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Ficha Técnica Rápida 

Ficha Técnica Rápida 

 

 

El presente estudio recoge un trabajo de consultoría consistente en el análisis de 

entornos para la implantación del servicio ‘DINA’. En este caso y más 

concretamente, el estudio está centrado en el mercado de segunda mano. 

Para ello se ha creado un cuestionario con el objetivo de recoger la opinión de una 

parte muy importante del sector para el posterior análisis de la información 

recogida. 

¿Quién lo ha hecho? 

Este estudio ha sido realizado por Applus+IDIADA. Se trata de un estudio realizado 

entre los meses de diciembre de 2004 y enero de 2005. 

¿Qué se ha preguntado? 

El cuestionario está centrado en el sector de la compra-venta de vehículos de 

segunda mano. Applus+IDIADA diseñó el cuestionario, que fue presentado a FITSA 

y a INSIA para su aprobación, antes de iniciar el estudio. 

Tipo de Estudio: 

Estudio realizado vía postal a través de una empresa especializada en mailing 

masivo. 

Universo en Estudio: 

Profesionales de la distribución de vehículos, venta y posventa pudiendo ser los 

vehículos de cualquier clase, tanto de dos ruedas, como comerciales o utilitarios. 

Muestra: 

La muestra de encuestados son los profesionales de la distribución de vehículos, 

venta y posventa afiliados a GANVAM (Asociación Nacional de Vendedores de 

Vehículos a Motor, Reparación y Recambios). Esto supone un número total de 

encuestados superior a 7600, distribuidos aproximadamente tal y como se 

presenta a continuación: 

Sector Número 

Redes Independientes (No incluidas en marcas) 

3470 

Redes Oficiales: Concesionarios y agentes 

3882 

Sector Motocicletas: Venta y posventa 

332 

TOTAL 

7684 
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  Selección de los participantes: 

Las personas seleccionadas son individuos en contacto directo con la venta y 

distribución, conocedores en primera persona de la situación en el sector. En 

cuanto a su distribución geográfica, por comunidades autónomas, se presenta a 

continuación: 

 

Muestra dividida por CCAA 

Comunidad Autónoma 

TOTAL 

% 

ANDALUCÍA 1383 

18,00% 

ARAGÓN 303 

3,94% 

ASTURIAS 168 

2,19% 

CANARIAS 75 

0,98% 

CANTABRIA 92 

1,20% 

CASTILLA LEÓN 

573 

7,46% 

CASTILLA-LA MANCHA 

452 

5,88% 

CATALUÑA 498 

6,48% 

COM. VALENCIANA 

951 

12,38% 

EXTREMADURA 218 

2,84% 

GALICIA 509 

6,62% 

ISLAS BALEARES 

221 

2,88% 

LA RIOJA 

59 

0,77% 

MADRID 1376 

17,91% 

MURCIA 209 

2,72% 

NAVARRA 95 

1,24% 

PAÍS VASCO 

470 

6,12% 

CEUTA, MELILLA y otros 

32 

0,41% 

TOTAL 7684 

100,00% 

 

 

Recolección de información: 

La información se ha recogido principalmente por correo aunque también se han 

recibido respuestas mediante fax. 

El medio de encuesta es un cuestionario escrito que debían rellenar. Los 

encuestados recibieron, junto con el cuestionario, un sobre de franqueo en 

destino mediante el cual podían responder sin coste alguno para ellos. El 

cuestionario enviado puede verse en el Anexo I al presente informe. 
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  Presentación 

Presentación 

 

 

Presentación del proyecto: 

El presente informe presenta un estudio, realizado por Applus+IDIADA, del 

mercado del diagnóstico integral del estado funcional y de seguridad del 

automóvil (DINA) aplicado al vehículo de segunda mano en el momento de la 

compraventa. Es éste, el objetivo del programa DINA, una iniciativa de FITSA 

(Fundación Instituto Tecnológico para la Seguridad del Automóvil). 

Dentro de este marco se encuadra la realización de este estudio, cuyo objetivo 

principal no es otro que identificar cuales son las prioridades de compradores y 

vendedores en el momento de la transacción. Junto con esto, es importante 

conocer e identificar que partes o componentes tienen un mayor interés en una 

posible inspección y el precio que el usuario estaría dispuesto a pagar por un 

diagnóstico o incluso por otros servicios asociados al programa DINA. El estudio 

pretende obtener una definición del programa que se ajuste a las necesidades del 

mercado. 

