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1
DISTRIBUCIÓN 

DE LA MUESTRA



Universo:

Ámbito: 

Selección Muestra:

Método:

Cuestionario: 

Trabajo de campo (llamadas): 

Tamaño de la muestra:

6

• 

• 

• 

• 

• 

• 

Potencial: Población con potencialidad a adquirir un vehículo de ocasión.
Comprador: Individuos que han comprado un vehículo de ocasión hace menos   

Nacional

Muestreo aleatorio simple para todos compradores. 

(particular/efectivo):

Particular: Individuos que han comprado un vehículo de ocasión a un    

periodo no superior a un año.
Profesional: Individuos que han comprado un vehículo de ocasión a un    

periodo no superior a un año.

 Entrevista telefónica

Potencial (P): 346 individuos 
Compradores: 345 individuos

 - Compradores Profesionales (CP): 172 individuos
 - Comprador Particular (CV): 173 individuos

de dos años o tienen intención �rme de compra en un periodo no superior a un año.

Con cuotas especí�cas de sexo, edad, comunidad autónoma y p ti o de comprador 

particular hace menos de dos años o tienen intención �rme de compra en un   

profesional hace menos de dos años o tienen intención �rme de compra en un   

Estructurado y de una duración aproximada de 10 minutos.

28 de Febrero 2019 al 11 de Abril 2019

 691 individuos
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Compra por internet en plataforma digital

Tipología 1

Tipología 2
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Nivel de Con�anza: 

Error Máximo:

95% bajo la hipótesis p=q=0,50 

 ±3,73%  

Potenciales: ± 5,28%
Compradores: ± 5,27%

 - Profesionales: ± 7,47%
  - Particulares: ± 7,45%

A pesar del auge de las nuevas tecnologías los resultados no son muy diferentes a 
años anteriores y el mercado sigue siendo eminentemente presencial. Se aprecia 
que sólo un porcentaje muy bajo de personas compraron on line su vehículo de 
ocasión (VO). Concretamente, un 2% de los compradores efectivos lo hicieron 
mediante plataforma digital, mientras que un 4,8 % de los compradores futuros 

• 

• 

piensan comprar su VO a través de una plataforma digital. 

La distribución de tipología de los compradores se ajusta al diseño original de la muestra.

1



Distribución por edad

8

Los intervalos de edad de personas que compraron un VO a profesionales y a 
particulares mantienen una distribución muy similar a la anterior edición de la 
encuesta, ajustándose a los requerimientos previstos de la muestra.



Sexo de los encuestados

9

Prácticamente la distribución entre hombres y mujeres que compraron un VO 
también es equitativa, coincidiendo con los datos el año 2017.

1



Geográfco
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Las comunidades autónomas con mayor población, como Madrid, Andalucía, 
Cataluña, Comunidad Valenciana, agrupan los mayores porcentajes de encuestas. 
Estas cuatro autonomías acumulan el 60,9% del total de encuestas realizadas.

Distribución por CCAA
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Recordamos los datos de 2017 de Comunidad de Madrid (22,2%), Cataluña (15,0%), 
Andalucía (13,4%) y Comunidad Valenciana (10,4%).
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COMPRADORES

2



Marca del establecimiento de compra

14

Nuevamente los compradores acuden 

compra de su vehículo de ocasión. En 
este estudio se detecta un aumento 
ligero con respecto al estudio anterior 

en primer lugar Peugeot que acapara 

puesto es para la marca Mercedes-

ambos casos.

mayoritariamente a establecimientos 
con múltiples marcas al realizar la 

de 2017 y se sitúa en el 42,4%. 

Con respecto a las marcas,  destaca 

el 8,6% de las compras. El segundo 

Benz (6,6%), seguido de Opel (6,0%) 
y Ford y Renault con un 5,3% en 

2.1. LA COMPRA

COMPRADORES



Entrega de documentos

Primera opción de compra

15

La entrega de documentos se mantiene y, en términos generales, la mayoría de los 
puntos de venta especializados en vehículos de ocasión. De hecho, más del 90% 
entregan las garantías legales, contratos y facturas.

los compradores a profesionales y aumenta el porcentaje de compradores que han 

El mercado de vehículos de ocasión fue la primera opción de compra para el 78,4% 
de los encuestados,  ligeramente por debajo de los resultados obtenidos en 2017 
(80,9%).

En esta edición se añade la garantía comercial como documentación que reciben 

recibido el libro de mantenimiento en relación al año anterior.

 

Primera opción de compra

2

Datos 2017

91.1%

67.7%

92.3%

94.8%

61.9%

2.6%

-
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El 80,9 % de los compradores de VO a particulares a�rma que este mercado fue su primera 
opción de compra, mientras que en el caso de los compradores de VO a profesionales la 
cifra asciende al 72,7 %, cifras en ambos casos por debajo de las registradas en 2017.

Para el 75,6 % de los compradores futuros, el mercado de VO será su primera opción.

El factor “precio” y el “equipamiento en seguridad” son 

profesionales, seguido de “kilómetros del coche”. 

Los factores menos valorados por los compradores, 
tanto a profesionales como a particulares, son 
“Conectividad, Wi�”, “Baja emisión CO2” y “Promoción  
puntual especí�ca”.

 

 

 

 los factores más valorados por los compradores de VO a 

Tipología comprador I

Tipología comprador II

Importancia concedida a: Puntuación media (adquirido a profesional)



Factor determinante de la compra: 
Profesional vs Particular

17

En las valoraciones de los compradores a particulares, se pone por delante en 
primer orden de relevancia el “equipamiento de seguridad”, por delante del factor 
“precio” que iguala al factor “Kilómetros del coche” a la hora de determinar la 
importancia concedida por los compradores a particulares. 

