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1. Introduccion

El taller especialista en neumaticos y mecanica rapida desempefna un papel
esencial en el funcionamiento real de la movilidad en Espana. Mas alla del debate
sobre nuevas tecnologias o de los cambios en el mercado de vehiculos nuevos, la
realidad cotidiana del parque circulante, su envejecimiento y su uso intensivo
hacen que el mantenimiento y la reparacion sigan siendo un pilar critico para la
seguridad vial, la sostenibilidad y la economia del pais.

En este contexto, OPEN, como organizacién profesional que agrupa a las
principales redes de talleres especialistas en neumaticos, presenta el reciente
estudio con el objetivo de ofrecer una visidon rigurosa, actualizada y basada en
datos sobre la evoluciéon del sector, su situacidn econdmica, sus perspectivas de
futuro y los principales retos a los que se enfrentan los talleres. Este informe no
pretende ser Unicamente una fotografia coyuntural, sino una herramienta de
analisis y de reflexion estratégica al servicio de los propios talleres, de las redes y
del conjunto del ecosistema de la posventa.

El estudio combina informacién macroecondmica y sectorial procedente de
fuentes oficiales con el analisis detallado de los datos reales de actividad de una
muestra representativa de redes especialistas. Esta doble aproximacion permite
contextualizar la evoluciéon del negocio en el marco general de la economia y, al
mismo tiempo, aterrizar ese contexto en la realidad operativa diaria de los talleres.

Los resultados confirman que el sector atraviesa un momento de fortaleza en
términos de actividad, pero manifiesta una transformacion profunda del modelo
de negocio. El crecimiento ya no depende exclusivamente del volumen de
neumaticos vendidos, sino cada vez mas de la capacidad de los talleres para
generar valor anadido, diversificar servicios y gestionar de forma mas profesional y
eficiente sus recursos en un entorno marcado por el aumento de costes, la
escasez de talento y una creciente complejidad normativa.

Asimismo, se subraya que el futuro del sector se construira en un entorno
caracterizado por la coexistencia de multiples tecnologias de propulsion, por un
parque circulante cada vez mas diverso y un cliente mas exigente e informado. En
este escenario, la capacidad de adaptacion, la inversidn en formacioén, la mejora
continua de los procesos y la cooperaciéon dentro de estructuras de red y
organizaciones sectoriales seran factores determinantes para garantizar la
competitividad y la sostenibilidad de los talleres en el medio y largo plazo.

Con este estudio, OPEN reafirma su compromiso de poner a disposicion del
sector informacion de valor, analisis estratégico y una base objetiva para la toma
de decisiones, contribuyendo asi a reforzar el posicionamiento del taller
especialista como un actor clave de la movilidad, la seguridad y el servicio al
ciudadano.
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2. Datos macroeconomicos

Crecimiento de la economia

en 2025y en 2026 de media

—

4 Y
I M Empleo

ayor gasto privado
y 9 P Paro del +10,5%

En torno al Coste laboral unitario: +3,9%
En 2026 se espera del Productividad -0,4%

El contexto macroecondmico en el que han operado los talleres especialistas en
neumaticos y mecanica rapida durante 2025 ha sido, en términos generales,
favorable, aungque no exento de tensiones relevantes para la gestidon diaria del
negocio. El crecimiento de la economia, situado en torno al 2,9% en 2025 y con
una prevision del 2,3% para 2026, ha generado un entorno de mayor actividad,
mas movilidad y un uso mas intensivo del vehiculo. Este mayor dinamismo
econdmico suele trasladarse, de forma casi directa, a un incremento de los
desplazamientos por motivos laborales, de ocio y de consumo, lo que acelera el
desgaste de componentes criticos como los neumaticos y eleva la probabilidad
de que el conductor detecte o atienda necesidades de mantenimiento que, en
contextos mas inciertos, tiende a posponer. Para el taller, este escenario no se
traduce Unicamente en mas entradas por sustitucion de neumaticos, sino
también en un mayor flujo de operaciones de mantenimiento asociado, desde
alineaciones hasta revisiones rapidas, pasando por intervenciones en frenos,
suspension o direccion.

Este entorno de crecimiento se ve reforzado por un aumento del gasto privado,
estimado en torno al 3,3% en 2025, aungue con una prevision de moderacion
hasta el 2,4% en 2026. En la practica, este comportamiento del consumo explica
por qué, durante 2025, muchos talleres han observado una mayor predisposicion
del cliente a no limitar su decision Unicamente al “minimo imprescindible”. En un
contexto de mayor confianza econdmica, el conductor tiende a aceptar con mas
facilidad propuestas de valor ahadido vinculadas a la seguridad y a la fiabilidad del
vehiculo, como la realizacidén de una alineacién tras el cambio de neumaticos, la
sustitucion preventiva de elementos de desgaste o la contratacion de pequefos
paquetes de mantenimiento. Sin embargo, la prevision de desaceleracion del
gasto privado para 2026 apunta a un escenario en el que el cliente volverd a
mostrar una sensibilidad mayor al precio y en el que sera todavia mas importante,
para el taller, saber justificar cada operacidén no sélo en términos de coste, sino de
valor, seguridad y tranquilidad para el usuario.
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La evolucion de los precios, con un IPC situado en torno al 2,9% y una media del
2, 7%, configura un marco en el que el cliente asume que los costes generales
suben, pero sigue siendo extremadamente exigente en todo lo que afecta al
neumatico, un producto altamente comparable y con una enorme transparencia
de precios en el mercado. Para el taller, esto significa que la capacidad de
trasladar incrementos de costes directamente al precio final del producto es
limitada y que el margen debe protegerse cada vez mas a través del servicio, de la
eficiencia operativa y de la correcta estructuracion del ticket medio por operacion.
En este contexto, cobra especial importancia la capacidad del taller para convertir
una entrada por neumaticos en una intervencion mas completa, donde el valor
anadido del montaje profesional, la alineaciéon, la revision de seguridad o la
garantia ofrecida tengan un peso real tanto en la percepciéon del cliente como en
la rentabilidad del negocio.

Donde el entorno macroecondmico muestra su cara mas exigente para el taller es
en el ambito laboral. A pesar de que el nivel de paro se sitda en torno al 10,5%, el
coste laboral unitario crece un 39% mientras que la productividad retrocede un
0,4%. Esta combinacion describe con bastante precision una de las principales
tensiones que viven hoy los talleres: la mano de obra es cada vez mas cara vy, al
mismo tiempo, cada vez resulta mas dificil encontrar perfiles con la cualificacion y
la experiencia necesarias para mantener ritmos elevados de productividad. En el
dia a dia, esto se traduce en una mayor presion sobre los margenes, en
dificultades para absorber picos de demanda en campanas estacionales y en la
necesidad de profesionalizar al maximo la organizacion interna del taller. Cada
minuto improductivo, cada cuello de botella en la planificacién de citas o cada
operacion mal preparada tiene hoy un impacto mayor en la cuenta de resultados
gue hace unos anos, precisamente porque el coste de cada hora de trabajo es
mas alto y porque el mercado no siempre permite repercutir ese incremento
directamente al cliente.

