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Introduccion

Sobre el estudio

Para la edicion 2022 de este estudio se encuestaron a mas de 26,000 consumidores de 25 paises de todo el mundo.

América del Norte Muestra Europa, Medio Oriente = Muestra Asia-Pacifico Muestra
y Africa (EMEA)
Canada (CA) 1,005 Austria (AT) 1,042 Australia (AU) 1,027
México (MX) 1,003 Bélgica (BE) 1,046 China (CN) 1,022
Estados Unidos (US) 1,031 Republica Checa (CZ) 1,006 India (IN) 1,006
Francia (FR) 1,005 Indonesia (ID) 1,001
Metodologia del estudio Alemania (DE) 1,507 Japon (JP) 1,000
El estudio se realizd a través de una Italia (IT) 1,003 Malasia (MY) 1,005
metodologia de panel en linea, en la que,
via correo electrénico, se invitd a los Polonia (PL) 1,007 Filipinas (PH) 1,007
consumidores en edad de conducir a Rumania (RO) 846 Republica de Corea (KR) 1,012
completar el cuestionario, traducido a los
idiomas locales. Sudafrica (ZA) 1,011 Singapur (SG) 1,015
Espaiia (ES) 1,013 Tailandia (TH) 1,004
Reino Unido (GB) 1,506 Vietnam (VN) 1,017

Nota: La ‘muestra’ representa el nimero de encuestados

en cada pais.



Introduccion

Distribucion de la muestra - México

Grupos de edad Género Zona de vivienda

Rural  Suburbana
2% 2%

18-34

®
Q49%

36%

5 1%

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

Tamano de la muestra: n=1,003
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Tecnologias avanzadas

Los consumidores estan dispuestos a pagar mas, aunque hasta cierto limite, para que sus automoviles cuenten con acceso a las
tecnologias avanzadas.
Disposicion a pagar por las tecnologias avanzadas:

Tecnologias de Tecnologias auténomas Tecnologias de Tecnologias de motor Tecnologfas de seguridad
infoentretenimiento conectividad alternativas
®m No pagaria mas ®m Menos de 10,000 pesos ® De 10,000 pesos a menos de 50,000 pesos 50,000 pesos 0 mas

P3. ;Cuanto mas estaria dispuesto a pagar por un vehiculo que tenga cada una de las tecnologias enumeradas a continuacion?
Tamafio de la muestra: n=950
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Tecnologias avanzadas

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

Actualizaciones de mantenimiento e informes sobre el estado del vehiculo || G 21 %
Actualizaciones para mejorar la seguridad vial y evitar posibles choques || NN o
Plan de seguro del vehiculo personalizado/optimizado |G 3
Actualizaciones sobre el tréfico y sugerencias de rutas alternativas ||| NG TGN
Sugerencias personalizadas sobre las opciones para minimizar los gastos ||| EGTNNGGNGEEEEEEEE
de servicio _ ,
Sugerencias sobre rutas mas seguras || ENGTNNGTEEEEEEEEEEEEEEE 4
Previsiones de costes de mantenimiento con base en sus habitos de manejo ||| GGG 4%
Recibir un descuento por el acceso a una conexion Wi-Fi en su vehiculo || GGG 52
Actualizaciones por aire (over-the-air) del software del vehiculo ||| G 57
Acceso a estacionamientos cercanos || GGG 65
Ofertas especiales de productos y servicios no automovilisticos relacionados ||| GGG 2%

con su viaje o destino

P34. ;Hasta qué punto le interesan los siguientes beneficios de un vehiculo conectado, si ello supusiera compartir sus propios datos personales y los de su vehiculo/operacion con el
fabricante o con un tercero?
Tamafio de la muestra: n=931
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

La mitad de los consumidores sigue prefiriendo los vehiculos con motores convencionales. ;Estamos avanzando, tan rapido como es
necesario, hacia un futuro de movilidad eléctrica?
Tipo de motor para su proximo vehiculo:

Gasolina/Diésel

58% Vehiculos hibridos

eléctricos (HEV)

28%

Vehiculos hibridos eléctricos
enchufables (PHEV)