 

Importancia concedida a: Puntuación media (adquirido a particular)

Motivos por los que no compró a un vendedor profesional

2



18

Los compradores se deciden antes a adquirir un vehículo de ocasión a un vendedor 
particular que a uno profesional. El principal motivo para no comprar a un vendedor 
profesional es la idea de que la compra va a resultar más cara que a un vendedor 
particular (51,4%).

En esta edición del estudio se ha añadido una nueva versión (Oferta muy buena) que 
alcanza un 13,3%. Sorprendentemente el factor “solidaridad” que el año anterior tenía 
cierto peso sobre el total, este año deja de ser un motivo por el que no se compra a un 
vendedor profesional.

La relación de amistad es el vínculo más común entre los compradores y los vendedores 
particulares (9,8%) y de manera creciente, el contacto del trabajo (8,7%).

Sin embargo, cuando se trata de una compra entre particulares desconocidos, el 
contacto se realiza fundamentalmente a través de internet (65,9%). Algo llamativo es 
que se detecta que desaparece el contacto por prensa o recomendación.

 
 

Para los compradores del vehículo de ocasión el factor precio es muy importante 
atendiendo a los resultados. Sin embargo, también se evidencia que la importancia 
ya no es absoluta, en tanto que existen compradores que sí estarían dispuestos a 
pagar un precio levemente superior.
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Disposición a la compra
 

dispuesto a comprar su vehículo a un vendedor profesional a un precio más alto 

vehículo de ocasión adquirido.

La mayoría de los compradores de vehículos a vendedores particulares no estaría 

para obtener mayores garantías (41,0%).

No obstante, un 34,0% de clientes encuestados estarían muy dispuestos o bastante 
dispuestos a pagar un precio superior a cambio de benefcios en las garantías del 

Disposición a pagar un precio mayor

2
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Reincidencia en la compra

Fidelidad al vendedor

Aumenta ligeramente el porcentaje de compradores que repiten la compra de vehículo 

Esta tendencia es más acentuada entre quienes con anterioridad han adquirido su 

 

 

de ocasión (57,7%) en relación al dato del año 2017. 

vehículo a un vendedor particular (60,1%), mientras que los compradores profesionales 
tienen en este aspecto una experiencia levemente más reducida (55,2 %). 

Nuevamente la �delidad al vendedor, entendida como la repetición de la compra 
con el agente anterior,  es reducida entre los compradores a profesionales (15,8%) 
y superior a los compradores a particulares (8,7%) habiendo aumentado en ambos 
casos con respecto a 2017.

En términos generales, la �delidad aumenta en comparación al año 2017, pasando 
del 8,4% al 12,41% de la actualidad. 

Reincidencia en la compra

* Muestra total compradores: 345 individuos

 Datos 2017

48,0%   40,5%

52,0%   58,9%
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Esta variación no tiene ninguna vinculación por la llegada de nuevos compradores 

 

 

sin experiencia previa en el mercado de los vehículos de ocasión, porque estas cifras 
consideran únicamente a compradores con experiencia previa en el mercado de VO.

Como se ve en el cuadro y en el grá�co el principal motivo de la escasa �delidad 
de los compradores a los agentes es “no encontrar el vehículo deseado” (42,5%). 

Fidelidad al vendedor

* Muestra total compraron un VO con anterioridad: 199 individuos

2

8.4%                                         90.3%                                         1.3%                     Datos 2017



Kilometraje del vehículo comprado
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En las respuestas que se han contabilizado en el estudio como “otras razones” 

compradores profesionales antes habían comprado a particulares y ahora han 
cambiado a profesional. Para los actuales compradores particulares, no repiten al 
mismo vendedor por ser el anterior un particular que ya no vende.

En términos globales se trata de un parque de vehículos antiguo, ya que el 62 
% de los coches comprados tiene más de 50.000 km. Los vehículos adquiridos 

particulares, destacando la cantidad de vehículos con menos de 50.000 km. en uno 
y otro caso.

predomina la situación en la que la no repetición es debida a que los actuales 

 

 

a profesionales tienen menos antigüedad que aquellos adquiridos a vendedores 

Motivos de la NO repetición
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En comparación a 2017 cabe destacar el rejuvenecimiento del parque de vehículos 
profesionales vendidos de menos de 50.000 km., +km. 0 en 2019 suma un 43,6 % y 
en 2017 sumaba un 25,7 % del total.

2
Kilometraje del vehículo comprado
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Solicitud de certi�cado o�cial de kilometraje

 

Los compradores no suelen solicitar el certi�cado o�cial del kilometraje. 
Concretamente, sólo un 36,2% de los compradores solicitó el certi�cado o�cial 
de kilometraje. Esta cifra de solicitudes fue superior en los compradores a 
Profesionales (41,9%) que en los compradores a Particulares (30,6%).  

Del 63,8% restante que no lo solicitó o no sabía que podía hacerlo, solamente el 
25,9% hubiera estado dispuesto a pagar por obtenerlo.

Solicitud de certi�cado o�cial kilometraje



Solicitud informe previo del vehículo ofrecido por la DGT

25

Los compradores a particulares son los que más habitualmente solicitan el informe 

solicitó el informe previo del vehículo ofrecido por la DGT siendo esta cifra superior 

estado dispuesto a pagar por obtenerlo.

previo del vehículo ofrecido por la DGT. Concretamente, el 46,4% de los compradores 

en los compradores a particulares (53,2%) que en los compradores a profesionales 
(39,5%).

Del 53,6% restante que no lo solicitó o no sabía que podía hacerlo, el 22,7% hubiera 

Hubiera estado dispuesto a pagar por obtenerlo *

2
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Solicitud de informe previo del vehículo ofrecido por la DGT

Hubiera estado dispuesto a pagar por obtenerlo *



Solicitud informe previo del historial del estado mecánico 
ofrecido por terceros

27

El 64,3% de los compradores no solicitó un informe previo del historial del estado 
mecánico ofrecido por terceros o no sabía que podía hacerlo. Tan sólo el 21,6% 

por terceros son muy similares entre compradores profesionales y p articulares. 
El 35,7% de los compradores solicitó el informe previo del historial del estado 

particulares (37,0%) que en los compradores a profesionales (34,3%).

hubiera estado dispuesto a pagar por obtenerlo.