En conjunto, este marco macroeconémico ayuda a entender por qué, incluso en
un ano de crecimiento de la actividad, muchos talleres perciben que la gestién es
cada vez mas compleja y que no basta con “vender mas”. El entorno acompana
en términos de demanda y uso del vehiculo, pero al mismo tiempo obliga a una
gestion mucho mas fina de los procesos, de la productividad y de |la propuesta de
valor al cliente. Es en este equilibrio, entre un mercado que ofrece oportunidades
Yy una estructura de costes cada vez mas exigente, donde se explica gran parte de
los comportamientos observados posteriormente en la evolucion de la actividad
de las redes de talleres especialistas integradas en OPEN.
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2.1.1PC

indices nacionales de subclases
Indice de Precios de Consumo (IPC), Subclases, Variacion anual

M 07211 Neumaticos M 07213 Accesorios para vehiculos personales
M 07212 Piezas de repuesto para vehiculos personales ll 07230 Mantenimiento y reparacién de vehiculos personales

El analisis detallado del IPC por subclases directamente vinculadas a la actividad
del taller ofrece una informacién especialmente valiosa para interpretar tanto la
evolucion de los margenes como los cambios en el comportamiento del cliente.
Los datos del INE muestran que, en términos interanuales a cierre de 2025, el
precio de la reparacidon crece un 3,7%, mientras que los neumaticos lo hacen un
1,4% y los recambios un 1,2%, con una caida del 0,3% en accesorios. Esta misma
estructura se repite en la media anual, lo que indica que no se trata de un
fendmeno puntual de final de ejercicio, sino de una tendencia ya consolidada a lo
largo del ano.

Esta divergencia en la evolucidon de precios es clave para entender lo que esta
ocurriendo en los talleres. El hecho de que la reparacion crezca muy por encima
de los neumaticos y los recambios refleja, en gran medida, el impacto directo del
incremento de los costes laborales, de los costes generales de estructura y de la
mayor complejidad técnica de las intervenciones. En otras palabras, el mercado
esta aceptando que el “servicio profesional” es mas caro, porque detras hay mas
tiempo, mas formacidén, mas equipamiento y mas responsabilidad. Para el taller
especialista, esto supone una oportunidad clara: el valor del trabajo, del
diagnostico y de la ejecucidn estd siendo reconocido en precio, lo que permite
sostener mejor la rentabilidad de la parte de mano de obra y de servicios.

Sin embargo, la evolucion mucho mas contenida del precio de los neumaticos y
de los recambios dibuja un escenario completamente distinto en el ambito del
producto. El neumatico, en particular, sigue estando sometido a una enorme
presion competitiva, con un cliente cada vez mas informado y con una
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transparencia de precios casi total gracias a los comparadores online y a la oferta
multicanal. Que el IPC de neumaticos crezca sélo un 1,4% en un contexto de
inflacion general mas elevada indica que el mercado apenas permite trasladar
incrementos de costes al precio final del producto, lo que estrecha
inevitablemente los margenes si no se compensa por otras vias. En la practica,
esto explica por qué muchos talleres perciben que “vender neumaticos” cada vez
es mas exigente desde el punto de vista de rentabilidad, incluso en afnos en los
gue el volumen de trabajo crece.

La evolucién de los recambios, con un incremento del 1,2%, refuerza esta misma
idea: el componente producto esta mucho mas tensionado que el componente
servicio. El cliente acepta que una hora de trabajo o una intervencion técnica
suban de precio, pero sigue siendo extremadamente sensible a cualquier
variacion en el coste de las piezas o de los neumaticos. Esta asimetria obliga al
taller a replantear de forma estructural su modelo de negocio, poniendo cada vez
mas el foco en la capacidad de generar valor alrededor del producto, y no solo en
el producto en si.

En este contexto, la caida del precio de los accesorios, aunque pueda parecer
marginal, es también ilustrativa del comportamiento del consumidor. El cliente
prioriza aquello que percibe como necesario para la seguridad y el
funcionamiento del vehiculo, y es mucho mas reticente a gastar en elementos
considerados prescindibles. Para el taller especialista, esto confirma que el
crecimiento del negocio no vendra tanto de la venta impulsiva de complementos,
sino de la correcta gestion de las operaciones esenciales: neumaticos, alineacion,
frenos, suspension y mantenimiento preventivo.

Todo este comportamiento de precios ayuda a entender por qué, en los datos de
las redes de talleres, la actividad crece mas que las unidades. Cuando la
facturaciéon aumenta por encima del volumen de neumidticos vendidos, como
ocurre en 2025, una parte relevante de ese crecimiento suele proceder
precisamente de los servicios asociados y de la reparacién, cuyos precios si estan
evolucionando de forma mas dindmica. En otras palabras, el taller no estd
creciendo solo porque venda mas cubiertas, sino porgue estd siendo capaz de
construir un ticket medio mas completo alrededor de cada visita, incorporando
operaciones que el cliente acepta y valora.

Desde un punto de vista estratégico, este escenario refuerza una idea
fundamental para los especialistas del neumatico y la mecanica rapida: la
sostenibilidad del negocio depende cada vez menos del margen puro del
producto y cada vez mas de la capacidad de estructurar una oferta de servicio
profesional, eficiente y bien explicada al cliente. En un entorno donde el precio del
neumatico esta practicamente “intervenido” por el mercado y la competencia, la
verdadera diferencia competitiva se construye en la calidad del servicio, en la
productividad del taller y en la capacidad de convertir cada entrada en una
relacion de mayor valor y mayor fidelidad.
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En definitiva, la evolucion del IPC por subclases confirma que el mercado esta
empujando al taller hacia un modelo mas profesionalizado, mas orientado al
servicio y mas dependiente de la eficiencia interna. Y explica también por qué,
incluso en un ano de crecimiento de la actividad como 2025, la gestion del
negocio se percibe como cada vez mas exigente: porgque el crecimiento se apoya
en el trabajo, en la organizacién y en la capacidad de aportar valor, mucho mas
gue en la simple venta de producto.

2.2 Ocupacion

indice general, por sectores y por ramas de actividad
Indicadores de Actividad del Sector Servicios, Sectores y ramas de actividad, Variacion anual

51
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41 -
3,6
3,14
2,6

21

M indice General

M 1. Comercio al por mayor y al por menor; reparacién de vehiculos de motor y motocicletas
B 452 Mantenimiento y reparacion de vehiculos de motor
M 453 Comercio de repuestos y accesorios de vehiculos de motor

La evolucion de la ocupacion en los distintos segmentos vinculados al sector de la
automociodn aporta una lectura especialmente relevante para entender algunas
de las tensiones estructurales que estan condicionando el funcionamiento diario
de los talleres. Los datos del INE muestran que, en comparacion con diciembre de
2024, el empleo crece un 1% en el conjunto de la economia y un 1,2% en el ambito
de la automocién, mientras que la distribucién de recambios presenta un
crecimiento mucho mas intenso, del 3,3%, y el taller lo hace Unicamente en un
0,4%. Si se observa la media anual, el patron se mantiene: el empleo general y el
de automocién crecen en torno al 1,3%, la distribucién de recambios lo hace un
3,4% vy el taller un 1,4%.

Esta divergencia entre la evolucion del empleo en la distribucion y en el propio
taller es muy ilustrativa de una realidad que muchos especialistas viven en
primera persona. La cadena de la posventa esta creciendo, pero ese crecimiento
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no se esta trasladando de forma homogénea a la base productiva, que es el taller.
En otras palabras, hay mas actividad en el sistema, hay mas movimiento de
mercancias, mas logistica, mas gestion y mas servicios alrededor del vehiculo,
pero el incremento de capacidad en el punto donde realmente se ejecuta el
trabajo es mucho mas limitado. Esto ayuda a explicar por qué, incluso en un
contexto de crecimiento de la actividad, muchos talleres tienen la sensacidn de
estar permanentemente tensionados en términos de carga de trabajo, tiempos
de espera y dificultad para absorber picos de demanda.

El hecho de que la distribucion de recambios crezca en empleo a un ritmo muy
superior al del taller sugiere, ademas, un desplazamiento progresivo del valor
hacia las capas intermedias de la cadena, mientras que el eslabdn final, que es el
gue transforma ese recambio en servicio al cliente, sigue teniendo dificultades
para reforzar sus equipos al mismo ritmo. Para el taller especialista, esto se
traduce en un problema muy concreto: hay mas oferta de producto, mas
disponibilidad logistica y, potencialmente, mas oportunidades comerciales, pero
la capacidad real de ejecucion en el taller sigue siendo el principal cuello de
botella.

