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Sobre el estudio
Introducción

Para la edición 2022 de este estudio se encuestaron a más de 26,000 consumidores de 25 países de todo el mundo.

América del Norte Muestra

Canadá (CA) 1,005

México (MX) 1,003

Estados Unidos (US) 1,031

Europa, Medio Oriente 
y África (EMEA)

Muestra

Austria (AT) 1,042

Bélgica (BE) 1,046

República Checa (CZ) 1,006

Francia (FR) 1,005

Alemania (DE) 1,507

Italia (IT) 1,003

Polonia (PL) 1,007

Rumania (RO) 846

Sudáfrica (ZA) 1,011

España (ES) 1,013

Reino Unido (GB) 1,506

Asia-Pacífico Muestra

Australia (AU) 1,027

China (CN) 1,022

India (IN) 1,006

Indonesia (ID) 1,001

Japón (JP) 1,000

Malasia (MY) 1,005

Filipinas (PH) 1,007

República de Corea (KR) 1,012

Singapur (SG) 1,015

Tailandia (TH) 1,004

Vietnam (VN) 1,017

Metodología del estudio
El estudio se realizó a través de una 
metodología de panel en línea, en la que, 
vía correo electrónico, se invitó a los 
consumidores en edad de conducir a 
completar el cuestionario, traducido a los 
idiomas locales.

Nota: La ‘muestra’ representa el número de encuestados 
en cada país.



Distribución de la muestra - México

Introducción

55 o más

18-3441%

22%

37%
35-54

49%

51%
86%

Urbana

Suburbana
12%2%

Rural

Grupos de edad Género Zona de vivienda

En algunas páginas, la suma de los porcentajes puede no 
sumar el 100% debido al redondeo.

Tamaño de la muestra: n=1,003
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Tecnologías avanzadas



Tecnologías avanzadas

Los consumidores están dispuestos a pagar más, aunque hasta cierto límite, para que sus automóviles cuenten con acceso a las 
tecnologías avanzadas.
Disposición a pagar por las tecnologías avanzadas:

18% 15% 13% 7% 7%

46%

30%
48%

30%
47%

25%

36%

27%

40%

31%

11%
19% 13%

23%
16%

Tecnologías de
infoentretenimiento

Tecnologías autónomas Tecnologías de
conectividad

Tecnologías de motor
alternativas

Tecnologías de seguridad

No pagaría más Menos de 10,000 pesos De 10,000 pesos a menos de 50,000 pesos 50,000 pesos o más

P3. ¿Cuánto más estaría dispuesto a pagar por un vehículo que tenga cada una de las tecnologías enumeradas a continuación?
Tamaño de la muestra: n=950



Tecnologías avanzadas

Más de tres cuartas partes de los consumidores están dispuestos a compartir sus datos personales, si ello contribuye al mantenimiento 
del vehículo, a la seguridad vial y al ahorro de tiempo y dinero.
Interés (algo/muy interesado) en un vehículo conectado, si proporciona beneficios relacionados con:

62%

65%

67%

69%

74%

74%

75%

77%

78%

79%

81%

Ofertas especiales de productos y servicios no automovilísticos relacionados
con su viaje o destino

Acceso a estacionamientos cercanos

Actualizaciones por aire (over-the-air) del software del vehículo

Recibir un descuento por el acceso a una conexión Wi-Fi en su vehículo

Previsiones de costes de mantenimiento con base en sus hábitos de manejo

Sugerencias sobre rutas más seguras

Sugerencias personalizadas sobre las opciones para minimizar los gastos
de servicio

Actualizaciones sobre el tráfico y sugerencias de rutas alternativas

Plan de seguro del vehículo personalizado/optimizado

Actualizaciones para mejorar la seguridad vial y evitar posibles choques

Actualizaciones de mantenimiento e informes sobre el estado del vehículo

P34. ¿Hasta qué punto le interesan los siguientes beneficios de un vehículo conectado, si ello supusiera compartir sus propios datos personales y los de su vehículo/operación con el 
fabricante o con un tercero?
Tamaño de la muestra: n=931