Los datos de solicitud del informe previo del historial del estado mecánico ofrecido 

mecánico ofrecido por terceros siendo esta cifra superior en los compradores a 

 
Solicitud de informe previo del historial y estado mecánico del VO ofrecido por terceros

2
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Hubiera estado dispuesto a pagar por obtenerlo*
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Vehículos de uso compartido

 
 

servicios de vehículos compartido.
 

acelerado  la decisión de compra. 

Llama la atención que de los compradores de VO el 86,1% no ha usado nunca 

Del 13,6% restante, que sí ha utilizado estos servicios, un 91,57% asegura que no 
ha tenido ninguna infuencia en su decisión de compra y tan sólo en un 4,3% ha 

Ha usado alguna vez servicios de vehículo compartido

Ha tenido infuencia en la decisión de compra (*)

2



Presupuesto: Per�les
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2.2. FINANCIACIÓN Y PRESUPUESTO

Los compradores de VO suelen estar satisfechos con lo que les cuesta el vehículo. En el 

 

 
Los compradores de mediana edad son quienes más se ciñen a lo presupuestado. 
Concretamente atendiendo a las diferencias entre las edades de los compradores 

se detecta que las mujeres que sobrepasan el presupuesto son las de 36-45 años 

79,4% de los casos el gasto del vehículo adquirido coincide con la idea previa de la compra. 

Hay que destacar que este ajuste es más alto en el caso de los compradores a 
particulares (85,0%) que entre quienes compran a profesionales (73,8%).

Y son las mujeres las que ajustan más el presupuesto que los hombres (83,5% y 
76,7% respectivamente) si se tiene en cuenta el sexo de los compradores.

se observa que los de 45-55 años, tanto hombres como mujeres, son   quienes más 
se ciñen al presupuesto inicial (90,3 % y 84,8% respectivamente). Por otra parte, 

(12,5%) y en el caso de los hombres aquellos de 26-35 años (22,7%).



Presupuesto: Financiación
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Respecto a los datos de 2017, prácticamente se repite la diferencia de precios entre los 
vehículos comprados a particulares (más baratos), pasando de un 35,1% a un 32,4%, 
y profesionales (más caros) que estaba en 28,1% en 2017 y ahora está en un 27,3%.

que quienes compran a profesionales. El 32,4 % de los vehículos comprados a 
particulares tiene un precio inferior a 3.000 euros, mientras que sólo el 9,9% de los 

Sobre la �nanciación, los datos de la encuesta apuntan a que un 61,2%  de los 
encuestados ha �nanciado o va a �nanciar la compra de su vehículo en todo o más 
de la mitad de su coste, lo que supone un considerable aumento frente a la cifra de 
45,2 % que se registraba en 2017.

De estos datos se desprende que quienes compran a particulares gastan menos 

vehículos comprados a profesionales fueron a ese precio.

2

 Datos 2017

14,6%   35,1%

19,9%   25,9%

28,1%   24,3%

15,2%   7,0%

15,8%   3,2%

6,4%     4,3%



Presupuesto: Precio vs Kilometraje
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Aquellos que compran o comprarán su vehículo a profesionales, el 60% �nancia todo o 
más de la mitad del importe del vehículo, también por encima de la cifra de 2017 (44%).

En el caso de particulares, han �nanciado la compra más de la mitad del importe un 
58,5% de los compradores que �nanciaron.

Existe una correlación directa entre el precio del vehículo y el kilometraje del 
mismo. Así, los precios más altos corresponden a vehículos con menor kilometraje 
y cuanto más desciende el precio más se agrupa en  kilometrajes más altos. A modo 
de ejemplo, la mayoría de los VO con más de 100.000 km, un 74%, se vendieron por 
menos de 3.000 euros. 

El precio del VO también suele ser determinante para decidir �nanciarlo. De hecho, 
el 50% de los vehículos entre 10.000 euros y 15.000 euros son adquiridos con una 
�nanciación del 100%. Mientras que el 69,6 % de los vehículos entre 3.000 euros y 
6.000 euros se �nancia más de la mitad.

 

 Datos 2017

24,0%   5,0%

20.0%   42,5%

22,7%   17,5%



Valoración global
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2.3. VALORACIÓN

Los compradores de VO en general están satisfechos por la compra del vehículo 
y la evolución respecto a la satisfacción de compra del VO es creciente. Según 
la encuesta, la valoración general es muy positiva, dado que el 77,4% está ‘Muy 
o Bastante satisfecho’. Y solamente un 6,7% de los compradores aseguran que 
están ‘Poco o Nada Satisfechos’.

Valoración Global del Mercado del VO

2

25.6%                 39.9%                22.2%                   7.0%                  5.3%           Datos 2017
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En la valoración global del mercado de VO de 2019 con respecto a 2017, se observa 
un considerable aumento de la satisfacción (65,5% en 2017), así como el descenso 
de la insatisfacción (12,3 % en 2017).

Si tenemos en cuenta que los vendedores profesionales respecto a los particulares, 
se aprecia que hay más satisfacción de compra entre los que han adquirido un VO 
a particulares que a profesionales. Concretamente, los profesionales reciben una 
valoración del 70,9 % considerándose ‘Muy y bastante satisfecho’ la experiencia 
de compra. Con respecto a los vendedores particulares, cuya valoración es más 
elevada, 83,8 % con ‘Muy y bastante satisfecho’.