10%

Vehiculos eléctricos
de bateria (BEV)

Otros

Nota: ‘Otros’ incluye tipos de motores como de gas natural comprimido, de etanol y de pilas de combustible de hidrégeno; no se han tenido en cuenta las respuestas ‘no sé'.
P25. ;Qué tipo de motor preferiria para su préximo vehiculo?
Tamafio de la muestra: n=902
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

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

Gasolina Eléctrico
En general (Gasolina + Diésel) (HEV+PHEV+BEV)
Menos de 300,000 pesos 30% 36% 20%
De 300,000 pesos a menos
de 500,000 pesos 38% - 88% 374 89% 41% 87%
De 500,000 pesos a menos 20%
de 750,000 pesos 0 17% 25%
De 750,000 pesos a menos 89
de 1 millén de pesos 0 8% 8%
De 1 millén de pesos a 200
menos de 1.5 millones de pesos 0 2% 2%
1.5 millones de pesos o 1%
mas 0% 1%
No sabe/no esta seguro 2% 1% 2%

P21. ¢En cual de los siguientes rangos de precios comprara su proximo vehiculo? (Por favor, indique lo que esperaria pagar después de cualquier descuento y/o incentivo que

pudiera estar disponible).
Tamano de la muestra: Total=931; Gasolina=519; Eléctrico=369
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

El interés de los consumidores por los vehiculos eléctricos (VE) se centra en la percepcion de que el costo del combustible sera

significativamente menor y de que su uso ayudara a combatir el cambio climatico.

69%

Preocupacion
por el cambio
climatico/
reduccion de
emisiones

0% 48%

Preocupacion por
la salud personal

Menores costos
de combustible

38%

Mejor experiencia
de manejo

P26. Por favor, clasifique los siguientes factores, en funcién de su impacto en su decisién de adquirir un vehiculo eléctrico (de mayor a menor).

Tamano de la muestra: n=369

36%

Menos mantenimiento

21%

Incentivos
gubernamentales/
programas de estimulo

19%

Posibilidad de impuestos
adicionales/ gravamenes
aplicados a vehiculos

de combustion interna
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

Sin embargo, casi la mitad de los interesados en los vehiculos eléctricos se replantearia su decision de compra si el precio de la
electricidad fuera similar al de los combustibles fésiles.

La decision de comprar un vehiculo eléctrico cambiaria si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera un precio similar al de los combustibles fésiles

actuales.
Dijo que seguiria estando muy interesado en adquirir un vehiculo
eléctrico, incluso si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera
el mismo precio que los combustibles fésiles actuales.
Of
42%
o ) \ \ / / Aseguro que se replantearia
Sefialo no estar \ / su decision de adquirir un
5eguro (no saben). vehiculo eléctrico.

7% \\ /, 51%

P30. ;Cambiaria su decision de comprar un vehiculo eléctrico si la electricidad utilizada para la movilidad tuviera un precio similar al de los combustibles fosiles actuales?
Tamafio de la muestra: n=113
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

7 de cada 10 consumidores interesados planean cargar sus vehiculos eléctricos a través de estaciones de carga publicas, ya que no estan
seguros de como instalar una fuente de carga en casa.

Razones para no cargar el vehiculo eléctrico en Espera cargar el vehiculo eléctrico, con mas Con la intencion de cargar los vehiculos
casa: frecuencia, en: eléctricos en casa, a través de:

‘No esta seguro de como
instalar un cargador para
vehiculos eléctricos en casa

Otros
i i 4% . 9
El costo de la instalacion de 47%
una estacion de carga privada 20%
en casa es prohibitivo 35%
La calle/ c
No hay posibilidad de instalar estacion aga
un cargador para vehiculos F14% de carga 15% o
eléctricos en casa publica 0 .
72 m M .
No esta interesado en instalar _
una estacion de carga privada B 9% Trabajo — Conectar Conectarse  Ambos No lo sé
en casa 10% alared  aunafuente
eléctrica  de energia
NG lo sé |2% normal alternativa
Siguen existiendo dudas sobre la presion que
los vehiculos eléctricos ejerceran sobre la red
Otros | 1% P27. ¢Dbénde plensa carg.?r su vgh|culo eléctrico co’n eléctrica actual.
mas frecuencia?; P28. ;Como piensa cargar su vehiculo

eléctrico en casa? ;Cual es la principal razén por la que
no piensa cargar su vehiculo eléctrico en casa?
Tamanfno de la muestra: n=113[P27]; 17 [P28]; 96 [P29]
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

