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UTILITARIOS: Son el segundo segmento por ventas en nuestro pais

- LA CIUDAD
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Son los vehiculos ideales para la ciudad, porque son
faciles de aparcar, consumen poco y cuestan mas

barato, pero, ademas, su comportamiento en carretera es

impecable. Son los utilitarios: reducidos en tamano, pero
grandes en equipamiento y prestaciones. Repasamos la

oferta del mercado.

llustracién: DLIRIOS

a complicada circulacion
de las grandes ciudades,
la escasez de plazas de
aparcamiento, la tenden-
cia cada vez mas genera-
lizada a vivir en las afue-
T rasy, por tanto, la necesi-
dad de més de un coche por familia ha
obligado a los fabricantes a multiplicar
la oferta de utilitarios y a cuidar este
segmento —el segundo més importante
por ventas en Espafia, por detrés de los
compactos— con un mimo especial. De
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los 16 coches que ofrecia el mercado ha-
ce diez afos, se ha pasado a una oferta
espectacular que ahora incluye a menos
34 modelos diferentes y 347 versiones a
partir de varios tipos de carroceria, mo-
torizaciones y equipamientos para todos
los gustos. Hay mini-coches de 2,50 me-
tros de longitud, modelos con traccién
trasera, delantera o total, cambios ma-
nuales o automaéticos incluso con fun-
cion secuencia con levas en € volante
al estilo de la Férmula-1, utilitarios con
motor de gasolina o diesel, con carroce-
ria de 3 puertas, 5 puertas, familiar, mo-
novolumen, descapotable 0 coupé-ca-
brio. Los hay alemanes, coreanos, fran-
ceses, italianos, espafioles, japoneses,
ingleses o checos. Y los hay disponibles
desde algo mas de 6.000 euros, un mi-
I16n de las antiguas pesetas. Llegan (ver
recuadro) originales modelos que darén
‘una vuelta més de tuerca alo que en-
tendemos ahora por utilitario.

Y es que, con €l tiempo, este segmen-
to no solamente ha crecido en tamafio, Si



» Mercedes “Clase A”, un lujo ‘mini’.

no que también ha ido creando subseg-
mentos que han ido completando la of er-
ta hasta rellenar précticamente todos los
huecos disponibles. Para simplificar, se
podrian ordenar por tamafio.

Asi, en un primer escalén nos encon-
trariamos con el “Smart”, que, con sus
2,50 metros de longitud, crea por si mis-
mo un apartado en el que se queda solo
con sus dos plazas y unas posibilidades
urbanas sin competencia.

Entre los 3,32 del Fiat “Seicento” y
los 3,62 metros del Ford “Ka”, encontra-
mos otro grupo a que se han ido incor-
porando poco a poco Nuevos integrantes.
Son los Hyundal “Atos’, Opel “Agila’,
Daewoo “Matiz’ o Suzuki “Wagon-R”,
todos con carroceria monovolumen e in-
teriores muy précticos y versétiles que
intentan seguir la estela del Renault
“Twingo”, que inaugurd la filosofia mo-
nocuerpo en este segmento. El Renault
junto al Volkswagen “Lupo” y Seat
“Arosa’ con diferentes evoluciones han
ido aguantando el paso del tiempo y la
Ilegada de model os mas versatiles.

NI UN SOLO RESQUICIO. Pero €l interés
de los constructores por no dejar ni un
solo resquicio en este segmento les ha
obligado a posicionar modelos que, por
tamario, pertenecen a un grupo y, por fi-
losofia y presentacion, a otro. Y es que
dentro de estas medidas tan compactas,

se abre un nicho especifico
en e que hay que destacar
dos modelos que se en-
cuentran un escalén por
encima, practicamente en
el segmento de los com-
pactos tipo “Golf”, “Fo-
cus’... Se trata del
Mercedes “Clase A” 0
el Audi “A2”, utilita-
rios por tamafio y com-
pactos de lujo por filo-
sofia. Sin olvidar los
Toyota “Yaris” o el
Mini que, con poco
maés de 3,60 metros, ri-

valizan con los del ‘escalén’ que

ahora pasamos a analizar.
Se trata del grupo

MA&s numeroso,

del mas equi-

» Fiat “Idea”, buscando

la diferencia.