Y un 11 % se muestran insatisfechos (poco o nada satisfechos) con los vendedores 
profesionales, mientras que para los vendedores particulares esta valoración más 
negativa se reduce al 2,3 %.
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COMPRADORES 

POTENCIALES

3
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3.1. EXPERIENCIA

Experiencia: Información sobre el mercado del motor

Del total de compradores potenciales un 62,6% no tiene información sobre el mercado del 
motor en general. Lo que signi�ca una disminución respecto al año 2017 (65,6%).

mercado de vehículos de ocasión y ambos (72,3%), cifra inferior a la observada en 
el año 2017 (83,6%). 

En vehículos nuevos el porcentaje sube hasta el 26,9 % (frente al 16,4 % de 2017).

que utilizan los compradores potenciales, 
encontramos que un 11,7 % utiliza Revistas 
Especializadas en papel (16,7% en 2017) 
mientras que casi todos ellos (98,9 %) utilizan 

páginas especializadas, buscadores, redes 
sociales, etc.) ganando cuota con respecto al 
año 2017.

Se concentra el tipo de información en aquellos que poseen información del 

En cuanto a las fuentes de información 

internet en diferentes formatos (revistas o  

Tiene Información sobre el mercado del motor

COMPRADORES POTENCIALES
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3.2. PROPENSIÓN A LA COMPRA

Propensión a la compra

La propensión a la compra aumenta considerablemente desde 2017, pasando de 
un 17,6% a un 69,3 %. Los encuestados que a�rman que nunca comprarían un VO 
se sitúan en el 13,7%.

respecto al año 2017, predominando el precio y la falta de incentivos similares al 

Un 25 % de los potenciales que no comprarían un VO cambiaría de idea si existieran 
incentivos a la compra de VO, un 43,5 % no cambiaría de idea y un 31,5 % NS/NC.

Los principales motivos para no comprar un vehículo de ocasión cambian con 

plan PIVE (vehículos nuevos).

Propensión a la compra en el mercado del VO

Motivos NO compra VO

       Categorías Nuevas 2019 

3

38.3%                               35.8%                                 25.9%           Datos 2017

Datos 2017

2.84%

2.57%

2.93%

3.07%

-

-
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Lugar de compra

Respecto a dónde se adquiriría un VO, la �gura del vendedor profesional se vuelve 
a presentar como la alternativa más elegida en caso de concretar la compra 56,4% 
aumentando con respecto al año 2017. La opción internet como medio de compra 

En efecto, la con�anza en Internet como un medio de búsqueda de VO representa el 64,5%. 
Pero sólo como búsqueda y no para realizar la compra y mucho menos como medio de pago. 
La con�anza en el ámbito de internet es muy reducida y la descon�anza alcanza el 91,3%.

no es nada determinante pero sí continúa siendo el principal medio de búsqueda.
 

       Categorías Nuevas 2019 

Lugar de compra

Con�anza en internet como medio de búsqueda

49.0%                             33.2%                                               12.9%        Datos 2017



Prioridad de posesión de vehículo propio
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En general, los clientes potenciales dan mayor prioridad a la posesión de un vehículo 
propio, en todas las franjas de edad. Esta situación ha cambiado levemente para el total de 
Potenciales con respecto a 2017, descendiendo del 71,5% hasta el 65,3% este año.

Prioridad en la posesión de vehículo

¿Compraría y pagaría su vehículo a través de Internet, incluso sin verlo físicamente, sólo por foto?

3
Datos 2017

9.9%

89.0%

1.1%



Uso de servicios de vehículo compartido

42

 

Los potenciales compradores mayoritariamente nunca han usado un vehículo 
compartido. Del total del mercado de compradores potenciales un 81,2% nunca ha 
usado vehículos de servicio compartido frente a un 18,8% que sí. Esta situación no ha 
variado sustancialmente frente a los datos de 2017 (84,8% y 15,2% respectivamente).

Pero además, destaca que un 71,4% estaría entre poco o nada dispuesto al uso de 
vehículo compartido como alternativa a la compra de vehículo propio.
 
 

Ha usado alguna vez servicios de vehículo compartido

En qué grado está dispuesto a su uso como alternativa a la compra



Valoración Global
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3.3 VALORACIONES

En este estudio se detecta un descenso de la valoración de los potenciales 

que presentan una opinión “neutral” (ni positiva ni negativa).

compradores del mercado VO. Un 35,6% de los compradores potenciales tiene una 
opinión bastante o muy positiva del mercado VO. Esta valoración desciende con 
respecto al 2017 (49%) en parte por la subida de la valoración negativa o poco 
positiva (de un 8,5 % en 2017 a un 10,1 % en 2019) y  también por un posicionamiento 
más neutral de los encuestados, pasando del 42,5 % en 2017 a un 54,3% en 2019 

Según la disposición de compra, desciende la buena opinión del VO para los 
posibles compradores, en comparación a los resultados de 2017, y se mantiene el 
mayor porcentaje de valoración en la posición media.

Valoración global del mercado del VO (Compradores Potenciales)

3

13.0%                        36.1%                 42.5%     5.1%                 3.4%       Datos 2017

Datos 2017

61.6% 13.0%

34.6% 65.2%

3.8% 21.7%
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PARQUE DE 

VEHÍCULOS

4



Características del vehículo

46

4.1. GENERAL

 

particular o potencial).

 

Cinco marcas concentran el 40,9% del parque de vehículos de los individuos 
que conducen turismos y que componen la muestra.

Peugeot aparece como la marca más utilizada, seguida de Citroen y Renault. 
También coincide la marca más utilizada por tipo de comprador (profesional, 

Top 5 turismo: Vehículo Actual en 2019

PARQUE DE VEHÍCULOS
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El parque de vehículos presenta una ligera renovación que se observa sobre todo 

antigüedad inferiores. De todos modos el parque sigue siendo antiguo. Con una 

  

los 4 años.

en los vehículos de más de ocho años, en comparación con los resultados de 2017 
(pasa de un 51,1 % a un 44%). También aumentan los porcentajes de intervalos de 

antigüedad mayor a 4 años encontramos un 64,3 % de los vehículos, si bien, este 
porcentaje es inferior al de 2017 (69,4%). 