Presentación de los resultados: 

El cuestionario se ha estructurado en 6 apartados (ver Anexo I). Los apartados en 

que se ha dividido la encuesta se presentan a continuación: 

 

•  General 

•  Garantía 

•  Preferencias del cliente 

•  Otros servicios 

•  Puntos a revisar 

•  Costes del diagnostico 

 

Cada uno de estos apartados contiene diferentes preguntas relacionadas con el 

tema en cuestión. Siguiendo esta misma estructura, se presentan a continuación, 

los resultados obtenidos. 
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Resultados 

Resultados 

 

 

Características generales de la respuesta obtenida 

• 

Respuestas obtenidas: 118 

• 

Volumen total de ventas gestionadas:  > 25000 

Se han obtenido 118 respuestas, lo que supone un 1,53% de respuesta sobre la 

muestra, cubriendo un total de ventas superior a 25000 vehículos que, frente al 

total de unidades vendidas durante el año 2003 (particulares y profesionales), 

supone un 2% del total de las transacciones y en torno a un 4% del número de 

unidades vendidas por profesionales, una vez descontada la venta entre 

particulares (en el año 2003, 666050 unidades). 

En cuanto a la distribución geográfica de las respuestas obtenidas, se presenta a 

continuación un gráfico con la distribución de la muestra, así como de la 

respuesta obtenida. 

Como se puede observar, se ha obtenido una respuesta acorde con la distribución 

de la muestra escogida. 
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  La variedad de la gama de los vehículos recogida está estructurada según la 

siguiente tabla, dividida por categorías. Los porcentajes son expresados en 

función del número de respuestas obtenidas: 

Turismos de gama alta-lujo 

41,53% 

Turismos de gama media-baja 

84,75% 

Vehículos comerciales 

56,78% 

Vehículos de dos ruedas  

5,93% 

Otros:  

16,95% 

  Todo terreno 

11,86% 

  Camiones, Autocares y Tractores 

2,54% 

  Quads 

1,69% 

  Micro-coches 

0,85% 

Como se puede observar, el predominio de la gama media-baja en la muestra 

obtenida es muy importante.  
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  Valoración de la situación actual de la compra-venta de V.O. 

Como se puede observar en el diseño del cuestionario (ver Anexo I), previamente a 

la cumplimentación del cuestionario se plantea a los encuestados cuál es la 

valoración que otorgan, sobre un máximo de 10 puntos, al servicio DINA. Con esto 

se persigue conocer la aceptación que, de partida, puede tener el nuevo servicio 

entre los profesionales del sector.  

De esta manera y según los resultados 

obtenidos, el servicio cuenta, de partida, 

con una acogida favorable entre los 

profesionales del sector, con una 

puntuación de 7,25 puntos sobre 10.  

Esta alta valoración supone que el 

servicio cuenta, objetivamente, de 

partida, con un alto índice de aceptación 

siendo un servicio valorado muy 

positivamente por los propios 

profesionales del sector. 

 

Del diagnóstico del estado del vehículo de ocasión que se realiza actualmente, los 

profesionales opinan que es suficiente (un 42,37%) e incluso que es bueno, opción 

valorada por un 38,98% de los encuestados.  

 

Estas cifras podrían hacer pensar que, a pesar de la alta valoración otorgada al 

programa, los profesionales no lo consideran una herramienta de utilidad. Nada 

más lejos de la realidad, ya que, el grado de utilidad de una diagnosis 

pormenorizada como la que se presenta, basada en factores objetivos y realizada 

por una tercera entidad, registra una respuesta mayoritariamente dirigida hacia 

el interés ‘Alto’, como se puede observar, con un porcentaje obtenido del 63,56% 

sobre el total de respuestas obtenidas. Estas valoraciones sobre el interés, se 

presentan siempre comparadas con respecto al procedimiento actual.  
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  Este porcentaje, sumado al número de respuestas que otorgan al diagnostico un 

interés ‘Muy alto’, hace un total de 72,88%, que da una idea de la aceptación que 

tendría el programa DINA. El resultado es totalmente acorde con la anterior 

valoración del programa, contando con un elevado número de usuarios 

potencialmente interesados en el servicio.  

Como contrapartida, únicamente un 5,1% afirma que el servicio tiene una utilidad 

escasa con respecto al sistema existente en la actualidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En cuanto a las necesidades que se espera cubrir gracias al diagnóstico, se ha 

obtenido el siguiente resultado. Las puntuaciones son expresadas sobre un 

máximo de 10 puntos: 

Aumento de las ventas de V.O. 