ASi NOS GUSTAN

Tomamos como referencia al
modelo mas vendido, el Seat
“Ibiza”, y sondeamos los gustos
y preferencias del cliente de
este modelo, que servira de

patrén aproximado para el resto. Llega

la pri
mas

imera sorpresa: el color plata es el
solicitado (25%), seguido del

negro y del gris sombra (17 y 14%,
respectivamente). Destaca el retroceso
del color rojo, a favor del negro, color
de moda en casi todos los fabricantes.
La carroceria mas vendida es la de 5
puertas (55% sobre el total). El motor

mas

solicitado —sin duda, el mas

equilibrado- es el ‘TDi’ de 100
caballos (casi 30% de las ventas). A

nivel

Ti

equipamiento, la opcion mas

demandada es el aire acondicionado,
con un 63%. Por (ltimo, en el apartado
seguridad, se aprecia un aumento

destacable de ventas de
airbags como
elemento opcional.
En este sentido, y
teniendo en
cuenta que los
frontales suelen
ser de serie, el
18% de clientes
solicita airbags
laterales.
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pado y del que cuenta con un ma-
yor nimero de versiones, un as-

pecto clave ala hora de llegar
al méximo numero de clien-
tes. Por gjemplo, € Seat “Ibi-
za’, que es el modelo mas
vendido de todos, ofrece la |
gama diesel mas completa 'y
el motor turbodiesel més
potente. El Peugeot

“206", el segundo mas #FN
vendido —datos de AN- i
FAC correspondientes al |
periodo enero-junio de
2003, ofrece la

gama con
més ca-
rrocerias
entre las
que des-
tacan el
“Coupé
Cabrio”
o] el
“SW”.
El  Re-
nault
“Clio” —el
tercero mas demandado por el publico—-
cuenta con la gama més completa, con
41 versiones. Los diez utilitarios mas
vendidos, que en los seis primeros me-
ses del afio han sido capaces de atraer
ellos solitos a 185.859 compradores, for-
man parte de este grupo de 20 modelos
cuyas medidas oscilan entre los 3,61
metros del Toyota“Yaris’ y los 3,96 del
Skoda “Fabia’. Como vemos, ya no son
tan utilitarios. Y este aumento de tama-
fio y, por tanto, de posibilidades, es una
de las razones por las que muchas fami-
lias algo gjustadas de presupuesto se de-
ciden a invertir en este segmento que
muchos meses pone a uno de sus inte-
grantes en €l primer puesto por ventas.

TODOS CRECEN. Lo que esta claro, es
que, poco a poco, todos los segmentos
van creciendo, desde los utilitarios a las
berlinas de Iujo. Cuando nacio, en 1974,
el Volkswagen “Golf”, durante mucho
tiempo modelo referencia del segmento
compacto, media 3,71 metros; aho-
ra hay en el mercado utilitarios
como €l Seat “lbiza’ o su primo &
el Skoda “Fabia’, que con sus | =
3,95 y 3,96 metros de longitud
respectivamente se acercan ya a
segmento superior.

Los pequerfios crecen a lo lar- |
go, pero tamhién alo ato, y ca- §
da vez se recurre con mayor asi-
duidad a concepto monovolumen.
Ejemplos claros son e Honda “ Jazz”, el
Daewoo “Kalos’ o el Hyunda “Getz”,

» Smart, el pequerio de los pequerios.

“Buscamos alternativas
desconocidas pero validas que
nos proporcionen mas clientes”.