Este contexto laboral tiene implicaciones directas en la productividad y en la
rentabilidad. Cuando el crecimiento del empleo en el taller es limitado, pero la
demanda de servicios aumenta, la presion se traslada automaticamente a los
equipos existentes. Esto suele derivar en jornadas mas cargadas, agendas
saturadas y, en muchos casos, en una priorizacidn de las operaciones mas
urgentes o mas sencillas en detrimento de trabajos de mayor valor afadido que
requieren mas tiempo o mas planificacion. A medio plazo, este desequilibrio
puede acabar afectando tanto a la calidad del servicio como a la capacidad del
taller para desarrollar plenamente su potencial comercial en areas como la
mecanica rapida o el mantenimiento preventivo.

Ademas, esta evoluciéon desigual del empleo explica también parte de la dificultad
gue tienen muchos talleres para mejorar su productividad. Aungque la media
anual muestra un crecimiento del 1,4% en el empleo en el taller, este incremento
es insuficiente para compensar plenamente el aumento de la actividad y, sobre
todo, para absorber el impacto de la rotacidn, las bajas o la falta de perfiles
cualificados. En un entorno en el que el coste laboral unitario crece y la
productividad, a nivel macro, retrocede, la escasez relativa de mano de obra en el
punto de servicio se convierte en un factor critico para la cuenta de resultados.

Desde el punto de vista de las redes de talleres especialistas integradas en OPEN,
esta situacion refuerza la importancia de trabajar de forma colectiva en varios
frentes. Por un lado, en la atraccion y retencion de talento, mejorando la imagen
del sector y profesionalizando los itinerarios de formacién y carrera. Por otro, en la
estandarizacion de procesos y en la mejora de la organizacion interna de los
talleres, con el objetivo de extraer mas rendimiento de cada hora disponible en el
elevador y reducir los tiempos improductivos. En un entorno en el que no es facil
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crecer en personas al mismo ritmo que crece el mercado, la ventaja competitiva
se construye cada vez mas sobre la base de la eficiencia, la planificacion y la
calidad de la gestion.

En definitiva, los datos de ocupaciéon muestran que el crecimiento del sector no se
esta distribuyendo de forma uniforme a lo largo de la cadena y que el taller, como
nucleo productivo, sigue siendo el eslabén mas tensionado. Esta realidad ayuda a
entender por qué, incluso en un ano de crecimiento de la actividad como 2025,
muchos especialistas perciben que el esfuerzo operativo es mayor que nunca y
gue el verdadero reto ya no es solo captar clientes, sino ser capaces de atenderlos
con los niveles de calidad, rapidez y rentabilidad que el mercado exige.

2.3 Cifra negocio del INE

Serie original. indice general, por sectores y por ramas de actividad
Indicadores de Actividad del Sector Servicios, Sectores y ramas de actividad, Variacién anual

M indice General

M 1. Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos de motor y motocicletas
M 452 Mantenimiento y reparacion de vehiculos de motor
B 453 Comercio de repuestos y accesorios de vehiculos de motor

La evolucion de la cifra de negocio en los distintos segmentos del sector confirma
qgue 2025 ha sido un ano de crecimiento, aungque también pone de manifiesto
algunas diferencias relevantes en la forma en que ese crecimiento se distribuye a
lo largo de la cadena de valor. Los datos del INE muestran que, en comparacion
con julio de 2024, la cifra de negocio crece un 4,7% en el conjunto de la economia,
un 4,3% en el ambito de la automocion, un 2,6% en la distribucion de recambios y
un 3,8% en el taller. Si se observa la media anual, el patron es muy similar: el
conjunto de la economia crece un 4,7%, la automocién un 4,8%, la distribuciéon de
recambios un 3,5% y el taller un 3,1%.

El hecho de que la distribucién de recambios crezca en cifra de negocio a un
ritmo inferior al del taller en la comparacién interanual, pero superior en la media
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anual, apunta ademas a un entorno muy competitivo y volatil, donde el ritmo de
facturacion esta sometido a oscilaciones importantes de un mes a otro, como
reflejan los graficos de la serie original. Para el taller, esta volatilidad se traduce en
una cierta irregularidad en el pulso del negocio, con meses especialmente fuertes
y otros mas débiles, lo que refuerza la necesidad de una planificacion fina de
campanas, de la gestidon de stock y, sobre todo, de la capacidad operativa.

Desde el punto de vista del negocio del especialista, hay un elemento clave que
conviene subrayar: que la cifra de negocio crezca en torno al 3% en media anual
en el taller en un contexto de inflacion cercana al 3% significa que, en términos
reales, el crecimiento es mucho mas moderado. Es decir, una parte relevante del
aumento de facturacién no procede tanto de un incremento del volumen de
trabajo como del efecto precio y de la composicién del ticket. Esto encaja muy
bien con lo que muestran los datos de actividad de las redes OPEN, donde la
actividad bruta crece mas que las unidades de neumaticos: el taller esta
facturando mas, pero no exclusivamente porque venda muchas mas cubiertas,
sino porque cada intervencion incorpora mas servicios y mas valor anadido.

Esta lectura ayuda también a entender por qué, a pesar del crecimiento de la cifra
de negocio, muchos talleres no perciben una mejora proporcional en su
rentabilidad. Cuando el crecimiento de facturaciéon se mueve en magnitudes
similares a la inflacidon y, al mismo tiempo, los costes laborales y generales crecen
por encima, el margen se mantiene bajo presion. En este escenario, la gestion del
mix de servicios, la productividad del taller y la capacidad de convertir cada visita
en una operacidn mMas completa se convierten en factores absolutamente
determinantes para que el crecimiento de la cifra de negocio se traduzca
realmente en mejora de resultados.

Para las redes de talleres especialistas integradas en OPEN, esta situacidon refuerza
un Mmensaje estratégico muy claro: el potencial de crecimiento no esta solo en
“hacer mas coches”, sino en “hacer mejor cada coche”. Es decir, en aumentar el
valor medio por intervencién, en mejorar la tasa de conversidon de servicios
asociados y en profesionalizar cada vez mas la relacién con el cliente. El entorno
macro y sectorial ofrece un viento de cola moderado, pero la verdadera diferencia
entre talleres la estd marcando, y la marcara cada vez mas, la capacidad de
gestion, de organizacion interna y de construccidon de una propuesta de valor que
vaya mas alla de la simple venta de producto.

En definitiva, la evoluciéon de la cifra de negocio confirma que el sector se
encuentra en una fase de crecimiento, pero también que ese crecimiento es
exigente, competitivo y cada vez mas dependiente de la eficiencia y del modelo
de servicio del taller. Este contexto ayuda a entender por qué, en paralelo, las
redes OPEN muestran incrementos de actividad relevantes, pero también por qué
esos incrementos deben leerse siempre a la luz de un entorno de costes y de
competencia que obliga a gestionar con un nivel de profesionalizacién cada vez
mayor.
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3. Parque circulante

Las matriculaciones, el pargque y el kilometraje ofrecen una imagen coherente de
la situacion del mercado de la automocién y, por extension, del entorno en el que
operan los talleres especialistas en neumaticos y mecanica rapida. Por un lado, el
mercado de vehiculos nuevos muestra una recuperacion clara en los principales
segmentos, especialmente en turismo y vehiculos comerciales, lo que contribuye
a renovar parcialmente el parque, aunque sin alterar todavia su estructura de
envejecimiento. Por otro lado, el parque circulante sigue estando dominado por
vehiculos de mas de diez anos, con una edad media de 13,4 afos y cerca de la
mitad de los vehiculos por encima de los quince anos, lo que garantiza una base
de demanda estructural muy sélida para el mantenimiento y la reparacion.