El 43,9% de los vehículos superan los 8 años. (51,1 %  en 2017). Cuando se establecen 
comparaciones entre compradores a vendedores profesiones y p articulares, se 
aprecia que los segundos poseen vehículos más antiguos donde un 85,9% supera 

Además, el 55,4%z del parque consume gasoil como carburante, mientras que tan 
solo el 3% utiliza fuentes alternativas a la gasolina y al diésel.

Tipología del vehículo actual: Antigüedad

4

9.7%                   6.8%                 10.5%       18.3%               51.1%      3.7%        Datos 2017
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Tipología del vehículo actual: Carburante

34.7%                     62.0%                          1.5%              0.1%             1.5%       Datos 2017
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4.2. REVISIONES

Posventa

Talleres o�ciales y no o�ciales son los más utilizados para realizar las revisiones 
rutinarias. Los compradores a profesionales reparten los mayores porcentajes 
entre talleres o�ciales y no o�ciales, mientras que los compradores a particulares 
son más propensos a llevar su vehículo a talleres no o�ciales (46,7%). 

Destaca también en este �po de comprador la realización de las revisiones ru�narias por 

“Uno mismo” el 7,2 %, así como la opción “lo compro en grandes superfcies y me lo cambian 

gratuitamente” , con un 6,6%. 

Lugar donde realiza revisiones rutinarias

4

7.7%           30.4%         53.3%       3.9%          0.1%           *               2.0%            2.5%          Datos 2017
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Un 83,5% de los conductores señalan los talleres como los lugares donde hacen las 

revisiones ru�narias de sus vehículos teniendo un peso mayor los talleres no o�ciales 

(41,7%).

Como se aprecia en el siguiente cuadro, existe una relación entre el �po de comprador del 

vehículo y el lugar donde se realizan las revisiones asociadas a la garan�a.

 

 

En el caso de las reparaciones asociadas a la garan�a, se man�ene la misma tendencia que 

en las revisiones ru�narias, es decir,  acudir a talleres no o�ciales (45,8%).

Esto �ene que ver fundamentalmente con la an�güedad del vehículo: a mayor an�güedad 

el vehículo (ya no �ene garan�a) se acude mayoritariamente a un taller no o�cial o bien 

las realizan los propios individuos.
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4



Etiqueta Medioambiental

Vehículo Híbrido / Eléctrico
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4.3. MEDIO AMBIENTE

El Medio Ambiente y la E�queta Medioambiental son apartados que se introducen 

por primera vez en el Libro Blanco del Vehículo de Ocasión realizado por Ganvam para 

observar la evolución de este indicador. En este apartado de la encuesta se le preguntó a 

los encuestados si su vehículo tenia e�queta medioambiental y de qué �po es la e�queta 

medioambiental. 

La siguiente pregunta era si los vehículos de los encuestados tenían restricciones de 

movilidad por problemas de contaminación y emisión de CO2 en la ciudad donde residen. 

Los encuestados que contestaron que �enen restricciones de movilidad corresponden en 

su mayoría a Madrid (77%) y el resto (23%) a Cataluña (concretamente a Barcelona) donde 

actualmente existe restricción de acceso en los centros de esas ciudades.

Precisamente, se ha detectado que las personas que contestaron que �enen e�queta Azul 

Cero Emisión o Eco (Verde y Azul) son precisamente de alguna de estas ciudades

Esta edición del Libro Blanco del Vehículo de Ocasión introduce una nueva sección también dedicada al 

vehículo híbrido/ eléctrico. A los encuestados se les preguntó si tenían intención de cambiar a uno de estos dos 

vehículos y casi todos responden que “Si, es muy probable” que cambien a vehículo híbrido o eléctrico. Estos 

encuestados son de aquellas ciudades donde hay restricciones de tráfico (Madrid y Barcelona). 

.
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Los mo�vos por los que no cambiarían a vehículo híbrido/ eléctrico son fundamentalmente 

el elevado precio, porque acaban de cambiar de vehículo o por problemas de autonomía.

Cambio vehículo híbrido / eléctrico

Motivos por los que NO cambiarán a híbrido / eléctrico

4
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PERCEPCIÓN 

GENERAL

5



Opinión general sobre el mercado del Vehículo de Ocasión

56

Se introduce en esta sección en la que se pregunta a los encuestados por el grado 

encuestados.

de acuerdo dos nuevas a�rmaciones las preguntas ‘si merece la pena comprar un 
VO por la diferencia de precio con un vehículo nuevo’ y ‘si el vendedor de VO ofrece 
la misma con�anza que el vendedor de un vehículo nuevo’. Destaca en la pregunta 
‘si merece la pena comprar un VO por la diferencia de precio con un vehículo nuevo’ 
que un 25,3% está bastante de acuerdo y un 23,5% totalmente de acuerdo.

En el caso de la otra pregunta: ‘si el vendedor de VO ofrece la misma con�anza que 
el vendedor de un vehículo nuevo’, los encuestados responden tímidamente con 
un algo de acuerdo en un 11,3%, siendo la respuesta que ofrecen la mayoría de los 

PERCEPCIÓN GENERAL

Datos 2017

3.6%

4.2%

3.3%

2.4%

2.9%

3.6%

*

*
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Las a�rmaciones mejor valoradas (puntuación sobre 5) se re�eren a:

Amplitud de oferta (4,17)
Saben dónde acudir en caso de que quiera un VO (3,94) 
Imagen del mercado español (3,72).