LOS OTROS
Este comentario, realizado por el

directivo de una firma alemana,

deja claras las intenciones de explorar
todo lo que ‘huela’ a éxito comercial,
aunque para lograrlo haya que crear un
nuevo subsegmento. Esto es, ni mas ni
menos, lo que han ido buscando Ford
con su “Fusion”, Opel con el “Meriva”,
Fiat con su “Idea” o Rover con su
“Streetwise”. Estos cuatro modelos se
desmarcan de sus respectivas gamas,
buscando el cliente que quiere ese plus,
que no se conforma con tener el coche
de todo el mundo. Con sus formas
monovolumen (salvo el Rover que
aprovecha la carroceria actual del “25”)
estos modelos sin duda robaran ventas
al segmento compacto. Razones para
hacerlo tienen de sobra, por su
extraordinaria relacion tamafio-
habitabilidad-equipamiento-precio.

LOS SUPERVENTAS o

1° SEAT “IBIZA” 34.513
2° PEUGEOT “206” 30.717
3° RENAULT “CLIO” 27.086
4° CITROEN “C3” 20.963
5° OPEL “CORSA” 19.838
6° VW “POLO” 17.110
7° FORD “FIESTA” 13.793
8° FIAT “PUNTO” 10.286
9° CITROEN “SAX0” 6.916
10° TOYOTA “YARIS” 4.637

Camiones)
(*) Periodo enero-junio 2003.

Fuente: ANFAC (Asociacion Nacional de Fabricantes de Automéviles y

(1) Posicion en el ranking total de ventas de automdviles independientemente del segmento.
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LOS MAS

La gama mas numerosa:

La gama con mas carrocerias:
La gama diesel mas completa:
El diesel mas potente:

El gasolina mas potente:

El diesel mas ahorrador:

El gasolina mas ahorrador:

El mas caro:

El mas barato:

Renault “Clio”, con 41 versiones

“Smart” y Peugeot “206”, con 4

Seat “lbiza”, con 4 motores

Seat “Ibiza Tdi 130”

Renault “Clio V6”, con 255 CV

VW “Lupo Tdi 3L”, con 2,9 I/100 km

“Smart City Coupé Pure”, con 4,7 1/100 km
Renault “Clio V6”, por 42.000 €

Fiat “Seicento”, por 6.450 € (sin descuento)

japonés y coreano que se acercan, y a
veces superan, por calidad y contenido a
model os europeos equivalentes. Pero, no
sblo de tamarfio se alimenta un segmento
gue se ha diversificado hasta niveles
desconocidos en otros estratos del mer-
cado. La nueva generacion de utilitarios
alcanza metas mucho més ambiciosas en
aspectos como seguridad, equipamiento,
mecanica, versatilidad o am-

— N plitud. Con un
- utilitario ac-

tual se pue-
de llegar
mas le-
jos,

» Peugeot “206”, la gama mas variada.
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mas seguro, mas comodo y por menos
dinero porque su filosofia ha evolucio-
nado. Una buena muestra de ello es el
motor TDi del Seat “lbiza’ que con sus
130 caballos se sitlia, con una incuestio-
nable relacion prestaciones-consumos, a
buena distancia de su més inmediato se-
guidor. A nivel seguridad también se ha
evolucionado notablemente. Tanto que,
incluso, hay modelos, como el Citroén
“C3", que pueden contar con seis air-
bags, ABSy ESP. También son estos los
elegidos por los fabricantes para hacer
de ‘congillos de indias' en la busgueda
del minimo consumo. En esta linea,
Volkswagen consiguié en otofio de 1999
comercializar un “Lupo” con un consu-
mo ajustado al maximo de 2,9 litros ca-
da 100 kilémetros, una cifra aln sin ba-
tir para un coche que vende cara su in-
version en tecnologia.

Con todo, €l futuro nos depara muchas
sorpresas en este segmento. Puertas des-
lizantes al estilo de los monovolimenes
grandes, portones traseros partidos,
asientos individuales en las plazas trase-
ras, nuevas soluciones para la versatili-
dad de los asientos traseros, més seguri-
dad, equipamientos mas ricos... Los uti-
litarios terminaran siendo los ‘amos’ del
mercado. &