A esta realidad se suma un patron de uso del vehiculo que, aunque con
oscilaciones, se mantiene en niveles elevados de kilometraje medio anual, y un
consumo de combustibles que, tras el ajuste de los anos de pandemia y de la
crisis energética, vuelve a estabilizarse en niveles coherentes con una movilidad
intensa. En conjunto, todos estos factores apuntan a un mercado en el que el
volumen potencial de actividad para los talleres sigue siendo alto, pero en el que
la clave no esta tanto en la cantidad de vehiculos como en su edad, su usoy la
complejidad creciente de su mantenimiento.

Para el taller especialista, este contexto significa que existe una base de trabajo
solida y recurrente, pero también que el negocio se apoya cada vez mas en una
combinacion de tres factores: la capacidad de captar al cliente cuando su vehiculo
entra en la fase de mantenimiento intensivo, la habilidad para gestionar un
pargue tecnoldgicamente cada vez mas diverso y la necesidad de maximizar el
valor de cada entrada al taller en un entorno de fuerte presién competitiva.

3.1. Matriculaciones

Datos
Turismo y 4X4
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Las matriculaciones de 2025 confirman una recuperacion clara en los principales
segmentos. El turismo y los 4x4 crecen un 13%, alcanzando 1.150.410 unidades,
mientras que los vehiculos comerciales aumentan un 11,3% hasta las 185.090
unidades. En contraste, el vehiculo industrial retrocede un 51%, situdndose en
28.927 unidades, y el autobus se mantiene practicamente estable con un ligero
crecimiento del 0,1%. Este comportamiento refleja un mercado que se normaliza
tras afos de fuerte volatilidad, con una recuperacién especialmente marcada en
los segmentos mas ligados al consumo y a la actividad econdmica cotidiana.

Cuando se analiza el caso concreto del turismo, se observa ademas una
transformacion progresiva en la estructura por tipo de combustible. Aunque la
gasolina y el diésel siguen teniendo un peso muy relevante, los hibridos ganan
terreno de forma sostenida y los eléctricos avanzan, aunque todavia desde una
base reducida. Esta evolucion implica que, aunque el parque seguira siendo
mayoritariamente térmico durante muchos anos, el taller empieza a convivir con
una diversidad tecnoldgica cada vez mayor, que exige adaptacion en formacion,
procedimientos y equipamiento.

El analisis del renting muestra también un crecimiento moderado, del 3,6% en
turismo y del 8,7% en comerciales, lo que indica que una parte creciente del
mercado nuevo entra en circuitos de flotas y uso profesional. Para el taller
independiente y, en particular, para las redes de especialistas, esto tiene una
doble lectura. A corto plazo, estos vehiculos suelen permanecer mas tiempo en
canales cerrados o en redes concertadas, pero a medio plazo alimentan el
mercado de ocasién y acaban incorpordndose al parque “libre”, donde se
convierten en clientes potenciales de alto interés por su intensidad de uso y sus
necesidades de mantenimiento.

Desde el punto de vista estratégico, las matriculaciones son mas una senal de lo
gue vendra que de lo que ya estd ocurriendo en el taller. La recuperacion del
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mercado de nuevos es positiva para la salud del sector, pero no cambia de forma
inmediata el nucleo del negocio del especialista, que sigue estando anclado en un
pargue envejecido y muy utilizado.

3.2 Parque circulante
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El parque circulante sigue siendo el gran pilar sobre el que se sostiene la actividad
de la posventa. Con un total de 23 millones de vehiculos y una edad media de 13,4
anos, el mercado espanol presenta una estructura claramente orientada al
mantenimiento y la reparacion. El 44,9% de los vehiculos tiene mas de 15 anos, y
solo el 18% se situa en el tramo de 0 a 5 anos. Esto significa que casi la mitad del
parque esta en una fase de vida en la que las intervenciones son mas frecuentes,
mas imprevisibles y, en muchos casos, mas sensibles al precio.

El tramo de 6 a 10 anos, que representa el 22,4% del parque, es especialmente
estratégico para el taller especialista. Es en este momento cuando muchos
vehiculos salen de los circuitos de mantenimiento vinculados a la marca o al
renting y empiezan a elegir taller en funcion de proximidad, confianza y relacion
calidad-precio. Captar a este cliente en ese momento es clave, porque suele ser
cuando se construye la relacion de largo plazo.

En cuanto a la distribucién por combustible, el diésel sigue siendo claramente
mayoritario, con cerca del 53% del parque, seguido por la gasolina con un 38%,
mientras que los hibridos y eléctricos, aunque crecen, siguen teniendo un peso
aun limitado en el conjunto. Esto confirma que, durante muchos anos, el nucleo
del trabajo del taller seguira girando en torno a vehiculos de combustién, aunque
con una complejidad creciente derivada de la coexistencia de multiples
tecnologias.

ope!



open

El renting representa solo el 3,3% del total del parque, lo que subraya que la
inmensa mayoria del mercado sigue estando en manos de particulares y
peqguefas empresas, es decir, clientes que toman decisiones de mantenimiento
con criterios muy ligados al precio, la confianza y la experiencia de servicio.

3.3 Consumo de combhustible y kilometraje
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El analisis del kilometraje medio muestra que el uso del vehiculo se mantiene en
niveles elevados, con oscilaciones estacionales, pero con un volumen anual que
confirma que los coches siguen siendo un elemento central de la movilidad.
Aunqgue hay variaciones entre meses y anos, el patron general es el de un parque
gue circula mucho, lo que acelera los ciclos de desgaste de neumaticos, frenos,
suspension y otros elementos clave para el negocio del taller especialista.

Consumo combustibles (CORES) mensual
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Este uso intensivo se ve reflejado también en la evolucién del consumo de
combustibles. Los datos histéricos muestran una tendencia de fondo que, tras el
desplome puntual asociado a la pandemia, ha vuelto a estabilizarse en niveles
compatibles con una movilidad elevada. Aunque el mix entre diésel y gasolina
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evoluciona lentamente y aparecen nuevas tecnologias, el volumen total de
consumo confirma que el vehiculo sigue siendo una herramienta cotidiana de
trabajo y de vida para millones de personas.

€

Para el taller, esta combinacion de alto kilometraje y consumo sostenido es una
garantia de demanda recurrente. Cada kildbmetro recorrido es, en Ultima instancia,
desgaste acumulado que acaba traduciéndose en una visita al taller. En este
sentido, mas alla de las discusiones sobre electrificacion o cambios tecnoldgicos,
la realidad de fondo es que el parque se utiliza intensamente y envejece, y eso
sostiene un nivel estructuralmente alto de necesidades de mantenimiento y
reparacion.
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4. Estudio redes de talleres de neumaticos y mecanica rapida

4.1 Metodologia

El presente estudio se basa en un proceso de recogida y analisis de informacion
disenado especificamente para reflejar, con el mayor grado posible de fiabilidad,
la evolucion real de la actividad de las redes de talleres especialistas en
neumaticos y mecanica rapida durante el cuarto trimestre de 2025, asi como su
comparacién con ejercicios y periodos anteriores.

La informacién se ha obtenido a partir de una encuesta online estructurada,
enviada por correo electréonico a los comercios y talleres especialistas en
neumaticos de turismo integrados en el ambito de influencia de OPEN. Este
enfoque permite recoger datos directamente desde el punto donde se genera la
actividad real, es decir, desde la propia red, evitando asi distorsiones derivadas de
estimaciones indirectas o de fuentes secundarias que no siempre reflejan con
precision el pulso del mercado en el dia a dia.

La participacion en el estudio ha sido especialmente elevada, lo que refuerza la
solidez de los resultados. La muestra final estd compuesta por 2.138 talleres
especialistas en neumaticos de turismo, sobre un universo estimado de
aproximadamente 4.500 establecimientos en este segmento, lo que supone una
cobertura cercana al 50% del mercado objetivo. Ademas, aproximadamente la
mitad de estos talleres forman parte de redes organizadas, lo que permite que los
resultados reflejen tanto la realidad del taller independiente como la de los
modelos de red, ofreciendo una vision equilibrada del conjunto del sector.