El enfoque está en la tecnología: 
La electrificación de los vehículos



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

La mitad de los consumidores sigue prefiriendo los vehículos con motores convencionales. ¿Estamos avanzando, tan rápido como es 
necesario, hacia un futuro de movilidad eléctrica?
Tipo de motor para su próximo vehículo:

58%
28%

10%
3%

2%

Gasolina/Diésel

Vehículos híbridos 
eléctricos (HEV)

Vehículos eléctricos 
de bateria (BEV)

Otros

Vehículos híbridos eléctricos 
enchufables (PHEV)

Nota: ‘Otros’ incluye tipos de motores como de gas natural comprimido, de etanol y de pilas de combustible de hidrógeno; no se han tenido en cuenta las respuestas ‘no sé’.
P25. ¿Qué tipo de motor preferiría para su próximo vehículo?
Tamaño de la muestra: n=902



No hay gran diferencia entre los que pretenden adquirir un vehículo eléctrico y los que pretenden adquirir un vehículo de combustión 
interna, respecto a lo que esperan pagar por su próximo vehículo (es decir, menos de 750,000 pesos).
Rangos de precios en los que los consumidores prefieren comprar su próximo vehículo:

En general Gasolina
(Gasolina + Diésel)

Eléctrico
(HEV+PHEV+BEV)

36% 20%

37% 41%

17% 25%

8% 8%

2% 2%

0%

1%

1%

2%

30%

38% 88% 89% 87%

20%

8%

2%

1%

2%

Menos de 300,000 pesos

De 300,000 pesos a menos
de 500,000 pesos

De 500,000 pesos a menos
de 750,000 pesos

De 750,000 pesos a menos
de 1 millón de pesos

De 1 millón de pesos a
menos de 1.5 millones de pesos

1.5 millones de pesos o
más

No sabe/no está seguro

El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

P21. ¿En cuál de los siguientes rangos de precios comprará su próximo vehículo? (Por favor, indique lo que esperaría pagar después de cualquier descuento y/o incentivo que 
pudiera estar disponible).
Tamaño de la muestra: Total=931; Gasolina=519; Eléctrico=369



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

El interés de los consumidores por los vehículos eléctricos (VE) se centra en la percepción de que el costo del combustible será 
significativamente menor y de que su uso ayudará a combatir el cambio climático.

69%
Menores costos
de combustible

69%
Preocupación
por el cambio
climático/
reducción de
emisiones

48%
Preocupación por
la salud personal

38%
Mejor experiencia
de manejo

36%
Menos mantenimiento

21%
Incentivos
gubernamentales/
programas de estímulo

19%
Posibilidad de impuestos
adicionales/ gravámenes
aplicados a vehículos
de combustión interna

P26. Por favor, clasifique los siguientes factores, en función de su impacto en su decisión de adquirir un vehículo eléctrico (de mayor a menor).
Tamaño de la muestra: n=369



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

Sin embargo, casi la mitad de los interesados en los vehículos eléctricos se replantearía su decisión de compra si el precio de la 
electricidad fuera similar al de los combustibles fósiles.
La decisión de comprar un vehículo eléctrico  cambiaría si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera un precio similar al de los combustibles fósiles 
actuales.

7%

42%

51%

Señaló no estár
seguro (no saben).

Dijo que seguiría estando muy interesado en adquirir un vehículo
eléctrico, incluso si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera
el mismo precio que los combustibles fósiles actuales.

Aseguró que se replantearía
su decisión de adquirir un
vehículo eléctrico.

P30. ¿Cambiaría su decisión de comprar un vehículo eléctrico si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera un precio similar al de los combustibles fósiles actuales?
Tamaño de la muestra: n=113



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

7 de cada 10 consumidores interesados planean cargar sus vehículos eléctricos a través de estaciones de carga públicas, ya que no están 
seguros de cómo instalar una fuente de carga en casa.