Por otra parte, las peor valoradas son las referentes a:

Las garantías (2,39)
Las condiciones ofrecidas por  aseguradoras y �nancieras (2,87).
Con�anza del vendedor  VO (2,86)

• 

• 

• 

• 

• 

• 

5



Compra de vehículo matriculado fuera de España
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Si atendemos a la tipología de compradores, las principales características que 

En términos generales los compradores a profesionales y p articulares tienen 

profesionales en comparación a 2017).

Mejora la opinión sobre la oferta, porque la consideran amplia y variada.

Se mantiene baja la valoración de las facilidades de compra (en línea con 2017), 

Gana en con�anza el vendedor profesional y también las condiciones de 
aseguradoras y �nancieras en relación a los compradores particulares y los 

Tanto en profesionales como particulares, los consumidores tiene claro dónde 

VO matriculado fuera de España con un 53,5%, 48,6% y 61,0% respectivamente.

Y de todos ellos, los compradores potenciales se muestran menos dispuestos a 
adquirir un VO matriculado fuera de España (30,1%), los compradores a particulares 
no lo comprarían en un 48,6% y los compradores a profesionales un 53,5%.

se observan son:

una mejor valoración que los compradores potenciales (cambia la perspectiva de 

La diferencia de precio es predominante en compradores a particulares.

así como las garantías del VO en comparación a uno nuevo.

potenciales.

acudir en caso de adquirir un VO.

 

En términos generales tanto los compradores  a profesionales como a particulares 
como los clientes potenciales se muestran más negativos a la hora de adquirir un 

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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Compraría un VO matriculado fuera de España

5
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TENDENCIAS
6
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6.1. TENDENCIA DE COMPRA
Comparativa años 2006-2019

Si comparamos de 2006 hasta los datos de los encuestados de la actualidad se 
aprecia que la cantidad de compradores “novatos” y  “experimentados” está 

Desde el año 2006 hasta el 2010 los compradores experimentados aumentan 
progresivamente. Después, en el año 2013 sufren una disminución  que alcanza un 
punto de estabilización en 2015 y estabiliza el crecimiento hasta 2019.

cambiando en los últimos años. Se podría hablar de un cambio de tendencia.

 

Reincidencia en la compra

Fidelidad con el vendedor

TENDENCIAS
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Respecto a la fdelidad del comprador se detecta que la tendencia de los compradores 
a no repetir con el vendedor disminuye por primera vez aunque sigue siendo 
importante. Actualmente alcanza al 87,7%. Por el contrario, el porcentaje de fdelidad, 
los que repiten vendedor, muestra un aumento que este año llega al 12,3%.  

En esta edición de 2019, el 80% de las compras se han ajustado al presupuesto, lo 
que signifca un aumento en relación al último año y volver al ratio de 2014/2015. 
También se aprecia que las compras que no se ajustan al presupuesto inicial bajan 
ligeramente.

Ajuste al presupuesto

6
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6.2. TENDENCIAS DE COMPRADORES 

POTENCIALES
 

No se aprecian cambios en el conocimiento de los compradores potenciales sobre el 

mercado de VO. Los compradores potenciales man�enen la tendencia de la serie histórica: 

Más del 65% a�rma que no �ene información de ningún �po sobre el mercado de VO.

Los datos sobre aquellos clientes que sí �enen algo de información sobre el mercado, 

re�eja dos situaciones: por un lado, la información de los vehículos de ocasión desciende, 

situándose en el 73 %. Por otro lado, la información de vehículos nuevos aumenta más 

que la de los VO.

En general, lo que sí se aprecia es que aumenta la información sobre el mercado de motor.
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Destaca el incremento a la disposición de compra de un VO. El 68,8 % afrma no tener 

ningún inconveniente, muy por encima del úl�mo resultado. Esta variación es signifca�va 

del cambio de imagen que está adquiriendo el mercado de VO.

Al mismo �empo, también se detecta que se reduce el porcentaje de personas que nunca 

comprarían un VO alcanzando su nivel más bajo histórico (13,6%).

 

Información previa a la compra

Propensión a la compra

6
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6.3. 

6.4. 

TENDENCIAS DE PARQUE  

DE VEHÍCULOS

TENDENCIAS: FUENTES DE 

INFORMACIÓN/INTERNET

 

• 

• 

• 

• 

El parque de vehículos en España sigue siendo an�guo. Si bien en 2019 aumenta la 

can�dad de vehículos con menos de dos años (18,2%) y también se reducen los vehículos 

de más de 8 años.

Por su parte,  aumentan los vehículos entre 3 a 4 años, así como los que �enen entre 4 y 

8 años que pasan del 18,3% en 2017 al 20,3% en 2019. 

La relevancia que Internet �ene en la vida co�diana de las personas también se ha 

trasladado al mundo de los vehículos, entendiendo por internet toda la información que 

se puede encontrar en la red. A la red acuden a informarse a través de:

Revistas especializadas en Internet.

Internet en general.

Páginas de Internet especializadas.

Redes sociales.

Esta fuente de información está aumentando considerablemente en los úl�mos años y 

resulta la mayor fuente de información para los encuestados. El crecimiento del trá�co 

de información por internet ha desplazado al papel en cuanto a fuente de información. 
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De hecho, las revistas en papel y centros especializados, en terreno frente a la pierd

información proporcionada por amistades/ familiares.

 

Los encuestados muestran una gran con�anza en Internet a la hora de encontrar 

información del mercado de motor, ya sea para nuevo, de VO profesional o VO par�cular. 

 

Fuentes de información

Confanza en internet

6
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6.5. TENDENCIAS: VALORACIÓN DEL 

MERCADO VO

La valoración global de los compradores DE VO con�núa siendo posi�va (77,4%). Además, 

sube con respecto al año anterior, al �empo que mejora la cuan�a de valoraciones nega�vas. 

Quienes compran a un profesional �enen una valoración posi�va ligeramente más baja que 

la opinión global (70,9%). Sin embargo, también aumenta con respecto al año anterior. Las 

valoraciones nega�vas son menores y bajan al (11,0%) similar nivel al de 2015.

