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AutoScout24, la mayor plataforma online de vehículos  
 
 
AutoScout24 es una plataform a online de veh’culos perteneciente a T-Online, propiedad del 
grupo Deutsche Telecom . La com pa–’a, creada hace una dŽcada en Alem ania bajo la m arca 
MasterCar, naci— con el objet ivo de convert irse en un escaparate de veh’culos en la red.  
 
 
Sus fundadores, Nicola Carbonar i y Nicol‡s Deskovic, creyeron desde el pr im er m om ento en 
lo innovador de su concepto de negocio y decidieron desarrollar lo, a pesar de las iniciales 
ret icencias de un m ercado aœn Òpoco tecnol—gicoÓ. AutoScout24 com enz— su andadura online 
con un total de 350 veh’culos en su base de datos y tan s—lo m edio centenar de visitantes 
diar ios a la web, para convert irse hoy en un grupo referente en la com ercializaci—n de 
veh’culos en la red.  
 
En la actualidad, el portal AutoScout24, que debe su nom bre a su casa m at r iz, el grupo 
Scout24, cuenta con una oferta actualizada de 1,7 m illones de veh’culos. AutoScout24 es el 
portal m ‡s internacional del grupo que t iene tam biŽn presencia europea a t ravŽs de sectores 
m uy diversos, com o elect r—nica, asesoram iento financiero, am istad/ contactos, inm obiliar io, 
bœsqueda de t rabajo y profesionales, v iajes/ tur ism o.                                                       
 
Aunque la for taleza de la web de AutoScout24 reside en su am plia oferta de Veh’culos de 
Ocasi—n (VO) , donde m ueve pr‡ct icam ente la m itad de los coches de este sector, el portal 
tam biŽn sirve de plataform a de Veh’culos Nuevos (VN) , sem inuevos, indust r iales o cl‡sicos.  
 
AutoScout24 t iene una plant illa de 300 personas dist r ibuidas en sus t rece pa’ses europeos Ð 
Alem ania, Aust r ia, BŽlgica, Bulgar ia, Croacia, Espa–a, Francia, Holanda, I talia, Polonia, 
Rum ania, Suecia y Suiza. A fecha de hoy, un total de 35.000 dist r ibuidores, concesionar ios y 
part iculares ut ilizan este canal online para la com ercializaci—n de sus veh’culos. 
 
 
 
 
 
Su historia en un click  
 

1998:  Fundaci—n de MasterCar en Alem ania  
          I ntegraci—n en el grupo Scout24 y creaci—n de una filial en I talia  
 
1999:  Cam bio de nom bre y rebranding com o AutoScout24 
           Creaci—n de la filial espa–ola 
 
2000:  Creaci—n de filiales en Croacia y Francia 

 
2001:  Creaci—n de una nueva filial en Aust r ia 
           Lanzam iento de TruckScout24 (cam iones y veh’culos indust r iales)  
 
2002:  AutoScout24 alcanza el Òbreak-evenÓ en Espa–a y Europa 

 
2004:  T-Online adquiere Scout24-Group 

 
2007:  Relanzam iento de la m arca AutoScout24 en toda Europa 
 
2008: AutoScout24 celebra su dŽcim o aniversar io 
           AutoScout24 Espa–a supera el m ill—n de usuar ios œnicos al m es 
 
2009: AutoScout24 se ÒenganchaÓ a las redes sociales y crea su propio canal en  
          Facebook 
 

 
 

 

 
 
 
 
 



 
 
 
 
AutoScout24 en España 
 
La filial espa–ola de AutoScout24  se cre— en 1999 de la m ano de Gerardo Caba–as, desde 
entonces consejero delegado y director general de la com pa–’a. AutoScout24 Espa–a t iene 
oficinas en Madrid y Barcelona y cuenta con una plant illa de 25 profesionales. 
 
En la actualidad, dispone de una oferta constante de 100.000 veh’culos y 2.5 m illones de 
visitas m ensuales. Su cartera de clientes est‡ integrada por part iculares y m ‡s de 2.500 
em presas que ut ilizan la web www.autoscout24.es. 
 