Desde un punto de vista estadistico, el tamano de la muestra garantiza un
margen de error maximo del 2,8%, lo que otorga al estudio un nivel de precision
elevado para este tipo de analisis sectoriales. Este margen de error permite
interpretar los resultados con un alto grado de confianza, especialmente en lo que
respecta a las grandes tendencias de evolucidon de la actividad, tanto en términos
de facturacion o actividad bruta como en volumen de unidades de neumaticos.

El estudio permite analizar la evolucion interanual, la comparacion entre
trimestres consecutivos y el cierre del gjercicio completo, ofreciendo una vision
dinamica y no estatica del mercado.

En conjunto, la metodologia empleada permite afirmar que los resultados de este
estudio constituyen una base sdlida y representativa para interpretar la evolucion
del mercado de los talleres especialistas en neumaticos y mecanica rapida en
Espafa, y para extraer conclusiones Utiles tanto a nivel estratégico como operativo
para los socios de OPEN y para el conjunto del sector.

oJok;



4.2 Cuarto trimestre 2025 vs cuarto trimestre 2024
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La comparacion entre el cuarto trimestre de 2025 y el mismo periodo de 2024
confirma que el mercado del taller especialista mantiene una trayectoria de
crecimiento, aunque con un perfil cada vez mas exigente en términos de gestion
y rentabilidad. En términos de actividad bruta, el conjunto de los talleres
encuestados registra un crecimiento del 3]1%, mientras que el volumen de
unidades de neumaticos vendidas aumenta un 1,1%. Esta diferencia entre ambas
magnitudes es especialmente significativa, porque muestra que el crecimiento
del negocio no se esta apoyando Unicamente en un mayor numero de cubiertas
vendidas, sino en una mayor capacidad de generar valor alrededor de cada
entrada al taller.

Desde el punto de vista operativo, este comportamiento es coherente con lo que
muchos especialistas estan experimentando en su dia a dia. El cliente sigue
acudiendo al taller para cambiar neumaticos, pero cada vez es mas habitual que
esa visita se complete con operaciones adicionales, como alineaciones, revisiones
de seguridad, sustitucion de elementos de desgaste o pequenas intervenciones
de mecanica rapida. De este modo, el ticket medio por operacidén crece mas que
el volumen puro de unidades, lo que explica que la actividad bruta avance casi
tres veces mas que las cubiertas vendidas.

La distribucion de resultados entre los talleres también aporta una lectura muy
relevante sobre la heterogeneidad del mercado. En términos de actividad bruta,
un 73% de los talleres declara crecimiento, mientras que un 25% registra
descensos y un 2% se mantiene estable. En el caso de las unidades de
neumaticos, el 47% de los talleres crece, el 31% decrece y el 22% se mantiene. Esta
dispersién confirma que, aunque el mercado en su conjunto avanza, no todos los
talleres se benefician por igual de ese crecimiento. Cada vez es mas evidente que
la evolucién del negocio depende en gran medida de factores internos como la
capacidad de captacion de clientes, la organizacion del trabajo, la gestion de la
agenda, la propuesta de valor y la politica comercial de cada establecimiento o
red.
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Este comportamiento desigual es especialmente importante porque revela que el
crecimiento ya no es simplemente “arrastrado” por el mercado. En un entorno
donde el parque circulante envejece y la movilidad se mantiene alta, hay una base
estructural de demanda, pero convertir esa demanda en actividad rentable
depende cada vez mas de la profesionalizacion del taller. Los establecimientos
gue consiguen ofrecer un servicio mas completo, mas rapido y mas fiable, y que
saben explicar mejor al cliente el valor de las operaciones complementarias, son
los que concentran una mayor parte del crecimiento.

Facturacién @ Unidades

24Q1vs23Q1 24Q2vs23Q2 24Q3vs23Q3 24Q4vs23Q4 25Q1vs24Q1 25Q2vs24Q2 25Q3vs24Q3 25Q4vs24Q4

N o N A& O ®

El analisis de la evolucién trimestral que aparece en el grafico refuerza esta
lectura. Se observa una secuencia de crecimientos y moderaciones a lo largo de
los distintos trimestres, con picos mas intensos en determinados momentos y una
cierta normalizacién en otros, lo que refleja tanto la estacionalidad propia del
negocio del neumatico como la influencia de campanas, climatologia y habitos de
movilidad. En este contexto, el cuarto trimestre de 2025 se comporta de forma
positiva frente al mismo periodo del afo anterior, aungque con un ritmo Mas
moderado que en algunos trimestres precedentes, lo que sugiere un mercado
gue sigue creciendo, pero que lo hace de forma mas selectiva y exigente.

Desde un punto de vista estratégico, este resultado tiene varias implicaciones
claras para las redes de talleres especialistas integradas en OPEN. En primer lugar,
confirma que el crecimiento sigue existiendo y que el mercado ofrece
oportunidades reales de desarrollo. En segundo lugar, pone de manifiesto que ese
crecimiento se esta desplazando cada vez mas hacia el valor y no tanto hacia el
volumen puro. Y, en tercer lugar, subraya que la diferencia entre talleres esta
marca, cada vez mas, la capacidad de gestion, de organizacion y de construccion
de una oferta de servicio completa.

En definitiva, el cierre del cuarto trimestre de 2025 frente al de 2024 dibuja un
escenario positivo, pero también exigente: el negocio avanza, pero lo hace en un
entorno en el que no basta con “hacer mas cambios de neumaticos”, sino que
resulta imprescindible sacar el maximo partido a cada entrada al taller, mejorar la
productividad y reforzar la propuesta de valor al cliente para sostener el
crecimiento en términos de rentabilidad y no solo de volumen.
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4.3 Cuatro trimestre vs anterior
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La comparacion entre el cuarto trimestre de 2025 y el trimestre inmediatamente
anterior introduce un matiz muy importante en la lectura del gjercicio: aunque en
términos interanuales el mercado sigue creciendo, en el corto plazo se aprecia
una moderacioén clara de la actividad. En concreto, la actividad bruta del conjunto
de los talleres desciende un 25% y las unidades de neumaticos vendidas
retroceden un 3,9% respecto al tercer trimestre del afo. Este comportamiento es
plenamente coherente con la estacionalidad del sector y con la concentracion de
una parte relevante de la demanda en los meses previos, especialmente en el
periodo estival y en el arranque del otono.

Desde el punto de vista del negocio real del taller, este ajuste trimestral no debe
interpretarse como un cambio de tendencia estructural, sino como una
normalizacién tras un tercer trimestre especialmente activo. El propio grafico de
evolucion histérica muestra como los picos de actividad y de unidades tienden a
concentrarse en determinados trimestres, seqguidos de fases de correcciéon en las
gue el mercado “respira” y vuelve a niveles mas normales de carga de trabajo. En
este sentido, el cuarto trimestre de 2025 se situa en un patron bastante
reconocible dentro del ciclo anual del sector.

Facturacion @ Unidades
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La distribucién de respuestas entre los talleres vuelve a reflejar un mercado
heterogéneo. En actividad bruta, un 68% de los establecimientos declara
crecimiento, mientras que un 32% registra descensos. En el caso de las unidades
de neumaticos, el 29% crece, el 41% se mantiene y el 30% decrece. Esta fotografia
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es especialmente interesante porque muestra que, incluso en un trimestre de
ajuste, una parte significativa del mercado sigue consiguiendo mantener o
incluso mejorar su posicion. De nuevo, esto refuerza la idea de que la gestion
interna, la capacidad comercial y la organizacion del taller marcan cada vez mas la
diferencia entre unos operadores y otros.

El hecho de que el descenso en unidades sea mas acusado que el de actividad
bruta vuelve a apuntar en la misma direccidn que en el andlisis interanual: el
negocio del taller especialista no depende uUnicamente del volumen de
neumaticos vendidos, sino cada vez mas de la capacidad de generar facturacion
adicional por operaciéon. En un trimestre donde entran menos vehiculos por puro
efecto estacional, los talleres que consiguen sostener mejor su cifra de negocio
son aquellos que maximizan el valor de cada visita mediante servicios
complementarios, operaciones de mantenimiento o trabajos de mecanica rapida.

