeeseersassesisaesneessssnsersaessesssesnssrsnsssessses
— Probablemente si...
L - S—
Probablemente no .
Sequro que no...

=R W oBon

P50. éPor qué motivos opina Vd. asi? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta
muiltiple)

Para los que opinan seguro que si / probablemente si, P49=5, 4

— Por la buena experiencia con la marca / no he tenido problemas [ averias ..

— Porque me gusta la marca / es una marca de calidad.........cccccoeeceivviennnnn
Por el precio
Por la seguridad ...
Por la atencién en el concesionario

Por la innovacidn / tecnologia / prestaciones de la marca.....
Por el disefio / linea de los modelos de la marca
—  Porque son vehiculos de ConflaNZa ....ccvveeeevvessriiessesssesssrese s sessassssnseens
—  Otros (Especificar}

= ¥ i iw -
t-mwo\m.awi\.;.—

— Mo contesta.
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CUESTIONARIO

Para los que opinan tal vez. P49=3

— Por la buena experiencia con la marca / no he tenido problemas [ averias.............
Por el disefio / linea de los modelos de la marca...............

— Porgque me gustaria cambiar/ comparar con otras marcas..
Porque me gusta la marca [ es una marca de calidad........cocvvveenmnicncniecnnnninens
— Porque el mantenimiento [ servicio post venta (taller) es caro ...
Porque tengo que comparar precios ¥ decidin oo veviernicnnnnns

—  Porque son vehiculos de CONFIANZA ....viveierereiieesiemssessesrsssssssesseesesssnarrassseessasnne
Mo me importa la marca / me da lo mismo..

— Por el precio.
Por la seguridad
Por la atencién en el concesionario..
Por la innovacion [ tecnologia / pcrestacmnes de Ia marca ..
OSSO e eeuvunssmmsnr s swmsicamenramss sy e s

W0 s O o B W R e

— O COMESEA. oottt e e

Para los que opinan segure que no / posiblemente no. P49=2,1

— Por la mala experiencia con la marca.. - .
— Porque no me gustan los modelos actuales de Ia marca.

— Porque quiero cambiar de marca..
Porque quiero un coche aleman ..
— Porque el mantenimiento [ servicio post venta (taller) es caro.
Por precio [ busco algo mas econ@mico ... eemereneereannnenes
Por la mala atencidn del concesionario..
Otros (Especificar)
— MNosabe........c.w L
N OO ISR e vwmsswmsemms wesvmwn e s e s s v A s

[SOLO A LOS QUE NO ADQUIRIR;QN LA MISMA MARCA QUE LA DE SU VEHICULO ACTUAL.
P49=3,2,1]

P51. Y en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la
marca (Insertar marca mencionada en F17) para su préximo vehiculo? [Respuesta dnical

Bastan

te

Un descuento extra por la entrega del vehiculo usado

Un aumento en el periodo de garantia del nuevo vehiculo
Que el medelo elegido estuviese disponible / sin esperas
Que le ofreciese equipamiento premium de serie /

sin coste extra

Que le ofreciesen servicio técnico gratuito durante 1 afio
Programas de fidelizacion, por ejemplo, descuento en
accesorios, cursos de conduccidn, entradas para eventos
deportives, ...

w| w |w|i|w| Mucho
w W | |w|w Algo

ra| ma |refra|m| Poco
| = [ |=] Nada

B I Y B Y

w
s
W
L]
[
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[ATODOS]

P52, &Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a
un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde
0 significa que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria
{Insertar marca mencienada en F17). [Respuesta simple]

Seguro que no 00
recomendaria
01
02
03
04
05
[ 06
07
08
09
Seguro que si 10
recomendaria
P53. @ Insatisfecho Satisfecho &

Obsesrvatono

OUCIT Espaiiol de :"..._: :
Candun Ersres mE

P56. E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su préximo
vehiculo, écual diria que es su marca de vehiculos favorita / la que mas le gusta? [Respuesta
Unical

Valore, por favor, su satisfaccion con la

marca (Insertar marca mencionada en

F17). Por favor, emplee para responder una

escala de 0 al 10 donde O significa que se 0 1 2 3 4 5 6 7 8 8 10
muestra totalmente insatisfecho v 10 que se

muestra totalmente satisfecho. [Respuesta

simple]