5,56 

Mejora de la imagen del vendedor 

7,02 

Ganancia de transparencia en el sector 

7,65 

Homogeneidad en el parque de segunda mano 

6,25 

Renovación del parque/Mejora de seguridad vial 

6,26 

Simplificación de la tarea por parte del vendedor  5,99 

Otros:  

9,00 

Hay que destacar que el aumento de la transparencia dentro del sector es el 

factor mejor valorado por los usuarios, lo cual está asociado, en cualquier caso, a 

una mejora de la imagen de la empresa (segunda opción más valorada, con un 7,02) 

y por tanto, a un aumento de las ventas en el sector. Esta respuesta parece 

indicar cuál es la preocupación principal del propio sector sobre las carencias que 

el programa DINA debería ayudar a paliar en el momento actual.  

La alta puntuación del apartado ‘Otros’ se debe a que las propuestas eran, 

lógicamente, muy bien puntuadas por quienes las sugerían. Estas son:  

“Protección legal” y “Aumento de la calidad de la empresa”. 
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  Estos dos aspectos no pueden tener resultados equiparables al resto de las 

opciones pero si son útiles para conocer dos necesidades más que pueden ser 

cubiertas por el servicio DINA y que no estaban recogidas en el cuestionario. 

 

 

Por otro lado, un 6,12% opina que el servicio DINA no ofrecerá beneficio alguno al 

sector dentro de la situación en la que se encuentra actualmente.  

Este porcentaje, que resulta poco importante en número, concuerda con el 5,10% 

que cree que el programa DINA tiene una utilidad escasa. Es previsible que este 

número se redujera mediante una campaña informativa. 
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  Preferencias del cliente 

El apartado ‘preferencias del cliente’ tiene como principal objetivo el conocer el 

grado de conocimiento que tiene el comprador sobre determinados componentes, 

así como conocer cuales son aquellos factores que guían al cliente en el proceso 

de compra.  

Resulta interesante conocer cuales son, a juicio del vendedor, las preferencias del 

comprador del vehículo, ya que es quien toma la decisión de de compra, 

apoyándose o no en la ayuda que le vaya a ofrecer el servicio ‘DINA’. De esta 

manera, y detal ado según la ‘edad’ del vehículo, obtenemos cuales son los 

factores más demandados por el cliente en la compra de un V.O. 

Edad del vehículo (años) 

< 3 

3 - 10 

> 10 

Motor 

2º 

1º 1º 

Acabados interiores 

3º 3º  3º 

Carrocería 1º 

2º 2º 

Sistemas electrónicos 

4º 4º  4º 

Otros 

5º 5º  5º 

 

 

 

La única diferencia según la edad del vehículo es la pérdida de importancia que 

sufre la carrocería para el usuario final cuando el vehículo cuenta con más de tres 

años de antigüedad, pasando del primer puesto al segundo, en beneficio del 

motor, que es el componente de mayor importancia en vehículos de más de 3 años 

de antigüedad. Al margen de estos dos componentes, la importancia que da el 

comprador al resto de partes resulta invariable con la edad del vehículo, siempre 

desde el punto de vista del vendedor. Los vendedores creen que la preocupación 
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  del comprador por temas de acabados interiores o sistemas electrónicos es 

inferior a elementos como el motor. 

También se ha valorado el conocimiento que tiene el comprador del vehículo de 

ocasión sobre la inspección de ciertos componentes del vehículo que podemos 

considerar de especial importancia, para garantizar que el servicio DINA tenga un 

valor añadido con respecto a otras posibles alternativas. Estos componentes o 

sistemas son los airbag, los sistemas de seguridad activa ABS, ESP…, los 

sistemas eléctricos y la electrónica embarcada en el vehículo. 

Se puede afirmar que, según los profesionales de la compra-venta de V.O., el 

comprador tiene poco o muy poco conocimiento acerca de los sistemas 

propuestos y su inspección. El único sistema del que se tiene un conocimiento 

mínimo por parte de los clientes es el  airbag, probablemente por su importancia 

para la seguridad pasiva del vehículo y su popularización en los últimos años. 

Airbag 1º 

 

ABS, ESP… 

2º 

 

Sistemas eléctricos 

3º 

 

Electrónica embarcada 

4º 

 

 

 

A su vez y por otro lado, se evalúa la importancia que el mismo usuario da a estos 

sistemas en el momento de la compra de un vehículo de ocasión y sistemas como 

el ABS o el ESP pierden posiciones con respecto a la anterior tabla. También en 

este caso, el airbag es el mejor valorado. 