Desde una perspectiva de planificaciéon, este comportamiento tiene implicaciones
muy claras. Por un lado, confirma la importancia de anticipar los picos de
actividad y preparar al taller para absorberlos con eficiencia, tanto en personal
como en stock y organizacion. Por otro, subraya la necesidad de trabajar en los
trimestres mas flojos la fidelizacion, la captacidn activa de clientes y la venta de
servicios de mayor valor anadido, para suavizar la volatilidad del ciclo anual.

En definitiva, el cuarto trimestre de 2025 frente al tercero muestra un mercado
gue entra en una fase de ajuste estacional tras un periodo de fuerte actividad,
pero que sigue manteniendo unos fundamentos soélidos. El mensaje clave para las
redes de talleres de OPEN es claro: el crecimiento interanual confirma que el
negocio avanza, pero la gestion del corto plazo y de la estacionalidad sigue siendo
un factor critico para asegurar estabilidad de carga de trabajo, rentabilidad y
aprovechamiento 6ptimo de los recursos del taller.

4.4 Aiio 2025
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El ejercicio 2025 se cierra con un balance claramente positivo para el conjunto de
los talleres especialistas en neumaticos y mecanica rapida integrados en las redes
de OPEN. En términos agregados, la actividad bruta crece en torno a un 5% vy el
volumen de unidades de neumaticos vendidas aumenta aproximadamente un
3%. Este diferencial entre el crecimiento del negocio y el crecimiento en volumen
vuelve a confirmar una tendencia que ya se venia observando a lo largo del ano: el
sector no solo estd creciendo porque venda mas neumaticos, sino porque esta
siendo capaz de generar mas valor por cada intervencion y por cada vehiculo que
entra en el taller.

El dato de distribucién de resultados entre talleres es especialmente revelador. En
torno al 74% de los establecimientos declara haber crecido tanto en actividad
como en unidades, mientras que aproximadamente una cuarta parte del
mercado se mantiene estable o retrocede. Esta fotografia pone de manifiesto que,
aungue el entorno general es favorable, el crecimiento no se reparte de forma
homogénea y que existen diferencias significativas de comportamiento entre
talleres y redes. Cada vez mas, el resultado final depende de la capacidad de cada
negocio para organizar su trabajo, captar clientes, optimizar su mix de servicios y
gestionar de forma eficiente sus recursos.

Desde una perspectiva operativa, 2025 ha sido un afo de consolidacién de un
modelo de taller mas orientado al servicio integral. El crecimiento mas intenso de
la actividad bruta frente al de las unidades indica que una parte relevante del
avance procede de operaciones complementarias, mantenimiento, alineaciones,
frenos, suspension y trabajos de mecanica rapida que acompanan al cambio de
neumaticos o que incluso generan visitas especificas al taller. Este fendmeno es
clave para entender la mejora de la facturacién y, potencialmente, de la
rentabilidad, en un contexto en el que los costes laborales, energéticos y de
estructura siguen presionando los margenes.

El grafico de evolucion trimestral refuerza esta lectura de un ano claramente de
menos a mas. Tras un arranque Mmas moderado, la actividad y las unidades van
ganando traccion a lo largo del gjercicio, con un punto especialmente fuerte en el
tercer trimestre y un cierre de ano que, aunque algo mas moderado en términos
de volumen, consolida un crecimiento anual sélido. Esto sugiere que el mercado
ha sabido absorber tanto la estacionalidad como las incertidumbres econédmicas
generales sin perder la senda de expansion.

ope
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Desde el punto de vista estratégico, el balance de 2025 deja varios mensajes clave
para las redes de OPEN. En primer lugar, confirma que el taller especialista sigue
siendo un actor central en la movilidad real del pais y que la demanda estructural
de mantenimiento y sustitucion de neumaticos continda siendo sdlida. En
segundo lugar, demuestra que existe un amplio margen de mejora en la
generacién de valor por cliente, y que los talleres que trabajan activamente su
propuesta de servicios, su organizacion interna y su relacion con el cliente son los
gue mMmas estan capitalizando el crecimiento del mercado. V, en tercer lugar, pone
sobre la mesa la necesidad de seguir invirtiendo en profesionalizacion, formacion
y herramientas de gestidn, porque el mercado crece, pero lo hace en un entorno
cada vez mas competitivo y exigente.

En sintesis, 2025 puede calificarse como un buen afo para el sector, no solo por
los porcentajes de crecimiento en si mismos, sino porgue consolida una evolucion
hacia un modelo de negocio mas completo, menos dependiente del volumen
puro y mas apoyado en la capacidad del taller para ofrecer soluciones integrales y
de mayor valor anadido al cliente.

4.5 Resumen anual

ler trimestre 2° trimestre 3er trimestre 4° trimestre
facturacion facturacion facturacién facturaciéon
uni. neumatico uni. neumatico uni. neumatico uni. neumatico

°
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facturacion

facturaciéon : ™
uni. neumatico
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facturacion
uni. neumaticos

ANO 2025

facturacion
uni. neumaticos

La lectura agregada de los resultados trimestrales y semestrales de 2025 confirma
de manera clara que el ejercicio ha sido globalmente positivo para los talleres
especialistas en neumaticos y mecanica rapida integrados en las redes de OPEN,
tanto en términos de facturacion como de volumen de unidades. El afno arranca
con un primer trimestre especialmente dinamico, con un crecimiento del 6% en
facturacion y del 4% en unidades de neumaticos, lo que marca desde el inicio una
pauta de expansion apoyada tanto en mayor actividad como en una buena
traccion de la demanda.
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El segundo trimestre mantiene un ritmo sodlido, aunque ligeramente mas
moderado, con un aumento del 5% en facturaciéon y del 2,4% en unidades. Esta
evolucién es coherente con una cierta normalizacidn tras el fuerte arranque de
ano, pero sigue mostrando un mercado en expansion y una capacidad sostenida
de los talleres para generar valor por cada intervencion. La suma de ambos
periodos da lugar a un primer semestre que cierra con un crecimiento del 5,4% en
facturacion y del 3% en unidades, lo que constituye una base muy robusta para
afrontar la segunda mitad del ejercicio.

El tercer trimestre vuelve a acelerar el ritmo de crecimiento, con un avance del 6%
en facturaciéon y del 4,7% en unidades, en linea con la estacionalidad favorable del
periodo estival y con el aumento de la movilidad. Este comportamiento impulsa el
acumulado de los nueve primeros meses del afo hasta un 5,7% en facturacion y
un 4% en unidades, confirmando que el ejercicio estaba claramente encaminado
hacia un cierre positivo incluso antes de entrar en el dltimo tramo del ano.

El cuarto trimestre, aunque sigue mostrando crecimiento interanual, presenta
una desaceleracion légica, con un aumento del 3,1% en facturacion y del 1,1% en
unidades. Este menor dinamismo es coherente con la estacionalidad del sectory
con el efecto comparacidon respecto a trimestres especialmente fuertes, y no
altera la lectura de fondo de un ejercicio expansivo. De hecho, el segundo
semestre en su conjunto cierra con un crecimiento del 4,5% en facturaciéon y del
2,9% en unidades, lo que demuestra una notable solidez incluso en un entorno
mas exigente en términos de consumo y costes.

Con todos estos elementos, el afno 2025 se cierra con un crecimiento agregado del
5% en facturacion y del 3% en unidades de neumaticos. De nuevo, la diferencia
entre ambas magnitudes pone de manifiesto una tendencia estructural muy
relevante para el sector: el negocio del taller especialista esta creciendo mas en
valor que en volumen, apoyandose cada vez mas en la diversificacion de servicios,
en la mejora del ticket medio y en una mayor capacidad de monetizar cada visita
al taller.