P54, Y de las siguientes marcas, écuiles considerara / tendra en cuenta a la hora de elegir su
préximo vehiculo? [Respuesta dnica por item] ROTAR PRESENTACION DE MARCAS

o g

@ B

5| 8

@ 2

Volkswagen 1 2
Seat 1 2
Citroén 1 7
Opel 1 2
Renault 1 7]
Peugeot 1 2
Ford 1 2
Toyota 1 2
Audi 1 2
Nissan 1 p
BMW 1 2
Mercedes 1 2

PS5, &Y considerara /tendra en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su préximo
vehiculo? [Posible respuesta miitiple]

el A1

23

P57. Y écual diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se
compraria? [Respuesta dnical

wl 1

[SI P21=3]
BLOQUE 8. PROFUNDIZACION ENTRE POSIBLES COMPRADORES

P58. éQué haria falta para que Vd. se decidiera finalmente a adquirir un vehiculo para
sustituir al que tiene actualmente? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta
miiltiple)

Que mejorase mi situacion econdmica [ que tuviese dinero para adquirirlo ............

Que encontrase un buen precio / una buena oferta ...
— Que mi coche tuviese muchas averias [ problemas ....

Que me ofreciesen unas buenas condiciones para financiarlo.......ccoveecreconnnens
— Que el coche consumiese [ gastase poco..

Que toda la familia estuviese de acuerdo en Ia compra .
— Que el coche se adaptase a lo que busco.. . -

Que el coche tuviese buena relacidn entre Ias prestamones que ofrece y eI precio ..
—  Que el coche fuese eléctrico / hibrido .....

Que el coche fuese moderno
- Que el coche fuese pequefio

Que el coche fuese grande ..
—  Que tuviese trabajo [ estabilidad laboral ....
— Que necesitase reemplazar el qUE teNGO .......cccviiirecccciimeccrssesse s ss s ssssr e es s smmnnnmeeees 18
— Otros (Especificar}
— Mada, no cre que finalmente adquiera Un VERICUID .eoeveveereecie e ve s e eranns

\mec\m.h.wm.-

[SOLO SI P58 DISTINTO DE 97]

P59. Y cuando Vd. se decida a adquirir su préximo vehiculo, la decisién de compra, écree que
la tomara sélo o participara algin otro miembro de la familia en esta decisién de compra?
[Pasible respuesta milltiple cddigos 2-4]
— Latomara Vd. sdlo... A A R e ARt e e |
La tomara en con)unto COM SU PATEIA.ceiiseresseeieneiessssneiesnssnersssssnessssssnns
— Latomara en conjunto con sus hijos ..
La tomara en conjunto con sus padres

La tomara en conjunto con otras personas (Especificar) .u’_,’_.f

P60. <Qué tipo de motor cree que elegira? [Respuesta simple]

— D& gasoling .ueussmrsnssrsmusssmmsssssmasnemssss s

I
—  Eléctrico...
— Hibrido .
— Nolosé

tB.b-me
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P61. De los siguientes aspectos que Vd. puede tener en cuenta a la hora de decidirse por un Para los que opinan tal vez. P62=3 [A TODOS]
vehiculo, écuales cree que seran los 3 mas importantes para Vd. en la eleccién de su préximo
vehiculo? Por favor, diferencie entre el 1er aspecto que Vd. considera mas importante en la ~ Por la buena experiencia previa con la marca / no he tenido problemas / averias ... 1 P65, &Y con qué probabilidad recomendaria la marca (Insertar marca mencionada en F17) a

un amigo, familiar o conocido? Por favor, emplee para responder una escala del 0 al 10 donde