Los compradores potenciales, por el contrario, empeoran la valoración posi�va con respecto 

a la de 2017, se muestran más indiferentes y sube dos puntos la valoración nega�va.  

 



69

En esta edición 2019 sigue elevado el grado de acuerdo respecto a la variedad que ofrece 

el mercado de VO, las facilidades de compra y a dónde deben dirigirse. También en esta 

edición está bien valorada la nueva categoría introducida en 2019 de “Merece la pena 

comprar un VO por la diferencia de precio respecto a un coche nuevo”.

La disminución más signi�ca�va se produce respecto a las garan�as en comparación con 

los vehículos nuevos y las condiciones de los aseguradores y �nancieras. Ambas bajan por 

tercer año consecu�vo. Se aprecia de manera destacada la buena valoración que ob�ene 

la imagen del mercado de VO que sigue subiendo.

6
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CONCLUSIONES

7
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7.1. CLIENTES COMPRADORES

• 

• 

• 

• 

El VO, la primera opción de compra para siete de cada diez

 nSeis de cada diez compradores repite

Los que compran a profesional pre�eren el mul�marca

Internet, el principal canal de búsqueda 

Entre las conclusiones que se desprenden de las encuestas de esta edición del Libro 

Blanco del Vehículo de Ocasión respecto a los clientes se aprecia que los compradores 

de vehículos a profesionales acuden mayoritariamente a establecimientos con múl�ples 

marcas, situándose en el 42,4%.

También se aprecia, como se ha visto en este estudio, que se man�ene la entrega de 

documentos y, en términos generales, la mayoría de los establecimientos especializados 

en ventas de VO –más del 90%- entregan las garan�as legales, contratos y facturas. 

Concretamente, un 92,1 % recibe la garan�a comercial. 

Para el 76,9% de los compradores el Vehículo de Ocasión fue su primera opción. Para los 

compradores de VO a par�culares, esta cifra asciende a 80,9%.

Además, el precio con�núa siendo un factor determinante en este mercado, aunque 

las condiciones del vehículo cobran mayor importancia. Los factores incorporados en la 

anterior “conec�vidad WIFI” y “baja emisión CO2” siguen teniendo una valoración baja,  

ocupando los dos úl�mos puestos tanto para profesionales como para par�culares.

Por otra parte, la relación de amistad es el vínculo más común entre los compradores y los 

vendedores par�culares conocidos (9,8%) y  medida un vínculo familiar (4,6%) en menor

Cuando se trata de una compra entre par�culares desconocidos, el contacto a través de 

Internet �ene la mayor relevancia, alcanzando un 65,9%.

Además, del estudio se aprecia que cerca de un 60%, hasta un 57,7% de compradores 

repiten la compra de un vehículo de ocasión, aumentando respecto al año 2017. Esta 

tendencia se acentúa entre quienes han adquirido anteriormente su vehículo a un 

vendedor par�cular (60,1%), mientras que los compradores a profesionales �enen en este 

ámbito una experiencia más reducida (55,2%).

CONCLUSIONES
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Todavía se aprecia que la �delidad al vendedor es baja entre los compradores a 

profesionales (15,8%) aunque aún menor entre los compradores a par�culares (8,7%).

En términos globales se trata de un parque de vehículos an�guo: el 62,9% �enen más de 

50.000 km. En este tramo, los vehículos adquiridos a profesionales son menos an�guos 

(34,2%) que aquellos adquiridos a vendedores par�culares (79,8%).

El presupuesto inicial se ajusta más en el caso de los compradores a par�culares (85,0%) 

que entre quienes compran a profesionales (73,8%).

La mayoría de los compradores de vehículo a profesionales que �nancian sus vehículos en 

más de la mitad del importe se sitúa en el 63,4 %, lo que signi�ca un aumento respecto al 

año 2017 (44,0%). Mientras que un 66,4% compra sin �nanciación.

La valoración del mercado de VO man�ene unos niveles posi�vos, donde más del 77,4%  

de los compradores lo valoran muy posi�vamente. En de�ni�va, se observa una evolución 

posi�va de la percepción del mercado de VO de 2017 a 2019.

La propensión a la compra se dispara

El vendedor profesional gana protagonismo

Ocho de cada diez nunca ha hecho uso del carsharing 

Los clientes compradores potenciales cada vez disponen de menos información sobre el 

mercado del motor. Del total de compradores potenciales un 62,6% no �ene información 

sobre el mercado del motor en general, lo que signi�ca una disminución respecto al año 

2017 de tres puntos porcentuales (65,6%). 

También se aprecia que se concentra el �po de información en aquellos que poseen 

información del mercado de vehículos de ocasión y ambos (72,3%), aunque esta cifra es   

inferior en casi diez puntos porcentuales respecto a la observada en el año 2017 (83,6%). 

En vehículos nuevos el porcentaje sube hasta el 26,9 % frente al 16,4 % de 2017.

En cuanto a las fuentes de información que u�lizan los compradores potenciales, 

encontramos que un 11,7 % u�liza Revistas Especializadas en papel (16,7% en 2017). 

Mientras que la mayoría de ellos (98,9 %) u�lizan internet en diferentes formatos (revistas 

7.2. CLIENTES COMPRADORES POTENCIALES

• 

• 

• 

7
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o páginas especializadas, buscadores, redes sociales, etc). Esta fuente de información 

gana cuota con respecto al año 2017.

También se aprecia que entre los clientes potenciales la propensión a la compra aumenta 

considerablemente desde 2017, pasando de un 17,6% a un 69,3 %. Los encuestados que 

a�rman que nunca comprarían un vehículo de ocasión únicamente representan un 13,7%.

Los principales mo�vos para no comprar un VO cambian con respecto al año 2017 y 

predominan el precio y la falta de incen�vos similares al plan PIVE (vehículos nuevos). 