Razones para no cargar el vehículo eléctrico en 
casa:

Espera cargar el vehículo eléctrico, con más 
frecuencia, en:

Con la intención de cargar los vehículos 
eléctricos en casa, a través de:

2%

1%

El costo de la instalación de
una estación de carga privada

en casa es prohibitivo

No hay posibilidad de instalar
un cargador para vehículos

eléctricos en casa

No está interesado en instalar
una estación de carga privada

en casa

No lo sé

Otros

9%

14%

20%

54%
No está seguro de cómo

instalar un cargador para
vehículos eléctricos en casa

La calle/
estación
de carga
pública

Otros
4%

Casa
15%

Trabajo
10%

72%

47%

12%

35%

6%

Conectar
a la red
eléctrica
normal

Conectarse
a una fuente
de energía
alternativa

Ambos No lo sé

P27. ¿Dónde piensa cargar su vehículo eléctrico con 
más frecuencia?; P28. ¿Cómo piensa cargar su vehículo 
eléctrico en casa? ¿Cuál es la principal razón por la que 
no piensa cargar su vehículo eléctrico en casa?
Tamaño de la muestra: n=113 [P27]; 17 [P28]; 96 [P29]

Siguen existiendo dudas sobre la presión que 
los vehículos eléctricos ejercerán sobre la red 
eléctrica actual.



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

Los consumidores siguen rechazando los vehículos eléctricos debido a la persistente preocupación respect al precio de estas unidades y 
la falta de infraestructura de carga pública disponible.
La mayor preocupación respecto a todos los vehículos eléctricos de batería:

2%

0.1%

2%

3%

3%

5%

6%

7%

7%

9%

10%

19%

26%

No sé

Otros

Falta de opciones

Valor de reventa incierto

Posible aumento de los impuestos/gravámenes asociados a los VEH

Autonomía de conducción

Falta de sostenibilidad

Preocupación por la seguridad de la tecnología de las baterías

Falta de una fuente de energía alternativa en casa

Falta de cargador en casa

Tiempo de recarga

Costo/precio elevado

Falta de infraestructura pública de recarga para vehículos eléctricos

Los consumidores esperan que el
alcance de la conducción (en km)
de un BEV completamente cargado
sea de 463

P31. ¿Qué es lo que más le preocupa sobre todos los vehículos eléctricos de batería?
Tamaño de la muestra: n=931

P32. ¿Qué autonomía tendría que tener un vehículo eléctrico de batería completamente 
cargado para que usted se planteara adquirir uno?
Tamaño de la muestra: n=906



El enfoque está en la tecnología: La electrificación de los vehículos

Por último, los consumidores parecen estar algo divididos en cuanto a si los VE son positivos para el medio 
ambiente, en comparación con los vehículos de motor de combustión interna.
Comparación entre los vehículos eléctricos de batería y los vehículos de motor de combustión interna, desde el punto de vista 
del impacto medioambiental:

29%

49%

20%
17%

15%

19%

Impacto significativamente
menor

Impacto similar Impacto significativamente
mayor

Nota: No se han tenido en cuenta las respuestas ‘No sé’.
P33. En su opinión, ¿cómo se comparan los vehículos eléctricos de batería con los de combustión interna, desde el punto de vista del impacto medioambiental?
Tamaño de la muestra: n=882



Intención de compra de vehículos: 
el escenario futuro



El COVID-19 ha tenido un impacto relativamente mayor en los consumidores más jóvenes, quienes planean comprar su próximo vehículo 
para evitar el uso del transporte público.
La pandemia es un factor que influirá en la próxima decision de compra de un vehículo:

En general Grupo de edad Zona de vivienda

18-34 35-54 55 años 
o más

Urbana Suburbana/
Rural

No, compraré mi próximo vehículo 
según lo previsto

46% 53% 50% 50% 47%

Sí, compraré uno para evitar el 
transporte público

35% 26% 18% 28% 30%

Sí, ya no necesito varios vehículos 
en mi hogar

9% 8% 12% 9% 9%

Sí, ya no necesito un vehículo 
debido a la ampliación de las 
medidas del hogar

7% 7% 8% 7% 7%

Sí, otros 3% 5% 12% 6% 7%

50%

28%

9%

7%

6%

P15. ¿Ha influido la pandemia del COVID-19 en su decisión de comprar su próximo vehículo?
Tamaño de la muestra: n=1,003 [global]; 411 [18-34], 370 [35-54], 222 [55 y más]; [864 urbana], 139 [suburbana/rural] 