decision de compra, el 2° mas importante y el 3° mas importante. [Debe marcar 3 respuestas. Porque quiero comparar con disefios / equipamientos de otras marcas. ity . e . P
Cuando se elige una, ya no se puede volver a elegir] ROTAR ORDEN DE PRESENTACION ’ 0 significa que seguro que no recomendaria y 10 significa que seguro que si recomendaria la
4 — Porque me apetece cambiar / probar con otras marcas...............ee. marca (Insertar marca mencienada en F17), [Respuesta simple]
Por la mala experiencia previa con la marca / mi vehiculo
- - - me ha dado problemas [ avenias ... i 4 Seguro que no | 00
o ’éi & EL - Ei Porque el servicio postventa no funciona bien ..., 5 recomendaria
4= o = oo
£ 55 EE3 £ g5 — Depende de la oferta econémica que me hagan [ tengo g;
.g PTE guy .g PTE que comparar precios y decidir .. .6
a E __§ E‘J E ‘é a E __§ Por la calidad de los vehiculos gi
g 8'8 @ g g g 8'8 — Me da lo mismo / me resulta indiferente .. T 05
o
~ES & ES »ES — Porque no s& si mi marca vende \.rehlculos eléctricos... RNSISIN TS TS PSPPI |1 06
El disefio exte.rici;' !a Iinga 1 1 1 —  Porque no me fijo en la marca sino en las prestacnones,l’ oalldad gg
_ El disefio interior 2 2 2 Otros (Especificar))
El tamafio (que sea grande) 3 3 3 | |09
El tamafio (que sea pequefio) 4 4 4 Seguroquesi | 10
El precio g 3 g N OISR s s s s s s A S R T T e s recomendaria
La marca 6 6 6
La seguridad b F 7 Para los que opinan segure que no / posiblemente no. P62=2,1
_El confort / comodidad 8 8 8 P66 ® Insatisfecho Satisfecho ©
El equipamiento / prestaciones 9 9 9 Por la mala experiencia previa con la marca ," mi vehiculo Valore, por favor, su satisfaccidn con la
Que sea respetucso con el medio ambiente 10 10 10 me ha dado problemas [/ averias . : marca (Insertar marca mencionada en
La EOt?nciiad” el moter B 11.; ié — Porque no me gustan sus d|seno's," no van conmigo.. F17|). Pdor I}avnljrlgr'r;ples p;ra _resfeonder una B 4 5 B £ E @& ¥ B 8 5
nivel de consumao escala de 0 a onde 0 significa que se
Servicio Post Venta 13 1E] 13 Porque no me gusta repehrr ) : muestra totalmente insatisfecho y 10 que se
Fabricado en Europa 14 14 14 — Porque hay otras marcas mas interesantes / mejores en el mercado .. muestra totalmente satisfecho. /Respuesta
Marca Alemana 15 15 15 — Porque el servicio postventa €5 Malo .........cccvecreseieiercnsesssersseesseesse e s sesrnenes simple]
Otros (Especificar) | [/ /| / _J_J Lt —  POr Precio [ £5 UNa MEICA CAA .oovvereeeseeieesssmssssssssssssessssassssssssssssssssssssses

P67. Y de las siguientes marcas, écuiles cree que considerara / tendra en cuenta a la hora de

Otros (Especificar)
elegir su préximo vehiculo? [Respuesta dnica por item]