Los consumidores siguen rechazando los vehiculos eléctricos debido a la persistente preocupacion respect al precio de estas unidades y
la falta de infraestructura de carga publica disponible.
La mayor preocupacion respecto a todos los vehiculos eléctricos de bateria:

Falta de infraestructura publica de recarga para vehiculos eléctricos 26%
Costo/precio elevado 19%
Tiempo de recarga | EGKGGGEGEGEGEGEGEGEGEGEGEGE 10%
Falta de cargador en casa | N ©°o
Falta de una fuente de energfa alternativa en casa | RN 7%
Preocupacion por la seguridad de la tecnologfa de las baterias | | N RN 72 , N

Falta de sostenibilidad | | | | I 6%
Autonomia de conduccion || GG 5% é
Posible aumento de los impuestos/gravamenes asociados a los VEH | I 3%

L Los consumidores esperan que el
Valor de reventa incierto |l 3% P %

alcance de la conduccién (en km)

Falta de opciones | 2% de un BEV completamente cargado
sea de
Otros | 0.1% 4 6 3
Nosé | 2% \
P31.¢Qué eslo que mas le preocupa sobre todos los vehiculos eléctricos de bateria? P32. ;Qué autonomia tendria que tener un vehiculo eléctrico de bateria completamente
Tamafio de la muestra: n=931 cargado para que usted se planteara adquirir uno?

Tamano de la muestra: n=906
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El enfoque esta en la tecnologia: La electrificacion de los vehiculos

Por ultimo, los consumidores parecen estar algo divididos en cuanto a si los VE son positivos para el medio
ambiente, en comparacion con los vehiculos de motor de combustién interna.

Comparacion entre los vehiculos eléctricos de bateria y los vehiculos de motor de combustion interna, desde el punto de vista
del impacto medioambiental:

49%
|
[ |
29%
17%
15%
Impacto significativamente Impacto similar Impacto significativamente
menor mayor

Nota: No se han tenido en cuenta las respuestas ‘No sé'.
P33. En su opinidn, ;como se comparan los vehiculos eléctricos de bateria con los de combustién interna, desde el punto de vista del impacto medioambiental?
Tamafio de la muestra: n=882
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Intencién de compra de vehiculos: el escenario futuro

El COVID-19 ha tenido un impacto relativamente mayor en los consumidores mas jévenes, quienes planean comprar su préximo vehiculo

para evitar el uso del transporte publico.

La pandemia es un factor que influira en la proxima decision de compra de un vehiculo:

e -
segun lo previsto

Si, compraré uno para evitar el - 28%

transporte publico

Si, ya no necesito varios vehiculos . 9%
en mi hogar

Si, ya no necesito un vehiculo . 7%
debido a la ampliacion de las

medidas del hogar

En general Grupo de edad Zona de vivienda
18-34 35-54 55 afios Urbana  Suburbana/
0 mas Rural
46% 53% 50% 50% 47%
1 35% 1 26% 18% 28% 30%
9% 8% 12% 9% 9%
7% 7% 8% 7% 7%
3% 5% 12% 6% 7%

Sf, otros . 6%

P15. ¢Ha influido la pandemia del COVID-19 en su decision de comprar su proximo vehfculo?