En conjunto, la evolucidon trimestral, semestral y anual dibuja un perfil de
crecimiento sano, progresivo y relativamente equilibrado, que combina un buen
comportamiento de la demanda con una creciente madurez del modelo de
negocio de los talleres de las redes de OPEN. Este patréon refuerza la idea de que
el sector no solo esta resistiendo bien en un entorno econdémico complejo, sino
gue estd sabiendo adaptarse y evolucionar hacia un modelo mas robusto, mas
completo y potencialmente mas rentable.

4.6 Prevision 2026

Las previsiones para el ejercicio 2026 apuntan a un escenario de continuidad en el
crecimiento del negocio de los talleres especialistas en neumaticos y mecanica
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rapida, aunque en un contexto previsiblemente mas moderado y selectivo que el
vivido en 2025. Segun las expectativas recogidas en el estudio, la actividad bruta
podria crecer en torno a un 3,4%, mientras que el volumen de unidades de
neumaticos lo haria aproximadamente un 3,6%. Esta convergencia entre ambas
magnitudes es un dato especialmente relevante, ya que sugiere un patron de
crecimiento mas equilibrado entre valor y volumen que el observado en el
ejercicio anterior.

> +3,6%
1
> +3,4%
de crecimiento de crecimiento
esperado para esperado en 2026 en

2026 unidades de
neumaticos

Crece Crece
100% 100%

Desde un punto de vista macro, estas previsiones encajan con un entorno
econémico de crecimiento mas contenido, con un consumo privado que avanza a
un ritmo mas moderado y con unos costes empresariales que siguen ejerciendo
presion sobre los margenes. En este contexto, el hecho de que el sector anticipe
crecimientos cercanos al 3,5% tanto en facturaciéon como en unidades refleja un
nivel notable de confianza en la solidez de la demanda estructural de
mantenimiento y sustitucion de neumaticos.

La distribucion de las expectativas a lo largo del ano también aporta una lectura
interesante. El perfil trimestral que aparece en el grafico sugiere un egjercicio
relativamente equilibrado, con un primer semestre algo mas dindmico y una
segunda mitad del ano mas moderada, pero sin grandes oscilaciones. Esto apunta
a un mercado mas estable, menos dependiente de picos puntuales y con una
base de actividad mas regular, lo que es positivo desde el punto de vista de la
planificacién de recursos, personal y stock en los talleres.

Facurcon @ Uricades
20 01 £ 2503 250t

Desde la ¢ptica del negocio del taller, 2026 se perfila como un ano en el que el
crecimiento ya no vendra tanto por inercia de mercado, sino por la capacidad de
cada establecimiento y cada red para ganar eficiencia, captar y fidelizar clientes y,
seguir ampliando el mix de servicios. En un entorno donde el parque circulante
sigue envejeciendo y la complejidad tecnoldgica de los vehiculos aumenta, existe
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una oportunidad clara para incrementar la frecuencia de paso por taller y el valor
medio de cada intervencién, pero también una exigencia creciente en términos
de formacion, equipamiento y organizacion.

Es especialmente relevante que, a diferencia de 2025, el crecimiento esperado en
unidades sea muy similar al de la actividad bruta. Esto podria interpretarse como
una cierta normalizacién del efecto “valor por operacién” observado el ano
anterior y como una vuelta a un patrén mas clasico en el que el crecimiento del
negocio acompafa de forma mas directa al crecimiento del volumen. Aun asi, el
punto de partida es el de un sector mas maduro, mas profesionalizado y con una
mayor capacidad para monetizar el servicio completo al vehiculo.

En sintesis, las previsiones para 2026 dibujan un escenario razonablemente
optimista, pero exigente: un mercado que seguira creciendo, aungue a un ritmo
mas moderado, y en el que la diferencia entre los talleres que simplemente
acompanen al mercado y los que realmente ganen cuota y rentabilidad vendra
marcada, mas que nunca, por la calidad de la gestién, la propuesta de valor al
cliente y la capacidad de adaptacion a un entorno técnico y competitivo cada vez
mas complejo.
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5. Retos y preocupaciones
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El analisis de los resultados del estudio y de las respuestas de los talleres pone de
manifiesto que, Mas alla de los buenos datos de crecimiento, el sector afronta un
conjunto de retos estructurales que condicionaran su evolucion en los proximos
anos. Estos desafios no se concentran en un Unico ambito, sino que combinan
factores internos de gestion del negocio con un entorno externo cada vez mas
complejo e incierto.

Uno de los principales focos de preocupacion sigue siendo el ambito laboral,
especialmente en lo relativo a la retencién y atraccién de talento. La dificultad
para encontrar personal cualificado, tanto mecanicos como técnicos
especializados, se ha convertido en un cuello de botella real para muchos talleres,
gue ven limitada su capacidad de crecimiento no por falta de demanda, sino por
falta de recursos humanos. A ello se suma el incremento sostenido de los costes
laborales y la creciente exigencia normativa en materia de formacion, prevencién
y cumplimiento, lo que incrementa la presion sobre los margenes y la carga
administrativa de los negocios.

Precisamente, el marco normativo aparece como otro de los grandes vectores de
preocupacion. Los talleres operan en un entorno regulatorio cada vez mas
complejo, con nuevas obligaciones en materia medioambiental, de residuos, de
seguridad industrial, de proteccion de datos o de requisitos técnicos asociados a
los nuevos tipos de vehiculos. Esta acumulacidén de normas no solo supone costes
directos de adaptacion e inversion, sino también una mayor necesidad de
asesoramiento, seguimiento y gestion, que penaliza especialmente a las
pequenas y medianas empresas del sector.

En paralelo, los talleres identifican como un reto central la necesidad de seguir
creciendo, fidelizando clientes y, sobre todo, mejorando la rentabilidad del
negocio. En un mercado cada vez mas competitivo y con una mayor
transparencia de precios, no basta con captar volumen, es imprescindible trabajar
el valor anadido, diferenciarse por servicio, profesionalidad y confianza, y
conseguir que cada cliente que entra en el taller vuelva y recomiende. Este
equilibrio entre crecimiento y rentabilidad es uno de los grandes desafios
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estratégicos, especialmente en un contexto de aumento de costes y de presion
sobre los precios finales.

A todo ello se suma un entorno macroeconémico y geopolitico incierto, que
introduce un componente adicional de volatilidad en las expectativas. La
evolucion de los costes energéticos, las tensiones internacionales, los cambios en
las politicas industriales y medioambientales o las posibles alteraciones en las
cadenas de suministro son factores que, aungque externos al taller, acaban
teniendo un impacto directo en su cuenta de resultados y en el comportamiento
del consumidor.

Finalmente, sobrevolando todos estos elementos, aparece la incertidumibre como
teléon de fondo. Incertidumbre sobre la velocidad real de la transicion tecnoldgica
del parque, sobre el ritmo de implantacion del vehiculo eléctrico, sobre los
cambios regulatorios futuros y sobre la evolucion del consumo. En este contexto,
los talleres son conscientes de que ya no es suficiente con gestionar el dia a dia,
sino que resulta imprescindible anticiparse, planificar, invertir en capacidades y
apoyarse en las redes y organizaciones sectoriales para ganar tamano, eficienciay
capacidad de adaptacion.

En conjunto, el sector se enfrenta a un escenario paradodjico: con una demanda
estructural sélida y unas perspectivas de crecimiento razonablemente buenas,
pero al mismo tiempo con una acumulacién de retos que obligan a una profunda
profesionalizacion de la gestion y a una vision estratégica mucho mas activa que
en el pasado.
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6. Peticiones a OPEN

INFORMACION DEFENSA DE INTERESES Poner atencion a las tendencias del
respuestas y apoyo y mercado
Normas | Estudios AYUDA EN NORMAS

Las respuestas de los talleres reflejan con bastante claridad que, en un entorno
cada vez mas complejo y exigente, el papel de OPEN como organizacion
profesional del sector es percibido como mas necesario que nunca. Los talleres no
solo buscan una representacién formal, sino un acompanamiento real y constante
en la gestion de su negocio y en la adaptacion a los cambios del entorno.