I S D i w5 s s w B

P62. iY Vd. cree que adquirird, de nuevo, un vehiculo de la marca (Insertar marca Noscaritesta
mencionada en FIZR [Respuests dnica] e NOCOMES s
— SEOUID QUE Sl uuvreereeseeirsieesssesssessssssesssmsssesssssssssamsssnenees 3
—  Probablemente si.. - [SOLO A LOS QUE NO ADQUIRIRAN LA MISMA MARCA QUE LA DE SU VEHICULO ACTUAL. o T
[ o
— Tal vez... =} P62=3,2,1] e g
Probablemente no 2 = 2
= i=3
r % . . o . . o
SEQUID QUE NO.ccssvsssssmssssssssssssssssssssssssssssns | P64. iY en qué medida las siguientes propuestas podrian hacer que Vd. se animase a elegir la L= °
; . . marca (Insertar marca mencionada en F17) para su préximo vehiculo? [Respuesta dnica] o =
P63. éPor qué motivos opina Vd, asi? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta Volkswagen 1 7]
miiltiple) Seat 1 2
Citrogn 1 2
Para los que opinan seguro que si / probablemente si, P62=5, 4 Opel 1 7
Renault 1 2
Por la buena experiencia previa con la marca / no he tenido problemas / averfas... 1 Peugeot 1 2
@
Porque me gusta la marca / es una marca de calidad...........ccc.ovvveereeereienncniinns 2 2 £ Ford 1 2
o
Porque ofrecen una buena atencién al cliente.... e E} @ S § B Toyota_ L 2
= M =< a = Audi 1 2
— Dependera del precio.. -4 _ Nissan 1 3
4
— Porque la marca me ofrece conﬁanza } flab|||dad . Un descuento EXtr.a por la entreqa del vehiculo us}ado ] 3 2 BMW 1 7]
Por | idad . 6 Un aumento en el periodo de garantia del nuevo vehiculo 5 3 2 m 3 1 3
= ForE-seqiuca e - = Que el modelo elegido estuviese disponible / sin esperas 5 3 2 SISEHES
Por la innovacion ,’ tecnologla / pcrestactones de Ia marca.. o Que le ofreciese equipamiento premium de serie [ 5 4 3 2 1
Por el disefio / linea de los modelos de 13 Marca.....oeceniessensesenne e nenenes 8 sin coste extra P68. iY considerara ftendrd en cuenta alguna otra marca a la hora de elegir su préximo
Otros (Especificar) Que le ofreciesen servicio técnico gratuito durante 1 afio 5 4 3 2 1 vehiculo? [Posible respuesta miiltiple]
- P Programas de fidelizacion, por ejemplo, descuento en
. . accesorios, cursos de conduccidn, entradas para eventos 5 4 3 2 1
Mo contesta.. deportives,... e
25 26 27
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P69. E independientemente de que Vd. la considerase o no en la compra de su préximo P74. ¢éEn qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si fueran un 5% mas P77. Por lo que Vs, sabe / se imagina, écual de los siguientes tipos de vehiculo cree Vd.
vehiculo, écual diria que es su marca de vehiculos favorita / la que mas le gusta? [Respuesta caros en lugar de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)? [Respuesta tinica que...? [Respuesta tinica por item] ROTAR ORDEN DE PRESENTACION
dnical por item]
3 8| _o| &%
----- = w | g g | e 5, |85 | 85| 82| ¢¢
o 7] ol | o o= o= v o
o 5 g g g 2 28|25 |25 | 2 | 52
P70. ¥ écual diria que es la marca de vehiculos que menos le gusta / la que nunca se =4 O k] =4 25 § =5 g5 g5 58
ia? i g | 3 g |3 e £8%|=8 |8 |58 | 23
compraria? [Respuesta unicaf 5 § E g 5 @ 25|32 52 K S92
[ g [=] - - -
& [ = a2 & = ..Es el mas respetucso con el medio ambiente 1 2 3 4 8
el f_f ...vehiculos eléctricos / que funcionan con motores eléctricos 5 4 3 2 1 ] ..Esel mé; caro 1 2 3 4 8
...vehiculos hibridos / que combinan dos o mas fuentes de 5 3 5 { 8 ... Es el mas limpio 1 2 3 4 8
energia (por ejemplo, energia eléctrica y combustibles) ...Es el gue mas consume / gasta 1 2 3 4 8
...Es el que tiene el motor mas patente 1 2 3 4 8
[ATODOS] ...Es el gue tiene mayor autonomia 1 2 3 4 8
BLOQUE 9: ENERGIAS ALTERNATIVAS [SI P74 6 P73=3,4,5 EN ALGUN ITEM] ..Es el que tiene un mantenimiento mas caro 1 2 3 4 8
... Es el que tiene un mantenimiento mas sencillo 1 2 3 4 8
P71. éiConoce los siguientes tipos de vehiculos....? [Respuesta dnica por item] P75. Mas concretamente, épor qué motivos podria plantearse la compra de un vehiculo ...Es €l que tiene |as prestaciones mas limitadas 1 2 3 4 8
eléctrico / hibrido? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta miilftiple) (No rotar, Mostar siempre al final) ...Es el n 2 3 4 8
B que Vd. prefiere
g 2 -3 E _::‘; Me podria plantear fa compra...
ET =] 8 =1 y y . )
=] L= O] 1] - -
3 5 2 T3 2l 8 E 5f ah?rran en oornbush?le,l’ resultan Tas rentables / econdmicos 1 [ATODOS]
T2s o o 0 g o W ... 5 cuidan el medio ambiente / contaminan MeNoS ..., e
(=] = . .. . . .. . - -
Si= 8‘—§ g g =3 g % 5 .. si las baterfas tienen mds autonomia / dUFan MAS.........cc.eomeeereresreessiesseseseens 3 BLOQUE 10: HABITOS DE CONDUCCION AL VOLANTE