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro



Más del 40% de los consumidores tiene previsto pedir un préstamo para su próximo vehículo, pero las expectativas, en cuanto a la 
duración de los plazos, pueden no coincidir con la realidad.
Planea pagar el próximo vehículo a través de:

5%

2%

10%

38%

44%

Suscripción de vehículos*.

Contrato de arrendamiento
con servicios

complementarios

Contrato de arrendamiento
sin servicios

complementarios

Pago al contado

Contrato de préstamo

2%

22%

37%

9%
16%

4%
11%

0%

< 12
meses

12-18
meses

19-24
meses

25-30
meses

31-36
meses

37-42
meses

> 42
meses

No sé

2%

37% 35%

19%

5% 1% 0%

< 12
meses

12-24
meses

25-36
meses

37-48
meses

49-60
meses

> 60
meses

Duración preferida de la renta, en meses:

Duración preferida del préstamo, en meses:

Nota: Los ‘servicios complementarios’ incluyen el servicio y el mantenimiento, los seguros; * Incluye el contrato de renta a mediano/largo plazos/otros. 
P22. ¿Cómo piensa pagar su próximo vehículo?; P23. ¿Cuál es la duración que prefiere para la financiación? ¿Cuál es su duración preferida de arrendamiento?  
Tamaño de la muestra: n=931 [P22]; 411 [P23]; 115 [P24]

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro



Los consumidores siguen queriendo adquirir su próximo vehículo a través de una experiencia presencial, pero los más jóvenes están 
más dispuestos a realizar transacciones en línea.
La forma preferida de adquirir el próximo vehículo:

P35. ¿Cómo preferiría adquirir su próximo vehículo?
Tamaño de la muestra: n=931 [global]; 379 [18-34], 355 [35-54], 197 [55 y más]

88% 83%
92% 90%

10% 15%
7% 6%

1% 1% 1% 2%
1% 1% 1% 2%

Total 18-34 años 35-54 años 55 y más

No sé

Proceso totalmente virtual (es decir,
compra en línea, firma de documentos
digitales, entrega del vehículo)

Proceso parcialmente virtual (es decir,
compra en línea, prueba de conducción
física, firma de documentos digitales)

Presencial (es decir, cara a cara, en el
concesionario)

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro



Incluso los consumidores que piensan comprar de manera virtual prefieren hacerlo en los concesionarios. No obstante, el interés por 
los minoristas es mayor en quienes buscan adquirir un vehículo usado.
Prefiero adquirir el próximo vehículo a través de un proceso virtual con un:

P36. ¿De quién preferiría adquirir su próximo vehículo mediante un proceso virtual?
Tamaño de la muestra: n=104 [general]; 62 [18-34], 26 [35-54], 16 [55 y más]; nuevos [73], CPO/Otros usados [28]

Distribuidor autorizado, 
56%

Fabricante, 28%

Minorista, 14%

....

....

....
2..

29% 27% 25%

53% 58% 63%

16% 15% 6%2% 0% 6%

18-34 35-54 55 and older

Fabricante Distribuidor autorizado Minorista Otro/No sé

Grupo de edad

Tipo de próximo vehículo

26% 36%

66% 29%

7%
36%

1% 0%

Nuevo Usado Certificado y Otros
Usados

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro



La comodidad es la principal (y creciente) razón por la que los consumidores consideran la opción de un proceso virtual para adquirir su 
próximo vehículo.
Principal razón para adquirir su próximo vehículo mediante un proceso virtual:

P37. ¿Cuál es la principal razón por la que preferiría adquirir su próximo vehículo mediante un proceso virtual?
Tamaño de la muestra: n=104 [2022], 224 [2021]