En primer lugar, los asociados demandan informacién de calidad, practica y util.
Esto incluye tanto respuestas agiles a dudas concretas del dia a dia como el
acceso a estudios, informes y analisis que les permitan entender mejor el
mercado, anticipar tendencias y tomar decisiones con mayor fundamento. En un
contexto de cambios normativos, tecnoldgicos y econdmicos continuos, disponer
de informacion fiable y bien interpretada se convierte en una ventaja competitiva
clave para el taller.

En segundo término, aparece con mucha fuerza la expectativa de una defensa
activa de los intereses del sector y de un apoyo decidido en materia normativa.
Las redes son muy conscientes de que, de manera individual, tienen una
capacidad limitada para influir en los procesos regulatorios o para interpretar
correctamente un marco legal cada vez mas complejo. Por ello, esperan de OPEN
un papel de interlocutor soélido frente a las administraciones, capaz de trasladar
las preocupaciones reales del sector, defender sus posiciones y, al mismo tiempo,
ayudar a los asociados a entender y cumplir las normas de la forma mas eficiente
Yy menos gravosa posible.

Por dltimo, las redes piden a OPEN una atencidon constante a las tendencias del
mercado. Esto no se refiere Unicamente a grandes cambios como la
electrificacion o la digitalizaciéon, sino también a la evolucidén de los habitos del
consumidor, a los nuevos modelos de relacién con el cliente, a la aparicion de
nuevos competidores o formatos de servicio y a las oportunidades que puedan
surgir en areas como los servicios de valor anadido o la especializacion técnica. En
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este sentido, OPEN es vista no solo como un apoyo en el presente, sino como un
radar estratégico que ayude a las redes y a los talleres a prepararse para el futuro.

€

En conjunto, estas demandas dibujan una expectativa clara: las redes quieren que
OPEN sea cada vez mas un socio estratégico de su negocio, que combine
informacion, representacion, apoyo técnico y vision de futuro, y que contribuya
activamente a reforzar la competitividad, la profesionalizacién y la sostenibilidad
del sector en su conjunto.
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1. Conclusiones y resumen ejecutivo

El presente estudio de OPEN sobre la evolucion de las redes de talleres
especialistas en neumaticos y mecanica rapida muestra con claridad que el sector
atraviesa un momento de fortaleza estructural, aunque en un entorno cada vez
mas exigente y complejo en términos de gestion, costes y adaptacion al cambio.

El ejercicio 2025 se ha cerrado con un crecimiento sélido del 5% en facturacion y
del 3% en unidades de neumaticos, confirmando una tendencia muy relevante: el
negocio del taller ya no crece solo por volumen, sino cada vez mas por valor. La
diferencia entre ambas magnitudes refleja un avance progresivo hacia un modelo
mas completo, donde el cambio de neumaticos actua como puerta de entrada a
otros servicios de mayor valor anadido como alineaciones, mantenimiento, frenos,
suspensidon o mecanica rapida.

La evolucion trimestral muestra un ano equilibrado, con un primer semestre
fuerte, un tercer trimestre especialmente dindmico por estacionalidad y un cuarto
trimestre algo mas moderado, pero positivo en términos interanuales. En
conjunto, el patrén es el de un crecimiento sano, sostenido y relativamente
estable.

Desde el punto de vista del entorno, los datos macroecondmicos, la evolucion del
parque circulante y los indicadores de movilidad confirman que existe una base
estructural de demanda muy sélida para el sector. Un parque envejecido, con una
edad media elevada y con un uso intenso del vehiculo, sigue garantizando una
necesidad constante de mantenimiento y sustitucion de neumaticos,
independientemente del ritmo de penetracién de nuevas tecnologias.

Las previsiones para 2026 apuntan a un escenario de continuidad en el
crecimiento, aunque a un ritmo mas moderado, en torno al 35% tanto en
facturacion como en unidades. Esto dibuja un mercado mas estable y maduro,
donde el crecimiento ya no vendra tanto por inercia, sino por la capacidad de
cada taller y cada red para ganar eficiencia, fidelizar clientes y mejorar su
propuesta de valor.

Al mismo tiempo, el estudio pone de manifiesto una acumulacion de retos
estructurales que condicionan cada vez mas la gestién del negocio: la escasez de
mano de obra cualificada, el aumento de los costes laborales, la complejidad
normativa, la presion competitiva sobre los margenes y la incertidumbre
macroecondmica y tecnologica. En este contexto, los talleres demandan de OPEN
un papel cada vez mas activo como fuente de informacién, como defensor de los
intereses del sector, como apoyo en materia normativa y como observatorio de
tendencias de mercado.
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En conjunto, el sector del taller especialista en neumaticos se encuentra en un
momento positivo desde el punto de vista de actividad, pero en un punto de
inflexion estratégico en cuanto a su modelo de gestion, su nivel de
profesionalizacion y su necesidad de apoyarse en estructuras colectivas sélidas
para seguir siendo competitivo en el medio y largo plazo.

Conclusiones

La principal conclusion del estudio es clara: el sector crece, pero cambia. El
negocio del taller especialista en neumaticos y mecanica rapida ya no puede
basarse uUnicamente en el volumen de cubiertas vendidas. El crecimiento
observado en 2025, y las previsiones para 2026, confirman que el verdadero motor
del negocio estd cada vez mas en la capacidad de generar valor anadido por cada
vehiculo que entra en el taller.

El envejecimiento del parque circulante, la elevada intensidad de uso del vehiculo
y la coexistencia de multiples tecnologias de propulsidn aseguran una demanda
estructural de mantenimiento durante muchos afnos. Sin embargo, esa demanda
no se transforma automaticamente en rentabilidad. Cada vez es mas necesario
contar con organizacion, procesos, formacion y una oferta de servicios completa
gue permita maximizar el potencial de cada visita al taller.

El sector se enfrenta, ademas, a una combinacidén de presiones muy significativa:
dificultad para encontrar personal cualificado, aumento de los costes, mayor
complejidad normativa y un entorno econémico y geopolitico incierto. Todo ello
obliga a un cambio profundo en la forma de gestionar el negocio. El taller del
futuro inmediato deberd ser, mas que nunca, una empresa bien gestionada,
ademas de un buen taller técnicamente.

En este contexto, las diferencias entre talleres tenderan a ampliarse. Aquellos que
inviertan en profesionalizacion, en gestion, en formacién y en relacién con el
cliente seran los que capturen una mayor parte del crecimiento del mercado. Los
gue no lo hagan, aun en un entorno de demanda favorable, corren el riesgo de
guedarse estancados o perder competitividad.

El papel de las redes y de organizaciones como OPEN se vuelve, por tanto,
absolutamente estratégico. El estudio confirma que los talleres esperan de OPEN
no solo representacion institucional, sino también informacién, apoyo normativo,
vision de mercado y acompafamiento en la transformacion de sus negocios.
OPEN aparece asi como una pieza clave para ayudar al sector a ganar tamano,
eficiencia, capacidad de influencia y visién de futuro.

En definitiva, el sector del taller especialista en neumaticos afronta los préximos
anos desde una posicion de fortaleza en términos de actividad, pero también
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desde una encrucijada estratégica: o evoluciona hacia un modelo mas
profesional, mas orientado al servicio integral y mas apoyado en estructuras
colectivas, o verd como el crecimiento del mercado no se traduce necesariamente
en crecimiento sostenible de la rentabilidad.

El mensaje final del estudio es, por tanto, doblemente claro: hay una gran
oportunidad por delante, pero aprovecharla exigira mas gestidon, mas cooperacion
Yy mMas vision estratégica que nunca.
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