==
8% 2l 28 |2 2 '§ =2 5 % .. porgue son el futuro del Mercado ....vveevveeeinesiensessissnennes
o mt =l ] = . >
Z223¢| 835|832 85 Se .. si tienen las mismas prestaciones que los vehiculos tradicionales. - - = . . N .
- — - — P A H1, Para finalizar, indique por favor, con qué frecuencia realiza las siguientes acciones:
...vehiculos eléctricos / que funcionan con motores eléctricos 1 2 3 4 5 .. porque no me gusta depender de una (nica fuente de energia .........c..cocuneeineens 6
...\rehl‘culg)s hl‘brid_os [ que oomb'inan_ do_s omas fuent_es de 1 2 3 4 5 .. si tengo més informacién / los conozco més... . S En Perrome En contadas
energia (por e;arnRIo, energia eléctrica y oomb_ust}bles) _ ... porque me gusta el concepto / la idea..... .8 acasionss: | Dastentes | o ocasiones/en Nunca
...vehiculos que se mueven con hidrégeno 1 2 3 4 5 - ) atil ocasiones alguna ocasidn
... vehiculos que se mueven con gas natural especifico para L 2 3 4 5 o n.o me loiplaritec;no e, parecen (Hles;... = 1. Hablar por el mévil sin manos libres 1 2 3 4 5
i coches — ... si aumentanlos puntos de recarga / dan facilidades..........cooeenencnincn 10 2. Manejar aplicaciones del mévil mientras . . B 4 =
... vehiculos que se mueven con gas butano o propano 1 2 3 4 5 .. 8i tienen el mismo precio que los vehiculos tradicionales. conduce
... vehiculos gue se mueven con biocombustibles como_ela_nol, L 2 3 4 5 _ ... si son més silenciosos / hacen Menos ruido . ..........eeee... . 3. Fumar mientras se conduce 1 2 3 4 5 No fumo
biodiesel Otros (Especificar) el T 4. Manipular el GPS mientras se conduce 1 2 3 4 5
~ 5. Adelantar por la derecha 1 2 3 4 5
. i i L —— - T
P72, Y por lo que Vd. sabe o se imagina, équé tipo de vehiculos tendran mas éxito / desarrollo No contesta 6. Conducir sml Icplurt;n de segdurédad 2 - 5 y 5
en los préximos afios? [Respuesta inical A o 7. No respetar los limites de veloci aet &0 1 2 3 5
[SI P74 6 P73=2,1 EN ALGUN ITEM] — . carrelerm -
Vehiculos eléctricos / que funcionan con motores eléctricos....ovumenieiaenns 1 . ) 3 . L 8. No regsp:qtarclos I|rr||tes.de v:lomdad = lcmd:a;: 1 2 3 3 5
_ Vehiculos hibridos / que combinan dos o mas fuentes P?'G.. &Y qué aspectos harian que nunca se pla'ntease la cumpra' d.e un vehiculo eléctrico / . Mandar rruan'-:.a]:as,l’c~ atear por &l movi 1 2 3 - 5
de energia (por ejemplo, energla eléctrica y combustibles).. k] hibrido? ROTAR ORDEN DE APARICION (Posible respuesta miiltiple) 10. No respetar las sefiales de circulacion 1 2 3 5
o : . 11. Conducir después de beber alcohol 1 2 3 i s
— Sin diferencias [ los dos por igual........cccooeecnimniricsscscenens -
Ni delostd No me podria plantear la compra... 12. No utilizar sistemas de retencién infantil No
T TN AN s cmwnmiitcesmsws i w desplazo
.. si los precics son elevados [ mas caros que los vehiculos tradicionales. 1 1 2 3 4 5 a nifios
S e enel
P73, éY en qué medida se plantearia comprar alguno de estos vehiculos si tuvieran un precio - 5? Hener ung a.utonomna limitada ) = vehiculo
similar al de un vehiculo tradicional (con motor de gasolina o diésel)? /Respuestz nica por item] - si no hay suficientes puntos de recar'ga [ hay problemas en el repostaje............. 3 13. No descansar cada dos horas en los le_‘
— ... si el mantenimiento / averias son mas caras que los vehiculos tradicionales 4 trayectos largos 1 2 3 4 5 tr:rae::ztaos
- ... si notienen la suficiente potencia / no rinden en la carretera o largos
— ... porgue no me ofrecen confianza / fiabilidad .....coveeviveeeennns 6 14. No respetar |a distancia de seguridad 1 2 3 4 5
.. porque es algo novedoso / no estoy acostumbrado a esta tecnologia................. 7 15. Comer mientras conduce 1 2 3 4 5
.. si fallan en prestaciones ...........o.coeevevecrereneeenns 8 16. Dar cabezadas al volante 1 2 3 4 5
.. porgue no necesito un vehiculo / no me lo planteo .. 9

i POT A0S BN PAEICULAT i vissssusssssss s inssssess sinsviinsvsss s dosavanss saasssans siiin i vwavsanna assis
Otros (Especificar)

w1 || Seguro que si

+ |+| Probablemente si
w |w| Talvez

w2 Ima) Probablemente no
= [~ Seguro que no

@ [o| Nose

..vehiculos eléctricos / que funcionan con motores eléctricos T e MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
...vehiculos hibridos [/ que combinan dos o mas fuentes de —  Nocontesta
energia (por ejemplo, energia eléctrica y combustibles)
[A TODOS]
28 29 30
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