Tamafio de la muestra: n=1,003 [global]; 411 [18-34], 370 [35-54], 222 [55 y mas]; [864 urbana], 139 [suburbana/rural]
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Intencién de compra de vehiculos: el escenario futuro

Mas del 40% de los consumidores tiene previsto pedir un préstamo para su préximo vehiculo, pero las expectativas, en cuanto a la

duracioén de los plazos, pueden no coincidir con la realidad.
Planea pagar el proximo vehiculo a través de:

Contrato de préstamo

s coes |

Contrato de arrendamiento
sin servicios - 10%
complementarios

con servicios
complementarios

Suscripcién de vehiculos*. - 5%

Contrato de arrendamiento
B

Duracion preferida del préstamo, en meses:
37% 35%
19%
2% 2% 1% 0%

<12 12-24 25-36 37-48 49-60 >060
meses meses meses meses meses meses

Duracion preferida de la renta, en meses:
37%

22%
16%

0 11%
o 4% 0%
e — 0

<12 12-18 19-24 25-30 31-36 37-42 >42 Nosé
Mmeses meses meses Meses meses meses meses

2%

Nota: Los ‘servicios complementarios’ incluyen el servicio y el mantenimiento, los seguros; * Incluye el contrato de renta a mediano/largo plazos/otros.
P22. ;Como piensa pagar su proximo vehiculo?; P23. ;Cual es la duracion que prefiere para la financiacion? ;Cual es su duracion preferida de arrendamiento?

Tamafio de la muestra: n=931 [P22]; 411 [P23]; 115 [P24]
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Intencién de compra de vehiculos: el escenario futuro

Los consumidores siguen queriendo adquirir su préximo vehiculo a través de una experiencia presencial, pero los mas jévenes estan
mas dispuestos a realizar transacciones en linea.
La forma preferida de adquirir el préximo vehiculo:

1% 1%

No sé

[l Proceso totalmente virtual (es decir,
compra en linea, firma de documentos
digitales, entrega del vehiculo)

B Proceso parcialmente virtual (es decir,
compra en linea, prueba de conduccién
fisica, firma de documentos digitales)

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

Total 18-34 afios 35-54 afios 55y mas

P35. ;Como preferirfa adquirir su proximo vehiculo?
Tamafio de la muestra: n=931 [global]; 379 [18-34], 355 [35-54], 197 [55 y mas]
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Intencién de compra de vehiculos: 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 vehiculo usado.
Prefiero adquirir el proximo vehiculo a traves de un proceso virtual con un:

Grupo de edad

18-34 35-54 55 and older
m Fabricante mDistribuidor autorizado ®Minorista ®mOtro/No sé

Fabricante, 28% Tipode préoximo vehiculo

1%
/)

Distribuidor autorizado,
56% Minorista, 14%

Nuevo Usado Certificado y Otros
Usados

P36. ;De quién preferirfa adquirir su préximo vehiculo mediante un proceso virtual?
Tamafio de la muestra: n=104 [general]; 62 [18-34], 26 [35-54], 16 [55 y mas]; nuevos [73], CPO/Otros usados [28]
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Intencién de compra de vehiculos: el escenario futuro

La comodidad es la principal (y creciente) razén por la que los consumidores consideran la opcién de un proceso virtual para adquirir su

préximo vehiculo.
Principal razén para adquirir su proximo vehiculo mediante un proceso virtual:

53%

m 20217 m 2022

En el momento del lanzamiento,
las preocupaciones sanitarias
31% parecen haber disminuido

18%  17%

12%
9%
RS
Comodidad Rapidez de la Necesidad (por Facilidad de uso Deseo general de
transacciéon ejemplo, evitar ira un
preocupaciones de distribuidor

salud sobre las
interacciones fisicas)

P37. ;Cudl es la principal razdn por la que preferiria adquirir su proximo vehiculo mediante un proceso virtual?
Tamafio de la muestra: n=104 [2022], 224 [2021]

0% 0%

Otros
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Intencién de compra de vehiculos: el escenario futuro

No obstante, algunas cosas son simplemente dificiles de digitalizar, ya que la gente sigue necesitando ver o conducir un vehiculo antes

de comprarlo.