 

Airbag 1º 

Sistemas eléctricos 

2º 

ABS, ESP… 

3º 

Electrónica embarcada 

4º 
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  Puntos a revisar  

La opinión, tanto de compradores como vendedores, acerca de los puntos clave a 

revisar, se recoge en este apartado. Los resultados obtenidos se presentan a 

continuación: 

Vendedor Comprador 

Motor y transmisión 

1 

1 

Acondicionamiento exterior/carrocería 

Sistema de frenos 

2 

2 

Neumáticos 

Dirección  

2 

3 

Motor y transmisión 

Acondicionamiento exterior 

3 

4 

Acondicionamiento interior 

Neumáticos 4 

5 

Sistema 

de 

frenos 

Acondicionamiento 

interior  5 6 Dirección 

 

Suspensión y ejes 

5 

7 

Equipamiento 

Señalización/Alumbrado 6 

8 

Suspensión 

y 

ejes 

Sistemas electrónicos 

6 

9 

Sistemas electrónicos 

Equipamiento 7 

10 

Señalización/Alumbrado 

El profesional de la compra-venta de vehículos está especialmente interesado en 

la revisión del motor y la transmisión, puntos claves en este tipo de vehículos. 

Tras el motor y la transmisión aparecen sistemas como el de frenos, de dirección 

y ya en un tercer lugar el acondicionamiento exterior. El vendedor centra sus 

preferencias en factores de tipo funcional y en elementos que pueden provocar 

averías a corto, medio o largo plazo. 

A diferencia del vendedor, el comprador hace especial hincapié en el estado de la 

carrocería y en el acondicionamiento general exterior del vehículo. Tras el estado 

de la carrocería aparecen los neumáticos, el motor y de nuevo el 

acondicionamiento interior del vehículo. De esta manera se puede decir que el 

comprador particular de vehículos de ocasión presta especial interés por todos 

los factores estéticos del vehículo, aquellos (exceptuando el grupo motor), más 

cercanos al conductor, los más visibles. Por el resto de factores se ha mostrado 

un interés mucho menor que por estos cuatro primeros. 
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  Garantía 

Es importante el conocer qué grado de involucración debe o puede tener el 

servicio DINA dentro  de aquellos aspectos relacionados con la garantía asociada 

a la venta de vehículos de ocasión.  

En relación a un posible servicio que cubra la garantía, los usuarios están 

mayoritariamente convencidos de que ésta es útil y resulta una pieza base dentro 

del servicio DINA. Cómo se puede observar a continuación, los profesionales del 

sector creen, en un 89%, en la utilidad de la inspección como herramienta para 

reducir el riesgo asociado con la garantía.  

 

 

 

¿Debe la garantía variar según la antigüedad del 

Reducción de riesgo en la venta gracias a la garantía 

vehículo? 

Esta garantía, según los resultados obtenidos, ha de ser además, diferente en 

función de la antigüedad del vehículo.  

Una garantía dependiente de la antigüedad del vehículo debe incluir o excluir 

componentes según cual sea su influencia en el funcionamiento del vehículo en un 

periodo determinado. Será importante, según el baremo obtenido en aquellos 

apartados donde se contempla la edad del vehículo, conocer los factores más 

influyentes dentro de un periodo determinado del vehículo, haciéndolos entrar o 

no, en la garantía.  

Únicamente un 21% de los encuestados cree que debe existir un nivel de 

inspección único para todos los vehículos, independientemente de su estado o 

edad. El 79%, sin embargo, se muestra convencido de que la edad del vehículo es 

un dato de importancia dentro de la compra-venta, por lo que se debe 

contemplar este factor dentro de la inspección.  
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  Con el fin de conocer cuáles son los componentes que deben inspeccionarse 

según la antigüedad del vehículo, se preguntó por los puntos vítales a revisar en 

función de la edad del vehículo. Los resultados obtenidos se muestran a 

continuación: 

  Vehículo < 3 años 

Vehículo de 3 a 10 años 

Vehículo  > 10 años 

1  Motor Motor Motor 

2  Acondicionamiento exterior 

Acondicionamiento exterior 

Frenos 

3  Neumáticos 

Frenos 

Neumáticos 

4 Frenos 

Neumáticos Suspensión 

5  Dirección Dirección Dirección 

6 Acondicionamiento 

interior  Suspensión 

Acondicionamiento exterior 

7  Suspensión 

Acondicionamiento interior 

Acondicionamiento interior 

8  Equipamiento Señalización  Señalización 

9  Señalización Equipamiento 

Equipamiento 

10  Sist. Electrónicos 

Sist. Electrónicos. 