Ent re los pr incipales socios y colaboradores de AutoScout24 Espa–a se encuent ran m uchos 
de los pr incipales fabr icantes (BMW, Ford, General Motors, Seat , Volvo, VolkswagenÉ ) , 
m arcas de recam bios y accesor ios (Tom -Tom ) , asociaciones del sector (Ganvam ) , as’ com o 
de la banca, las finanzas o los seguros (FŽnix Directo) . 
 
Adem ‡s, AutoScout24 m ant iene acuerdos de colaboraci—n con com pa–’as de rent ing (ALD-
Autom ot ive)  y financieras (BBVA Financia)  que ut ilizan sus servicios para presentar sus 
veh’culos. Tam biŽn colabora con Via Michelin y con grupos de com unicaci—n (Grupo Zeta, 
AutoCity Orange Group)  y cabeceras com o El Per i—dico, que em plean su base de veh’culos 
online y m otor de bœsqueda con el f in de que los internautas/ lectores puedan realizar sus 
consultas a t ravŽs de los portales de los propios diar ios. 
 

 
Algunos hitos de su historia… 
 
Junio 1999:  Fundaci—n de la com pa–’a en Espa–a. Apertura de oficinas en Madrid y 
Barcelona 
 
2000:  Pr im er acuerdo con un im portador oficial de autom —viles en Espa–a:  BMW 
 
2001:  Pr im eros acuerdos de cooperaci—n con portales y grupos editor iales :  La Vanguardia, 
MSN, YahooÉ  
 
Junio 2002:  Autoscout24 Espa–a alcanza su Òbreak evenÓ operat ivo 
 
2003:  Acuerdos de cooperaci—n con Volvo, AudiÉ  
 
2004:  Nueva versi—n de Software para Autoscout24 
 
2005:  Acuerdos de cooperaci—n con Ford, VolkswagenÉ  
 
2006:  Nuevos acuerdos de cooperaci—n con portales y grupos editor iales:  Autocity, El 
MundoÉ   
 
2007:  Nuevo site de Autoscout24 en Europa y Espa–a. Autoscout24 2.0 
 
2008:  AutoScout24 cont rola a t ravŽs de su web el 39%  de los coches de ocasi—n que se 
com ercializan en Espa–a. 
 

 
 



 
 
 
 
 
Fiabilidad e inmediatez 
 
El nom bre de AutoScout24 est‡ cargado de significado ya que condensa los valores 
pr incipales que inspiran la filosof’a de la com pa–’a:  
 

-  Auto:  delim ita su act iv idad en el sector de la autom oci—n 
-  Scout:  hace referencia al colect ivo ÔscoutsÕ com o gu’as œt iles para encont rar lo 
que buscam os en todo m om ento.  
- 24: descr ibe la cont inuidad, inm ediatez, disposici—n y perm anencia de sus servicios 
online 

 
El leivmotive que ha m ovido a AutoScout24 desde sus or ’genes es ofrecer un servicio de 
calidad, pr‡ct ico y œt il en la red.  
 
Adem ‡s, reflejo de esta filosof’a, la com pa–’a organiza cada a–o los prem ios  ÒI nternet  Auto 
AwardÓ, reconocidos con el t rofeo ÒCarolinaÓ, en el que m iles de internautas de toda Europa 
votan las categor ’as de m ejor coche, m ejor novedad del Sal—n del Autom —vil o la m ayor 
innovaci—n en el sector del m otor. En 2008, m ‡s de 350.000 internautas de toda Europa 
part iciparon en este certam en. M‡s inform aci—n en www.internetautoaward.es 
 
 
 
 



 
 
 
 
Un portal integral de servicios para el automovilista 
 
 
En la actualidad, alrededor de once m illones de internautas opta por I nternet  con el f in de 
inform arse sobre las prestaciones y caracter ’st icas de diferentes veh’culos, com parar 
m odelos y precios, antes de m ater ializar la com pra.  
 
Ante esta realidad del m ercado, el portal est‡ dise–ado con una doble funci—n. Por un lado, 
es un canal informativo para aquellos usuar ios que desean adquir ir  un veh’culo y, por ot ro, 
representa un canal de marketing para los part iculares y em presas que quieren m ost rar su 
oferta de coches a la venta. 
 