38%

18%

31%

9%
3%

0%

53%

17% 17%
12%

1% 0%

Comodidad Rapidez de la
transacción

Necesidad (por
ejemplo,

preocupaciones de
salud sobre las

interacciones físicas)

Facilidad de uso Deseo general de
evitar ir a un
distribuidor

Otros

2021 2022

En el momento del lanzamiento, 
las preocupaciones sanitarias 
parecen haber disminuido

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro



No obstante, algunas cosas son simplemente difíciles de digitalizar, ya que la gente sigue necesitando ver o conducir un vehículo antes 
de comprarlo.
Principales razones para no estar interesado en adquirir su próximo vehículo mediante un proceso virtual:

P38. ¿Cuáles son las principales razones por las que no está interesado en adquirir su próximo vehículo mediante un proceso virtual? (Seleccione todas las que correspondan)
Tamaño de la muestra: n= 817

8%

29%

30%

31%

32%

37%

41%

50%

82%

El proceso de pedido online del fabricante/concesionario es
demasiado complicado

Me gustaría establecer una relación con el concesionario para el
servicio

La experiencia de compra es importante para mí

Prefiero negociar el precio del vehículo en persona

Quiero tener un contacto personal, en caso de que algo vaya mal

Quiero que mis preguntas sean respondidas por una persona real

No me siento cómodo haciendo una compra tan importante por
internet

Tengo que probar el vehículo antes de comprarlo

Tengo que ver el vehículo antes de comprarlo

41%

51%

35%

35%

21%

32%

Prefiero negociar el precio
del vehículo en persona

Quiero que mis preguntas
sean respondidas por una

persona real

18-34 35-54 55 y más

Intención de compra de vehículos: el escenario futuro
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Los proveedores de aplicaciones de movilidad tienen un margen de mejora al momento de ofrecer múltiples servicios dentro de la 
misma aplicación. En caso de hacerlo, corren el riesgo de que los consumidores cambien de aplicación.
Porcentaje de consumidores que piensan que:

P39. ¿En qué medida está de acuerdo/desacuerdo con las siguientes afirmaciones?
Tamaño de la muestra: n= 1,003

De 
acuerdo 

76%

En 
desacuerdo

7%
Neutral

17%

De 
acuerdo 

74%

En 
desacuerdo

6%
Neutral

20%
De 

acuerdo 
49%

En 
desacuerdo

18%

Neutral
33%

Las aplicaciones disponibles para 
teléfonos inteligentes ofrecen 

suficientes servicios de movilidad

Las aplicaciones de movilidad 
deben ofrecer varios servicios 

diferentes dentro de una misma 
aplicación

No me importa cambiar de apli-
cación para utilizar diferentes 
tipos de servicios de movilidad

 

Aplicaciones de movilidad



Al mismo tiempo, los consumidores –en todos los grupos de edad– le otorgan una mayor importancia al precio y a la facilidad de uso en 
una aplicación de movilidad.
Características más importantes de una aplicación de movilidad:

P41. Por favor, clasifique las siguientes características de una aplicación de movilidad, en orden de importancia de mayor a menor.
Tamaño de la muestra: n=1,003

Características más importantes de una aplicación de movilidad:

En general

1   Precio

2   Facilidad de uso

3   Múltiples opciones de pago

4   Disponibilidad de múltiples tipos de 
servicios de movilidad

5   Proximidad de los servicios de movilidad 
disponibles cerca de mí

6   Disponibilidad de paquetes de precios

1. Precio
2. Facilidad de uso
3. Múltiples opciones de pago
4. Disponibilidad de múltiples tipos de servicios de movilidad
5. Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mí
6. Disponibilidad de paquetes de precios

1. Precio
2. Facilidad de uso
3. Múltiples opciones de pago
4. Disponibilidad de múltiples tipos de servicios de movilidad
5. Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mí
6. Disponibilidad de paquetes de precios

1. Facilidad de uso
2. Precio
3. Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mí
4. Múltiples opciones de pago
5. Disponibilidad de paquetes de precios
6. Disponibilidad de múltiples tipos de servicios de movilidad