Sistemas electrónicos 

 

El motor fue valorado como el componente donde la garantía debería tener una 

presencia más destacable. En vehículos de menos de diez años, le siguen en 

importancia, el acondicionamiento exterior, neumáticos y frenos. El 

acondicionamiento exterior aparece en sexto lugar en vehículos de más de 10 

años, en contraste con el segundo lugar que ocupa en los vehículos de menos de 

10 años. Tiene una tendencia parecida, aunque menos pronunciada, el 

acondicionamiento interior, que pierde menos posiciones, pasando del sexto al 

séptimo lugar conforme el vehículo envejece más de 3 años. El proceso contrario 

lo sufren los frenos, que van ganando importancia conforme el vehículo envejece. 
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  Otros servicios 

Parece de vital importancia dotar al servicio DINA de una serie de servicios 

adicionales que completen la oferta, diferenciando esta iniciativa de otras 

similares ya existentes. La diferenciación con respecto a cualquier servicio ya 

existente puede ser un factor clave para el éxito del nuevo servicio.  

De esta manera, por ejemplo, la posibilidad de utilización del diagnóstico durante 

el periodo de garantía con el objetivo final de atender satisfactoriamente las 

posibles reclamaciones es valorada por parte de los encuestados con un 6,96 

sobre un máximo de 10 puntos. 

Otro ejemplo puede ser la posibilidad de tasación del vehículo dentro del servicio 

de diagnóstico. En este caso, la propuesta tiene peor acogida que la anterior, con 

una puntuación total de 6,23 sobre 10. 

La propuesta de servicio adicional que tiene mejor acogida es la posibilidad de que, 

junto con el servicio de diagnóstico, se ofrezca la garantía que legalmente debe 

dar el vendedor. Esta propuesta ha sido valorada con un 7,8 sobre 10, 

mostrándose como la propuesta mejor vista por parte de los profesionales de 

compra-venta de vehículos de ocasión.  
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  A continuación se presentan diferentes sentencias con las que se han 

identificado en mayor o menor medida los diferentes encuestados. Las frases 

describen tres posibles enfoques del servicio DINA según la necesidad que deba 

cubrir. La identificación de los usuarios con el servicio es clave para su éxito. 

Concepto A 

Concepto B 

Concepto C 

El comprador tiende a 

El comprador tiende a 

creer que el vehículo no 

creer que el vehículo no se 

El comprador tiende a 

está realmente en buenas 

mantendrá en buenas 

creer que el precio del 

condiciones. La nueva 

condiciones. La nueva 

vehículo no es justo. La 

inspección DINA 

inspección DINA 

nueva inspección DINA 

proporciona al comprador 

proporciona al comprador 

proporciona al comprador 

la seguridad de que el 

la confianza en el buen 

parámetros objetivos para 

vehículo es el que parece 

funcionamiento del 

situar al vehículo respecto 

ser. 

vehículo durante el período 

al mercado. 

de garantía. 

 

 

 

 

 

 

44,54% 

25,78% 

14,84% 

 Ninguno 14,84% 

 

 

Tras la masiva respuesta recibida en torno al concepto A, se puede afirmar que 

más que un servicio de garantía y a una ganancia de transparencia por parte del 

vendedor, el servicio DINA, siempre visto desde el punto de vista de los 

profesionales, ha de centrarse en realizar una diagnosis pormenorizada del 

vehículo, asegurando que éste está en buenas condiciones. La posibilidad de 

comprar un vehículo de ocasión con la misma confianza que uno nuevo supondría, 

según este punto de vista, un aumento en las ventas del sector y aseguraría el 

éxito del servicio DINA. 
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  Costes del diagnóstico 

Por último, los profesionales han expresado su punto de vista respecto a los 

costes. Se trata de un apartado difícil de valorar, debido a que se trata de costes 

que deberían soportar los profesionales y es por ello, que el índice de respuesta 

en este último apartado ha sido sensiblemente inferior que en los anteriores, 

existiendo en algún caso, una abstención de respuesta de hasta el 50% de los 

encuestados. 

En cualquier caso, los resultados arrojan un ahorro, en euros, producido al 

transferir la carga de trabajo de inspección de un vehículo de ocasión a una 

tercera empresa, de 84,89 €, es decir, 85 € aproximadamente. 