Principales razones para no estar interesado en adquirir su proximo vehiculo mediante un proceso virtual:

Tengo que ver el vehiculo antes de comprarlo

Tengo que probar el vehiculo antes de comprarlo

No me siento comodo haciendo una compra tan importante por
internet

Quiero que mis preguntas sean respondidas por una persona real
Quiero tener un contacto personal, en caso de que algo vaya mal
Prefiero negociar el precio del vehiculo en persona

La experiencia de compra es importante para mf

Me gustaria establecer una relacién con el concesionario para el
servicio

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

000000

37%

—
S
—
—
7

41%

82%

50%

Quiero que mis preguntas 32%

sean respondidas por una ﬂ
persona real | 51%

, : . 21%
Prefiero negociar el precio 350
del vehiculo en persona - 41%

18-34 m 35-54 m55y mas

P38. ;Cuales son las principales razones por las que no esta interesado en adquirir su préoximo vehiculo mediante un proceso virtual? (Seleccione todas las que correspondan)

Tamafio de la muestra: n= 817






Aplicaciones de movilidad

Los proveedores de aplicaciones de movilidad tienen un margen de mejora al momento de ofrecer multiples servicios dentro de la
misma aplicacién. En caso de hacerlo, corren el riesgo de que los consumidores cambien de aplicacién.
Porcentaje de consumidores que piensan que:

En
desacuerdo ~ En
\ desacuerdo

0,
Neutral Neutral L

17% 20%

Neutral
33%

De De
acuerdo acuerdo
76% 74%

Las aplicaciones disponibles para Las aplicaciones de movilidad No me importa cambiar de apli-
teléfonos inteligentes ofrecen deben ofrecer varios servicios cacion para utilizar diferentes
suficientes servicios de movilidad diferentes dentro de una misma tipos de servicios de movilidad
aplicacidn

P39. ¢En qué medida esta de acuerdo/desacuerdo con las siguientes afirmaciones?
Tamafio de la muestra: n= 1,003
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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 aplicacién de movilidad.
Caracteristicas mas importantes de una aplicacion de movilidad:

Caracteristicas mas importantes de una aplicacién de movilidad:

1. Precio
En general 2. Facilidad de uso
3. Mdltiples opciones de pago
1 Precio 4. Disponibilidad de multiples tipos de servicios de movilidad
. 5. Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mi
2 Facilidad de uso 6. Disponibilidad de paquetes de precios
3 Multiples opcionesdepago oo oo m oo m o m o mmmm e
. Precio
4 Disponibilidad de multiples tipos de . Facilidad de uso

servicios de movilidad . Multiples opciones de pago

L. .. . . Disponibilidad de mdltiples tipos de servicios de movilidad
5 Proximidad de los servicios de movilidad

. X B . Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mi
disponibles cerca de mi

. Disponibilidad de paquetes de precios

6 Disponibilidad de paquetesdeprecios "~~~ "~~~ """~ ""~"°""°"°"°"°"°""°"°"°"°"°"°"°°oooo oo o oo oo Tos
. Facilidad de uso

. Precio

. Proximidad de los servicios de movilidad disponibles cerca de mi

. Mdltiples opciones de pago

. Disponibilidad de paquetes de precios

. Disponibilidad de multiples tipos de servicios de movilidad

P41. Por favor, clasifique las siguientes caracteristicas de una aplicacion de movilidad, en orden de importancia de mayor a menor.
Tamafio de la muestra: n=1,003
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Aplicaciones de movilidad

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

Aplicaciones de mapasy Aplicaciones especificas Aplicaciones de servicios de Aplicacion multimodal que
planificacion de viajes para el transporte publico transporte que ofrecen un ofrece varios servicios de
Unico servicio de movilidad movilidad
Nunca | 1% 12% W 6% [ RED
Un par de veces

Una vez cada B s% 11% 129 B 0%

varios meses

o par e B 4% 20% D 27% B 9%

veces al mes

Al menos una B 24 21% DN 24% B 7%

vez a la semana

Un par de veces
poriemana D 45 15% N 14% R
No lo sé B 3% 12% D 3% B e

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

3 de cada 10 consumidores nunca utilizan varios medios de transporte en un mismo viaje; solo 6% utiliza mas de un medio de transporte

en el mismo trayecto, todos los dias.
Uso de multiples medios de transporte durante un mismo viaje:

Nunca

Un par de veces al afio 17%

Una vez cada varios meses

00000

14%

Un par de veces al mes 15%

Al menos una vez a la semana 10%

10%

Un par de veces por semana

Todos los dias 6%

No lo sé 1%

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

27%



Servicios de movilidad
Los vehiculos personales siguen siendo el medio de transporte mas 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:

s v | R s -
ransor it o | ) -
o I o o
Zipcar, Share Now, Communauto)

o et conpric | R
S t lectréni tid
(por ejemplo, Bird, Lime)

m Nunca m Un par de veces al afio ® Una vez cada varios meses
m Un par de veces al mes = Al menos unavez ala semana Un par de veces a la semana
m Todos los dias mNolosé

P42. ;Con qué frecuencia suele utilizar los siguientes medios de transporte?
Tamafio de la muestra: n=1,003
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Servicios de movilidad

En el futuro, es probable que los vehiculos personales sigan siendo la opcién de movilidad preferida por los consumidores.

En el futuro, el porcentaje de las necesidades de movilidad se distribuiran de la siguiente manera:

Taxi/

proveedor
de servicios
de
movilidad
11%

Coche
compartido,

Vehiculo personal, 65%
3%

Transporte publico, 12%

Bicicleta
personal,

[l Scooter electrénico
compartido, 2%

Bicicleta
compartida, 2%

P44. En el futuro, ;qué porcentaje de sus necesidades de movilidad se cubrira con cada uno de los siguientes tipos de transporte?

Tamafio de la muestra: n=1,003



Servicios de movilidad

Los consumidores mas jovenes estan interesados en los servicios de suscripcion de autos: diferentes marcas, diferentes modelos de la
misma marca y vehiculos de segunda mano.

Porcentaje de consumidores que estan algo/muy interesados en un servicio de suscripcion en el que tengan la comodidad vy la flexibilidad de optar
periddicamente por:

BEn general m18-34 m35-54 m55ymas

Variacion
interanual
A 5
. ) 58% A 10
Diferentes vehiculos de segunda mano 54% — 0
A 3
I S 7% A 3
, _ 64% A 15
Vehiculo de diferente marca —61% A 4
40% A 4
55% A 3
) _ _ 58% A 7
Modelo de vehiculo diferente de la misma marca 599, A 2
VvV 3

P45, ;Qué interés tiene usted en cada uno de los siguientes escenarios?
Tamafo de la muestra: n=1,003 [general]; 411 [18-34], 370 [35-54], 222 [55 y mas]
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Servicios de movilidad

Los consumidores estan dispuestos a pagar por los servicios de suscripcién de autos, y mas de la mitad dicen que esperan pagar hasta

20% mas que por la renta normal de uno.

Porcentaje de consumidores que estan dispuestos a pagar por:

B otro modelo de vehiculo de la misma marca

25%

5%
20% 20%
17%

Menos del 10%

25%

8% 7%

"

Esperaria pagar  No esperaria pagar
menos mas

m vehiculo de diferente marca

)
29% 28%

16%

6% 6% %

10% a menos del 20% a menos del 30% a menos del
20% mas 30% 40%

P46. ;Cuanto estarfa dispuesto a pagar por cada uno de los siguientes servicios, en comparacion con la renta de un vehiculo normal?

Tamafio de la muestra: n=797

m diferentes vehiculos de segunda mano

2% 2%

40% o mas
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Servicios de movilidad

Los fabricantes de equipos originales son los preferidos para ofrecer una solucion de ‘vehiculo como servicio’ en el mercado.
El proveedor mas fiable para ofrecer una solucion de ‘vehiculo como servicio”:

53%

12% 10% 10%

2
x

Startups
Otros

Fabricantes de
automoviles y sus
proveedores de
financiaciéon cautiva
Empresas de alquiler
de vehiculos
Proveedores de
servicios financieros
independientes
Proveedores de
servicios de movilidad
Grandes empresas
tecnoldgicas

PA48. ¢En cual de los siguientes proveedores confiaria mas para ofrecer una solucion de ‘vehiculo como servicio’ (es decir, una oferta de uso flexible del vehiculo)?
Tamafio de la muestra: n=1,003
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