En Espa–a, alrededor de 1,3 m illones de personas acceden m ensualm ente al portal de m otor 
de AutoScout24 para inform arse sobre la oferta de los VN, VO y ot ros servicios de valor 
a–adido com o son financiaci—n, seguros, an‡lisis com parat ivo de m odelos, etc. 
 
El perfil del usuar io de AutoScout24 se corresponde, pr incipalm ente, con internautas de 
edades com prendidas ent re los 35 y los 54 a–os. Los hom bres suponen m ‡s de la m itad de 
sus visitantes (53,5% ) , m ient ras que las m ujeres copan el 46,5%  de la audiencia. 
 
 
Pieza clave 
 
La pieza clave del portal es su m otor de bœsqueda que facilita al usuar io inform aci—n al 
instante sobre el veh’culo. As’,  le ofrece im ‡genes inter iores y exter iores del coche, precio, 
caracter ’st icas y, lo m ‡s im portante, los datos de contacto directos del vendedor, as’ com o 
las coordenadas exactas del lugar donde acudir  para efectuar la com pra.  
 
Asim ism o, su m agazine online recoge las œlt im as not icias del m undo del m otor relacionadas 
con tem as de actualidad com o el im puesto de m at r iculaci—n, tasaci—n, nuevos m odelos, 
fer ias del autom —vil,  etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
AutoScout24, sus principales fortalezas 
 
Ent re las pr incipales fortalezas de AutoScout24 destacan:   
 
 

ü Un term —m etro act ivo del sector de la autom oci—n que conoce el pulso de la 
dem anda. AutoScout24 Espa–a oferta en su escaparate m ‡s de 500.000 veh’culos, lo 
que supone aproxim adam ente el 40%  de los coches a la venta en un m om ento dado 
en nuest ro pa’s. 

 
ü AutoScout24 Espa–a m uest ra cada m es 7 m illones de fichas de veh’culos y recibe 

m ‡s de 2,5 m illones de visitas m ensuales. Este portal perm ite la com ercializaci—n de 
7.000 veh’culos al m es en Espa–a 

 
ü Una plataform a online de veh’culos hom ogŽnea para toda Europa 
 
ü Una herram ienta integral de m arket ing y publicidad para concesionar ios, fabr icantes 

y part iculares 
 
ü Un potente buscador de veh’culos nuevos, de ocasi—n, indust r iales o cl‡sicos 

 
ü Un Òtodo en unoÓ para el autom ovilista ( com pra, financiaci—n y seguros)  

 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
El papel de Internet:  un complemento a la actividad del sector  
 
En los œlt im os a–os la red ha conseguido hacerse con un papel protagonista en el sector de 
la autom oci—n. No obstante, a veces existe m ucha confusi—n sobre la funci—n real que 
I nternet  ejerce en el m ercado:  quŽ hace -quŽ no hace- , quŽ aportaÉ  
 
Al cont rar io de lo que ocurre en ot ros sectores, com o por ejem plo el tur ’st ico, la red no 
supone un canal t ransaccional en ningœn caso. El usuar io no puede realizar su com pra 
online, sino que debe desplazarse hasta su dist r ibuidor con el f in de m ater ializar su com pra.  
 
Desde este punto de vista, los portales de m otor poseen m ‡s sim ilitudes con los del m ercado 
inm obiliar io, a nadie se le ocurre com prar una casa online, pero s’ acudir  a ellos para 
consultar ofertas. La red, por tanto, es un paso m ‡s (a veces el pr im er eslab—n)  en el 
proceso natural de com pra. 
 