La estimación del precio, en euros, que podría tener este servicio para solicitarlo 

y ofrecerlo muy probablemente o con seguridad por parte de los profesionales ha 

resultado ser de 85,65 €, también aproximadamente 85 €, que coincide con el 

ahorro producido. 

Si no se producen cambios en lo que a costes se refiere, es importante conocer 

hasta que punto se prevé que va a tener influencia el servicio DINA sobre la venta 

de vehículos de ocasión. Un aumento real de la confianza del usuario final en la 

compra de un vehículo de ocasión debería llevar a un aumento de ventas.  

Para conocer cuáles son las expectativas del sector en cuanto al incremento del 

volumen de negocio, se recogía en la última cuestión, cómo podía influir el servicio 

DINA sobre las ventas de vehículos de ocasión. 

De esta manera, analizando los resultados obtenidos, existe una confianza 

mayoritaria (53,45%) en que el volumen de negocio se incremente. Este dato nos 

lleva de nuevo a destacar el alto grado de confianza con que cuenta el servicio 

DINA entre los profesionales del sector. 
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Conclusiones 

Conclusiones 

 

La realización del presente estudio de mercado se plantea desde la nueva 

situación legal en el sector, en el cual se han producido importantes variaciones 

en los últimos años. Según la Ley 23/2003, de Garantías en la Venta de Bienes de 

Consumo, el consumidor disfruta de una garantía de un año en bienes de segunda 

mano (es el caso de los automóviles), garantía que además debe ser respaldada 

en primera instancia por el vendedor, no por el fabricante del producto. 

Frente a esta nueva situación y dadas las consecuencias que esto acarrea, la 

mejor manera de asegurar que el comprador conoce el estado del vehículo es la 

firma de un documento, detallando qué es lo que queda cubierto o excluido de la 

garantía. La existencia de una entidad independiente que deje constancia 

documental del estado del vehículo en el momento de la transacción tiene un valor 

evidente. El objetivo del programa DINA es diagnosticar el estado funcional de 

cualquier vehículo, desde un punto de vista técnico. 

Mediante este estudio se pretende esclarecer cual es el mejor camino a seguir en 

la definición de este programa, presentar el grado de complejidad de las pruebas 

a realizar y cuál es el coste aceptable por el cliente para la realización de unas 

pruebas que diagnostiquen el estado del vehículo.  

La respuesta obtenida, en lo que a volumen de transacciones se refiere, supone 

un 4% sobre el total de ventas de profesionales y cuenta con una distribución 

geográfica acorde con la muestra escogida por lo que los resultados presentados 

a continuación provienen de una muestra fiable. 

Del estudio se desprenden las siguientes conclusiones: 

•  El servicio contaría, de partida, con una acogida favorable, siendo una 

propuesta altamente valorada y a su vez con un grado de utilidad otorgado 

alto o muy alto por gran parte de los encuestados. Únicamente un 5% 

aproximadamente se muestra contrario y pesimista con respecto al 

servicio  DINA.  El  programa  DINA  se  ve, por parte de los profesionales del 

sector, como una herramienta que facilita un diagnóstico pormenorizado 

del vehículo, de forma que el comprador crea realmente que no tiene 

defectos ocultos. 

•  El aumento de la transparencia en el sector así como la mejora de la 

imagen de la empresa son los factores mejor valorados, cubriendo, según 

los profesionales, parte de las necesidades más destacables en el sector. 

•  Es destacable el escaso interés y conocimiento que el vendedor cree que 

tiene el  comprador sobre los sistemas electrónicos y eléctricos 

embarcados en el vehículo, así como en su inspección y mantenimiento. El 

cliente final parece centrar su interés en el momento de la compra de un 

V.O. en el bloque motor y en el estado de la carrocería, siendo el airbag el 

sistema de seguridad en el que tiene mayor interés. 
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  •  Los puntos clave a revisar se centrarían en el acondicionamiento exterior e 

interior, neumáticos, motor y transmisión. En cualquier caso, si bien las 

preferencias del cliente final han de tener importancia dentro de la 

definición del programa DINA, es el vendedor profesional quien hará de 

intermediario, ofreciendo el servicio al comprador. De esta manera, se 

unen a los puntos de mayor interés para su revisión, el sistema de frenos y 

la dirección. La inspección ha de concentrar sus esfuerzos en aquellos 

sistemas de tipo funcional y en elementos susceptibles de provocar 

averías. 

•  El hecho de que el servicio prestado por la red DINA sea diferenciador ha 

recibido una buena acogida entre la población encuestada. La posibilidad de 

que el programa incluya un servicio adicional que cubra la garantía que 

legalmente debe dar el vendedor ha sido recogida muy favorablemente. 