Además, se aprecia que aunque un 43,5 % no cambiaría de idea si exis�eran incen�vos 

a la compra de VO y un 31,5 % no sabe/no contesta, un 25 % de los potenciales que no 

comprarían un VO sí cambiaría de idea.

La �gura del vendedor profesional se vuelve a presentar como la alterna�va más elegida en 

caso de concretar la compra con un 56,4%. Pero además esta cifra  aumenta con respecto 

al año 2017. La opción internet como medio de compra no es nada determinante pero sí 

con�núa siendo el principal medio de búsqueda. De hecho, la con�anza en Internet como 

un medio de búsqueda de VO representa el 64,5% pero sólo como búsqueda y no para 

realizar la compra. Mucho menos como medio de pago ya que la con�anza en este ámbito 

es muy reducida y la descon�anza alcanza el 91,3 %.

Por otra parte, si atendemos a las prioridades de los compradores potenciales, en general, 

los clientes potenciales dan mayor prioridad a la posesión de un vehículo propio en todas 

las franjas de edad. Esta situación ha cambiado levemente para el total de potenciales 

compradores con respecto a 2017. Desciende casi 10 puntos pasando del 71,5% hasta el 

65,3% de este año.

Del total del mercado de compradores potenciales un 81,2% nunca ha usado vehículos de 

servicio compar�do frente a un 18,8% que sí. Esta situación no ha variado sustancialmente 

frente a los datos de 2017 (84,8% y 15,2% respec�vamente). Destaca que un 71,4% estaría 

entre poco o nada dispuesto al uso de vehículo compar�do como alterna�va a la compra 

de vehículo propio.

Un 35,6% de los compradores potenciales �ene una opinión bastante o muy posi�va del 

mercado del vehículo de ocasión. Esta valoración desciende con respecto al 2017 (49%) 

en parte por la subida de la valoración nega�va o poco posi�va (de un 8,5 % en 2017 a 

un 10,1 % en 2019) y también por un posicionamiento más neutral de los encuestados,   
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que pasan del 42,5 % en 2017 a un 54,3% en 2019 en una opinión “neutral” (ni posi�va 

ni nega�va).

Según la disposición de compra, desciende la buena opinión del vehículo de ocasión para 

los posibles compradores, en comparación a los resultados de 2017, y se man�ene el 

mayor porcentaje de valoración en la posición media.

          

Cinco marcas concentran el 41% del mercado

El VO, una palanca para impulsar el rejuvenecimiento del parque

Los usados de tecnologías alterna�vas representan el 3%

Cinco marcas concentran el 40,9% del parque de vehículos de los individuos que 

conducen turismos y q ue componen la muestra. La marca más utilizada es Peugeot, 

seguida de Citroen y Renault. También coincide la marca más utilizada por tipo de 

comprador (profesional, particular o potencial). 

En este último estudio se detecta que el parque de vehículos presenta una ligera 

renovación que se aprecia sobre todo en los vehículos de más de ocho años, en 

comparación con los resultados de 2017 (pasa de un 51,1 % a un 43,9%). También 

aumentan los porcentajes de intervalos de antigüedad inferiores. El parque sigue 

siendo antiguo aunque el porcentaje ya es inferior al de 2017 (69,4%). Con una  

antigüedad mayor a 4 años encontramos un 64,2 % de los vehículos, si bien, el 43,9% 

de los vehículos superan los 8 años (51,1 %  en 2017).

Cuando se establecen comparaciones entre compradores a vendedores profesiones 

y particulares, se aprecia que los compradores a particulares poseen vehículos más 

antiguos donde un 85,9% supera los 4 años.

El 63% del parque consume gasoil como carburante, mientras que tan sólo el 3% 

utiliza fuentes alternativas a la gasolina y al diésel.

7.3. PARQUE DE VEHÍCULOS

• 

• 

• 

7
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7.4. PERCEPCIÓN GLOBAL DEL MERCADO

Las mejores valoraciones del Mercado se re�eren a amplitud de oferta, conocimiento 
de dónde acudir en caso de que quiera un vehículo de ocasión y sobre la imagen 

Las peor valoradas son las que se re�eren a las garantías, las condiciones ofrecidas 
por aseguradoras y �nancieras y sobre la con�anza con el vendedor de vehículos 

Según la tipología de compradores, las principales características que se observan 

Los compradores  a profesionales y p articulares tienen una mejor valoración 

comparación a 2017).

Mejora la opinión sobre la oferta (amplia y variada)

Se mantiene baja la valoración de las facilidades de compra (en línea con 2017), 

Gana en con�anza el vendedor profesional y también las condiciones de 
aseguradoras y �nancieras en relación a los compradores particulares y los 

Tanto en profesionales como particulares, los consumidores tiene claro dónde 

del mercado español.

de ocasión.

sobre la valoración que se tiene del mercado son:

que los compradores potenciales (cambia la perspectiva de profesionales en 

La diferencia de precio es predominante en compradores a particulares.

así como las garantías del VO en comparación a uno nuevo.

potenciales.

acudir en caso de adquirir un VO.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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1 - Reincidencia en la compra (compradores)

2 - Fidelidad al vendedor (vendedores)
 

3 -Ajuste al presupuesto (compradores)
 

COMPARATIVA 2006-2019
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4 -Información previa (potenciales)
 

5 - Propensión a la compra (potenciales)
 

 
6 - Confanza en internet (potenciales)

7
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7 - Fuente de información (potenciales)
 

 
 

8 - Compradores que han fnanciado su vehículo
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9 - Relación de los kilómetros del vehículo con relación a la antigüedad del mismo

10 - Comparativa de la forma de pago según la comunidad autónoma

La comunidad autónoma en el que más porcentaje se compra con �nanciación es 
Canarias con un 45,5%. Por el contrario, en Asturias y Navarra el 100% se compra 
sin �nanciación.
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