Qué aporta Internet al sector de la automoción 
 

ü Potentes buscadores 
 
ü Punto de encuent ro ent re com pradores y vendedores 

 
ü Com plem enta los canales f’sicos de venta aportando un servicio 

 
ü I nm ediatez:  la m ayor oferta a golpe de rat—n 

 
ü Veint icuat ro horas disponible:  f lexibilidad 

 
 
Qué no hace Internet 
 

ü No es un canal de com praventa de coches 
 
ü No com pite con los dist r ibuidores 
 
ü No sust ituye la v isita f’sica del com prador al concesionar io, com praventa, 

dist r ibuidorÉ  
 

 



 
 
 
 

Vehículos de ocasión, un refugio para los bolsillos más castigados 
 
A falta de los œlt im os datos de cierre de 2009, se prevŽ que las ventas de veh’culos de 
segunda m ano arrojen una ca’da de ent re el 5%  y 7%  durante el pasado a–o, hasta situarse 
en el entorno de 1,4 m illones de unidades vendidas, segœn "El I nform e sobre el Mercado de 
Veh’culos de Ocasi—n" elaborado por la Asociaci—n Nacional de Vendedores de Veh’culos a 
Motor (GANVAM) . 
 
En este sent ido, la relaci—n de ventas VO/ VN fue de 1,6 a 1 durante el pasado a–o. Esta 
relaci—n Ðla m ‡s alta de la histor ia-  responde a la ca’da de la dem anda de nuevos en los 
pr im eros seis m eses de 2009 ( -28,6% )  y no tanto a la m adurez del m ercado de usados, que 
presenta todav’a un gran potencial de crecim iento a corto y m edio plazo. 
 
 
Razones para el despegue del VO : 
 

ü Aum ento del per ’odo de garant ’a. Los veh’culos de ocasi—n han aum entado su 
per iodo de garant ’a de uno a dos a–os, equipar‡ndose as’ con los veh’culos nuevos. 

 
ü Segœn Ganvam , el 90%  de los usuar ios considera la oferta o el precio com o los 

factores determ inantes a la hora de com prar un coche de segunda m ano.  
 

ü El 63%  de los clientes potenciales percibe de m anera posit iva el m ercado de 
veh’culos de segunda m ano y, en especial,  los j—venes y el colect ivo de inm igrantes.  

 
ü Uno de cada t res com pradores ha acudido directam ente al m ercado del veh’culo de 

ocasi—n sin com parar condiciones en el de veh’culos nuevos. M‡s de la m itad de 
estos com pradores es repet idor de Òsegunda m anoÓ. 

 
ü M‡s de la m itad de los asalar iados son m ileur istas por lo que el m ercado de VO es 

una fuente de acceso para obtener un veh’culo en propiedad a buen precio. 
 
Factores negativos: 
 

ü La coyuntura de cr isis y la alarm ante cifra del paro est‡n debilitando el m ercado en 
general.  

 
ü La pŽrdida de poder adquisit ivo de las fam ilias y la rest r icci—n del crŽdito hacen dif’cil 

la financiaci—n de las com pras de veh’culos. En Espa–a, el 80%  de los coches se 
financian. 

 
ü Una fiscalidad poco ventajosa:  los concesionar ios espa–oles no se desgravan el I VA 

en las ventas de VO, lo que los sitœa en una situaci—n de desventaja con respecto a 
Francia o I talia con los que debem os com pet ir  en precios. 

 
 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

AutoScout24 en cifras 

Europa 

ü Presencia en 13 pa’ses europeos 

ü Una plant illa de 300 em pleados 

ü 37.000 dist r ibuidores (profesionales y part iculares)  en Europa 

ü Oferta de 1,8 m illones de veh’culos  

ü 300 m illones de fichas de veh’culos v istas cada m es  

ü 300.000 veh’culos com ercializados m ensualm ente 

España 

ü Oficinas en Madrid y Barcelona 

ü Una plant illa de 25 em pleados 

ü + 3.000 dist r ibuidores (concesionar ios y com pra-ventas)  

ü + 8 m illones de fichas de veh’culos v istas cada m es 

ü 1,8 m illones de usuar ios m ensuales 

ü 4 m illones de visitas m ensuales  

 

 

 



 

 

 

Sabías que… 

É Los espa–oles tardan una m edia de seis a–os en term inar de pagar un coche nuevo y un 
prom edio de casi cinco a–os en el caso de un VO 

É  Existen 1,6 autom —viles por cada hogar espa–ol, segœn Cetelem  

É El 95%  de los autom —viles que com pran los inm igrantes son de segunda m ano 

É  La red supera a los concesionar ios com o pr incipal fuente de inform aci—n para los 
com pradores de coches (un 72% , frente al 63% ) . 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