Esta garantía debe cubrir, según la antigüedad del vehículo, diferentes 

elementos. Motor, acondicionamiento, neumáticos y frenos deben ser 

revisados de manera minuciosa en vehículos de menos de 10 años, siendo el 

motor, los frenos, neumáticos y la suspensión los elementos más 

relevantes al pasar el vehículo de los 10 años. 

•  Otros servicios adicionales como la tasación del vehículo dentro del DINA 

han tenido peor acogida. La utilización del diagnostico durante el periodo 

de garantía, sí ha tenido una mejor respuesta, siendo una opción a estudiar 

en el caso que la inclusión de un servicio que cubra la garantía sea inviable. 

•  El precio que el sector estaría dispuesto a pagar por la contratación del 

servicio se ha establecido en 85 €. Este precio, totalmente abierto, queda 

siempre a expensas de cuales sean las pruebas a realizar y si existe 

realmente un aumento en el volumen de ventas, como espera buena parte 

de los encuestados. 
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Anexos 

Anexos 

 

 

Anexo I: Cuestionario 
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NOMBRE:                       

4.  ¿Cómo valora el diagnóstico que se 

realiza actualmente del estado del 

EMPRESA:                       

vehículo de ocasión, previo a la venta del 

mismo? 

LOCALIDAD:                      

Insuficiente    

 

PROVINCIA:                       

Suficiente  

 

 

Bueno  

 

 

Excesivo 

 

 

 

 

Generales 

5.  ¿Qué grado de utilidad concede a una 

diagnosis pormenorizada, basada en 

1.  Antes de entrar en los detalles sobre el 

factores objetivos y realizada por una 

servicio que aquí se presenta, quisiera 

tercera entidad que asegure el estado 

que valorara del 0 al 10 el servicio, 

en que se encuentra el vehículo, con 

siendo  0  la  peor  nota  y  10  la  mejor.  Así 

respecto al procedimiento actual?: 

pues, teniendo en cuenta todo lo que 

hace referencia a este servicio, usted lo 

Muy alto 

 

 

valora en un: 

Alto  

 

 

           

Indiferente  

 

Escaso  

 

 

2.  ¿Qué volumen anual de ventas de 

vehículos de ocasión gestiona 

Nulo  

 

 

directamente usted dentro de la 

empresa en la que trabaja? 

6.  De 0 a 10, con qué grado se cubrirían los 

siguientes factores gracias al 

           

diagnóstico: 

3.  ¿Con qué gama/s de vehículos trabaja? 

Aumento de las ventas de V.O. 

     

(Marque tantos como corresponda) 

Mejora de la imagen del vendedor 

     

Turismos de gama alta-lujo 

 

Ganancia de transparencia en el sector 

     

Turismos de gama media-baja 

 

Homogeneidad en el parque de segunda mano 

     

Vehículos comerciales 

 

  

Renovación del parque/Mejora de seguridad vial 

     

Vehículos de dos ruedas    

  

Simplificación de la tarea por parte del vendedor 

     

Otros:    

 

 

 

Indicar:              

Otros:            

     

 

Marque únicamente si procede:    

No se obtiene beneficio alguno 
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Preferencias del cliente 

 

7.  ¿Ordene de 1 a 5 los factores que, en la 

Puntos a revisar:  

actualidad, son más demandados por 

parte del cliente en la compra de un V.O. 

para cada intervalo de antigüedad del 

10.  ¿Qué puntos a revisar considera claves 

vehículo? 

desde el punto de vista del vendedor? 

Acondicionamiento 

Edad del vehículo 

<3 3 

-10 >10 

 

exterior/carrocería 

(

)

Motor 

   

   

   

Acondicionamiento interior 

 

Señalización/Alumbrado 

 

Acabados interiores 

   

   

   

Motor y transmisión 

 

Carrocería 

   

   

   

Suspensión y ejes 

 

Sistemas electrónicos 

   

   

   

Neumáticos 

 

Sistema de frenos 

 

Otros:            

   

   

   

Dirección 

 

Equipamiento 

 

8.  De 0 a 10, ¿qué conocimiento tiene el 

Sistemas electrónicos 

 

comprador sobre la inspección de 

 

ciertos componentes del vehículo como 

los que aquí se presentan? 

11.  ¿Cuáles cree que son los puntos a 

revisar más valorados desde el punto de 

Electrónica embarcada     

vista del comprador? 