18-34
años

35-54
años

55+
años

Aplicaciones de movilidad



Los consumidores tienen previsto utilizar las aplicaciones de mapas y de planificación de viajes con más frecuencia que otras 
aplicaciones relacionadas con el transporte.
Tipos de aplicaciones de movilidad que planean utilizar:

Aplicaciones de mapas y 
planificación de viajes

Aplicaciones específicas 
para el transporte público

Aplicaciones de servicios de 
transporte que ofrecen un 
único servicio de movilidad

Aplicación multimodal que 
ofrece varios servicios de 
movilidad

P40. De cara al futuro, ¿con qué frecuencia piensa utilizar los siguientes tipos de aplicaciones de movilidad?
Tamaño de la muestra: n=1,003

Nunca

Un par de veces 
al año

Una vez cada 
varios meses

Un par de 
veces al mes

Al menos una 
vez a la semana

Un par de veces 
por semana

No lo sé 3%

48%

24%

14%

5%

5%

1%

12%

15%

21%

20%

11%

9%

12%

8%

14%

24%

27%

12%

10%

6%

16%

10%

17%

19%

10%

10%

18%

Aplicaciones de movilidad
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3 de cada 10 consumidores nunca utilizan varios medios de transporte en un mismo viaje; solo 6% utiliza más de un medio de transporte 
en el mismo trayecto, todos los días.
Uso de múltiples medios de transporte durante un mismo viaje:

P43. ¿Con qué frecuencia utiliza varios medios de transporte en el mismo viaje (por ejemplo, un viaje en metro, tren cercano y su propio vehículo)?
Tamaño de la muestra: n=1,003

1%

6%

10%

10%

15%

14%

17%

27%

No lo sé

Todos los días

Un par de veces por semana

Al menos una vez a la semana

Un par de veces al mes

Una vez cada varios meses

Un par de veces al año

Nunca

Servicios de movilidad



Los vehículos personales siguen siendo el medio de transporte más utilizado, mientras que los servicios de uso compartido —como los 
scooters, bicicletas y coches eléctricos— se usan con menos frecuencia.
Frecuencia de uso de los diferentes medios de transporte:

P42. ¿Con qué frecuencia suele utilizar los siguientes medios de transporte?
Tamaño de la muestra: n=1,003
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En el futuro, es probable que los vehículos personales sigan siendo la opción de movilidad preferida por los consumidores.
En el futuro, el porcentaje de las necesidades de movilidad se distribuirán de la siguiente manera:

P44. En el futuro, ¿qué porcentaje de sus necesidades de movilidad se cubrirá con cada uno de los siguientes tipos de transporte? 
Tamaño de la muestra: n=1,003
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Los consumidores más jóvenes están interesados en los servicios de suscripción de autos: diferentes marcas, diferentes modelos de la 
misma marca y vehículos de segunda mano.
Porcentaje de consumidores que están algo/muy interesados en un servicio de suscripción en el que tengan la comodidad y la flexibilidad de optar 
periódicamente por:

P45. ¿Qué interés tiene usted en cada uno de los siguientes escenarios?
Tamaño de la muestra: n=1,003 [general]; 411 [18-34], 370 [35-54], 222 [55 y más]
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Los consumidores están dispuestos a pagar por los servicios de suscripción de autos, y más de la mitad dicen que esperan pagar hasta 
20% más que por la renta normal de uno.
Porcentaje de consumidores que están dispuestos a pagar por:
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P46. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por cada uno de los siguientes servicios, en comparación con la renta de un vehículo normal?
Tamaño de la muestra: n=797
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Los fabricantes de equipos originales son los preferidos para ofrecer una solución de ‘vehículo como servicio’ en el mercado.
El proveedor más fiable para ofrecer una solución de ‘vehículo como servicio’:
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P48. ¿En cuál de los siguientes proveedores confiaría más para ofrecer una solución de ‘vehículo como servicio’ (es decir, una oferta de uso flexible del vehículo)?
Tamaño de la muestra: n=1,003
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