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FUTURO INCIERTO

1. Alguna pregunta reflexiva para empezar ê

¿Podría cambiar tanto el proceso de compra en 10 años que la mayoría de los clientes
no visitaran físicamente lo que entendemos hoy en día por òConcesionarioó? ê 



Y otra más ...

¿Seráposible que a 3 años vista un concesionario
tradicional que no atienda eficazmente los leads 
llegados por Internet, ê subsista? ê



LA TORMENTA PERFECTA

2. La tormenta perfecta

V Nuevos hábitos del consumidor: Internet, RRSS, uso mobile, e-commerce ê

V Cambios de legislación

V Incremento de tráfico Online, pero aún hay òleadsó desatendidos ê

V Estándares de marca exigentes y rígidos para las instalaciones físicas

V Cambios de tecnología en vehículos

¿Camina la distribución en concesionarios
a una velocidad adecuada en una dirección correcta?



LA TORMENTA PERFECTA

2. La tormenta perfecta

Declaraciones de Francisco Pérez Botello, Presidente de VW Group España Distribución, para 
el medio òLa Tribuna de la Automoci·nó

òLos concesionarios van a evolucionar más hacia centros de experiencia con la marca, y 
quiz§ sean menos un punto de transacci·n comercialó

¿Será común este pensamiento 

a todas las marcas en breve?



LA TORMENTA PERFECTA

2. La tormenta perfecta

MSX International , magazine global edition
BENCHMARKER July 2017:

5 alteraciones en el negocio futuro de la distribución:

1) Cambios de comportamiento del consumidor

2) Cambios de modelo en el negocio retail

3) Cambios de Legislación

4) Cambios de sistemas de incentivación a las redes

5) Cambios de tecnología en los vehículos



LA TORMENTA PERFECTA

2. La tormenta perfecta

Será básico actuar en tres frentes fundamentales :

1) Planteamiento onmicanal
para atraer al público

2) Exquisito tratamiento del lead
de principio a fin

¿Actuamos ya así en las concesiones o

podemos mejorarlo mucho más aún?

3) La experiencia 

cliente en punto de

venta físico debe 

ser inolvidable



CENTROS COMERCIALES

3. Tiendas en centros comerciales

¿y esta vez tendrá éxito este concepto de tienda o fracasarácomo pasó en Españael 

concepto de El Corte Inglés òMany Carsó?

üDiferencias entre ese concepto anterior y el actual-Nuevo

Otros ejemplos previos sin éxito en Europa ê Virgin Cars (2005) y Tesco (2011)



CENTROS COMERCIALES

3. Tiendas en centros comerciales

VHyundai : UK, 2014, 1ª tienda con grupo Rockar

También en España en junio 2016, en el Centro Comercial Gran Plaza 2, Las Rozas 
(Madrid), de la mano del Grupo Gamboa con el concepto Click2Drive.

VDS (dic 2016), MINI y SEAT Store (sept 2016): centros comerciales Londres, UK

Horario apertura showroom Hyundai: todos los días de la semana , 

de 10.00 a 20.00 hrs



CENTROS COMERCIALES

3. Marcas de lujo en centros comerciales

VMarcas de lujo , centro comercial Siam Parangon de Bangkok (Tailandia) . 6 marcas
de automóvil y 2 de motocicletas:

VMaserati, Ferrari,McLaren,Aston Martin, Lamborghini y Bentley.

VTambién Harley Davidson y Ducati.



CENTROS COMERCIALES

3. Tiendas òMercedes me òen centros comerciales

ÁMercedes Canadá, septiembre 2017, tienda 520 m2 Centro Comercial CF Markville,
norte de Toronto. Esla segunda asíen abrirse en esepaís.

V Showroom 520 m2, Centro Comercial 

CF Markville, norte de Toronto

V Segunda tiendas así en abrirse en 

ese país.

V Acercamiento al cliente de una forma 

más amable y agradable 

V lugar alejado de la 

supuesta presión de 

compra , tono más 

informativo y comunicador.

https://www.theepochtimes.com/assets/uploads/2017/09/18/IMG_1210.jpg
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ESPACIOS EN LUGARES PÚBLICOS

4. Espacios en Aeropuertos

Skoda en Aeropuerto de Barcelona , lanzamiento del facelift del Super B. Año 2017

¿De qué marca es este coche?, fue el

slogan de la campaña.

El vehículo no mostraba ninguna

emblema ni insignia ni logo que

denotara la marca del fabricante.

El teaser visual desafiaba al

pasajero a averiguar la marca,

y se ofrecía una prueba de fin

de semanasi se averiguaba.



ESPACIOS EN LUGARES PÚBLICOS

4. Espacios en Aeropuertos

Lexus en Aeropuerto de Barajas, Terminal 4. Abril 2017

concepto de lasòpopup store by Lexusó

con el lujo interpretado por la marca, en

un òEspacio by Lexusódestinado a

interactuar con la marca,

Origen en el concepto Intersected By

Lexus nacido en 2013 en la moderna

barriada de Aoyama, Tokio



ESPACIOS EN ENCLAVES ESPECIALES

5. Espacios en enclaves especiales

Maserati en Baqueira Beret (Dic. 2017) , 4º año consecutivo que realiza su Winter Tour

Maserati mueve su showroom a

donde hay clientes para su marca:

concepto inverso de tráfico

exposición: recogida de leads

Exclusividady lujo

en un período de ocio estacional

de susclientes target