ABS, ESP… 

   

Acondicionamiento 

Airbag 

   

 

exterior/carrocería 

Sistemas eléctricos 

   

Acondicionamiento interior 

 

Señalización/Alumbrado 

 

9.  ¿Qué importancia da el usuario a estos 

Motor y transmisión 

 

sistemas a la hora de la compra de un 

Suspensión y ejes 

 

V.O? Evalúe de 0 a 10. 

Neumáticos 

 

Sistema de frenos 

 

Electrónica embarcada     

Dirección 

 

ABS, ESP… 

   

Equipamiento 

 

Sistemas electrónicos 

 

Airbag 

   

 

Sistemas eléctricos 
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Garantía:  

14.3 > 10 años 

12.  ¿Cree en la utilidad de la inspección para 

Acondicionamiento 

     

reducir el riesgo asociado con la 

exterior/carrocería 

garantía?  

Acondicionamiento interior 

     

Señalización/Alumbrado 

     

Si 

 

 

 

No 

 

Motor y transmisión 

     

Suspensión y ejes 

     

13.  ¿Debe existir un nivel de inspección 

Neumáticos 

     

diferente según la edad del vehículo? 

Sistema de frenos 

     

Dirección 

     

Si 

 

 

 

No 

 

Equipamiento 

     

Sistemas electrónicos 

     

14.  Ordene de mayor a menor importancia 

 

los siguientes bloques de puntos a 

revisar (de 1 a 10): 

 

14.1 < 3 años 

Acondicionamiento 

     

exterior/carrocería 

Acondicionamiento interior 

     

Señalización/Alumbrado 

     

Motor y transmisión 

     

Suspensión y ejes 

     

Neumáticos 

     

Sistema de frenos 

     

Dirección 

     

Equipamiento 

     

Sistemas electrónicos 

     

14.2 De 3 a 10 años 

Acondicionamiento 

     

exterior/carrocería 

Acondicionamiento interior 

     

Señalización/Alumbrado 

     

Motor y transmisión 

     

Suspensión y ejes 

     

Neumáticos 

     

Sistema de frenos 

     

Dirección 

     

Equipamiento 

     

Sistemas electrónicos 
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Otros servicios 

¿Cuál de las descripciones cree usted que 

se adecua más al servicio que aquí se 

presenta? 

15. 

¿Cómo valora, de 0 a 10, la posibilidad 

 

de utilizar el servicio de diagnóstico 

Concepto A...............

 

durante el periodo de garantía para 

Concepto B...............

 

atender satisfactoriamente las 

Concepto C...............

 

posibles reclamaciones? 

Ninguno.......................

 

 

           

Costes del diagnóstico:  

16. 

De 0 a 10, ¿cómo valora la posibilidad 

de que junto con el servicio de 

19. 

¿Cuál estima que es el ahorro, en 

diagnóstico se ofrezca un servicio 

euros, producido al transferir la 

adicional de tasación del vehículo? 

carga de trabajo de inspección de un 

vehículo de ocasión a una tercera 

     

empresa? 

17. 

De 0 a 10, ¿cómo valora la posibilidad 

           

de que junto con el servicio de 

diagnóstico se ofrezca un servicio 

adicional que cubra la garantía que 

20. 

¿Qué precio en euros estima que 

legalmente debe dar el vendedor? 

podría tener este servicio para que 

usted se decidiera a solicitarlo y 

     

ofrecerlo muy probablemente o con 

seguridad?  

18. 

A continuación se presentan 

diferentes sentencias que describen 

           

este servicio.  

Concepto A:  

21. 

Conociendo la nueva ley de garantías: 

El comprador tiende a creer que el 

¿cómo cree que influirá sobre la 

vehículo no está realmente en buenas 

venta de V.O.? ¿Qué expectativas 

condiciones. La nueva inspección DINA 

prevé de incremento del volumen de 

proporciona al comprador la seguridad 

negocio? 

de que el vehículo es el que parece ser. 

Concepto B:  

Mayores  

 

El comprador tiende a creer que el 

Iguales    

vehículo no se mantendrá en buenas 

Menores  

 

condiciones. La nueva inspección DINA 

proporciona al comprador la confianza 

 

en el buen funcionamiento del vehículo 

durante el período de garantía. 

 

Concepto C:  
El comprador tiende a creer que el 

precio del vehículo no es justo. La nueva 

inspección DINA proporciona al 

comprador parámetros objetivos para 

situar al vehículo respecto al mercado.  
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