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Una maghnifica ocasion para progresar juntos !

EURS500 M

perdido al ano por falta
de profesionalismo,
colaboracion,
digitalizacion
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Espana con un parque de vehiculos antiguo (14 anos)
con ~25 M de coches y baja penetracion EV
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Espana con un parque de vehiculos antiguo (14 anos)
con ~25 M de coches y baja penetracion EV
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Espana con un parque de vehiculos antiguo (14 anos)
con ~25 M de coches y baja penetracién EV
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Espana con un parque de vehiculos antiguo (14 anos)
con ~25 M de coches y baja penetracién EV
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Particularidades del mercado de
recambios en Espana

Relevancia de Segmento de distribuidores Alta densidad
- losretailers fragmentado de talleres




s POSVENTA 360
BT

Espana cuenta con la capa de retailers
mas arraigada de Europa

9 Distribucion e Reparacion

“lllml‘ll Il certificado

fabricantes (I1AM)

talleres
genéricos _

rebricantesce  /VE— S ntes

piezas (OES)
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Espana cuenta con la capa de retailers
mas arraigada de Europa

TSN
\\ ﬂ Fabricacion e Distribucion e Retail

Recambios de Retailers certificado

fabricantes (I1AM)
3.000 en Espana W E’
. L
Presentes en Espana,

S
enéricos . Q
g recambios Italia, Portugal y EEUU S
9

independientes F

i A oy
Fabricantes de independientes &)

piezas (OES) Plataformas L 2 5

rar
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Internet
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' Mercado de la distribucion B2B en Espana
fragmentado con ¢.900 competidores...

30-35%; s

- y

Tiempo de consolidacion (ilustrativo)
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Mercado de la distribucion B2B en Espana
fragmentado con ¢.900 competidores...

e~ 30-35%
~15-20%

Tiempo de consolidacion (ilustrativo)

w
]

 (<EUR 10m)
s 4
Medianos
(EUR 10-40 m)
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...gue se encuentra en un momento
de consolidacion

i TN

“r 5. Exbansion \ ~65-70%
~ - 0,
(+5-15 pp margen bruto = 80-85%

@ Estrategias d'e'ﬁfic‘ing

(+1-5 pp EBI

il ~30-35% L. :

CREST . . . B
ChprTaL PAxTweRS @ Eficiencia logistica Top10  ~15-20%

(+1-3 pp EBITDA) 2024
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Gran cobertura capilarizada debido a un
mercado de talleres fragmentado

- Talleres
oficiales

Estados Alemania Reino Francia . Te?lle res
Unidos Unido independientes
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Pulse survey de Roland
Berger para conocer la
opinion de clientes B2B
y B2C en 13 paises...

600 6.000 13

talleres conductores paises
cubiertos
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...analizando 5
verticales de negocio

02 ‘

- Marca
'y percepcion de las marcas

-
04 " Digitalizacion
‘ ‘ ~ Acceso a datos y capacidad ADAS

01

——

E\Qanales de venta
Relevancia de e-commerce

=lectrificacion

Preparacion para el cambio

Sostenibilidad

Predisposicion ala
transicion sostenible
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Canales de venta &

(Alguna vez ha comprado un recambio online? Principales conclusiones globales

28% 75%

75% -

44% 25% 23%

4% 15% -@

41% 19% 27%

34% 13% 25%

45%

37% 22% 25%

% que no volveria a comprar sobre el total de los que han
] comprado (34% + 29%)
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(Alguna vez ha comprado un recambio online?

28% 11%
1%
7%
25% 23%
15% 32%
19% 27%
13% 25%

aria
el futuro

oy dispuesto

Canales de venta &

Diferencias del mercado espanol

30%

% que no volveria a comprar sobre el total de los que
han comprado (37% + 16%)

47%

% que dispuesto a comprar sobre el total de los que
no han comprado (22% + 25%)
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Marca

¢Qué tipo de marca de
recambios elegirias?

93% 64%

52%
83%
77%

¢Penetracion de recambios
marca de distribuidor?

32%

18%

7%

Decrecera <20%

Decrecera >20%
‘%‘3’ \

Principales conclusiones globales

5 boal . L. 2
M Ve ‘
" s"

&
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Marca

¢Qué tipo de marca de ¢Penetracion de recambios
recambios elegirias? sin marca?

A N
(o ) | A )
- -

30% 25%

8% 13% 18%

S £
IS &
@ ~

3

. Decrecera <20%

%o . Decrecera >20%

Diferencias del mercado espanol

36%

60%
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Electrificacion

¢Planeas expandir tus capacidades en vehiculos
eléctricos en los proximos 2-3 anos?

Principales conclusiones globales

88%

% de talleres que cree que va a crecer
en capacidades de EV

40%

% de talleres que creeque nova a
crecer en capacidades EV
nteamos % -_

v ¥
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Electrificacion

¢Planeas expandir tus capacidades en vehiculos

eléctricos en los proximos 2-3 ahos? Diferencias del mercado gsganol

42% 78%

44%

% de conductores que no utilizarian
taller independiente

)s planteamos %

irenEV ¥
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Digitalizacion

Compartir datos a cambio Capacidad de Principales conclusiones globales
de un beneficio gestionar ADAS

95%
2%

86%

49% M 44%

32% | 24% | g0, | 34% % de conductores dispuestos a
compartir datos del vehiculo

54% [ 56%

GenZ
6% 1 31% [ 33% M 31% 38%

E T &
2%

o®
% de talleres sin capacidad de gestion

ADAS

N\
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Sostenibilidad

cConsideras comprar mas piezas de

recambios sostenibles? Principales conclusiones globales

90%

43% 8% | gEX]

23% 31%

20% 26%

18% 26%

30% 21%

21% 21%
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Conclusion

Oportunisimo (p.ej. Gesfic'm del Pionero / first moer_  Educacion (p.ej. calidad)

Covid-19) inventario - Gestidn complejidad" * Logisticainversa e

==

Transparencia Margenes superiores‘ s Educacion de los * Precios accesibles
Servicios de valor mecanicos

afadido \ gy
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gracias!

Descarga el Pulse AL
Surveyde-Roland Berger = —

Capturando la voz de vuestros clients B2B y
B2C a nivel global




POSVENTA 360




	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26

