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Recarga Pública para Vehículos Eléctricos: Lo que mis 
primeros meses como propietario de un vehículo eléctrico me 
enseñaron sobre este mercado 

Recientemente, la CNMC publicó un estudio detallado sobre la infraestructura de 
recarga pública para vehículos eléctricos en España2, en el que analiza la concentración 
del mercado, el acceso a las ubicaciones, la interoperabilidad, los sistemas de pago, la 
transparencia, la conexión a la red, los procedimientos administrativos y los posibles 
riesgos que podrían surgir a medida que el sector evolucione. Es exactamente el tipo de 
documento que cabría esperar de una autoridad de competencia. 

Todos estos temas son importantes. Pero, después de leer el informe, me encontré 
haciéndome una pregunta ligeramente distinta. No si la CNMC tiene razón o no. No si 
la recarga pública debería o no estar regulada. Sino si realmente entendemos cuál es el 
mercado que estamos tratando de regular. 

La pregunta es importante porque toda política de competencia comienza, de forma 
explícita o implícita, con una definición del mercado relevante. Si el mercado se define 
de forma demasiado estrecha, podríamos identificar problemas de competencia allí 
donde la capacidad de elección del consumidor es mucho mayor de lo que parece. Si 
se define de forma demasiado amplia, podríamos pasar por alto problemas reales en el 
funcionamiento del mercado. En cualquier caso, la respuesta importa. 

Y, en el caso de la recarga de vehículos eléctricos, ya no estoy tan seguro de que la 
respuesta sea tan obvia como me pareció en un principio. 

El consumidor que imaginaba que sería 

El año pasado, después de más de veinte años conduciendo un Ford S-Max diésel, 
compramos un Renault Scenic E-Tech Electric. Elegimos deliberadamente la versión de 
largo alcance de 87kWh por dos motivos: su amplio maletero y la posibilidad de realizar 
los viajes que hacemos habitualmente con apenas pequeños cambios en nuestros 
hábitos de desplazamiento. 

Aun así, pese a toda la investigación y planificación previa, seguía teniendo muchas de 
las preocupaciones que probablemente tienen la mayoría de quienes están pensando 
en comprar un vehículo eléctrico. ¿Realmente tendría suficiente autonomía en la 
práctica? ¿Encontraría suficientes puntos de recarga? ¿Necesitaría varias 
aplicaciones? ¿Sería fiable la recarga pública? ¿Quedaría atado a determinadas redes? 
¿Qué tan complicado sería planificar cada viaje con antelación? 

 

2Spanish https://www.cnmc.es/sites/default/files/6653179.pdf, 

English https://www.cnmc.es/sites/default/files/6654024.pdf.  
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Si en ese momento me hubieran preguntado cuáles eran las principales barreras para 
la adopción del vehículo eléctrico, casi con toda seguridad habría mencionado la 
infraestructura de recarga, la interoperabilidad y la ansiedad por la autonomía. En otras 
palabras, probablemente habría sonado muy parecido al debate público. 

Entonces fui a recoger el carro. 

El periodo de adaptación 

Las primeras semanas fueron exactamente como esperaba. Descargué varias 
aplicaciones de recarga. Introduje los datos de mi tarjeta de crédito. Aprendí la diferencia 
entre la recarga en corriente alterna (AC), la recarga rápida en corriente continua (DC) 
y la recarga ultrarrápida. Descubrí que un cargador de 22kW, uno de 50kW, uno de 
150kW y uno de 350kW no están vendiendo realmente el mismo producto. 

También descubrí que los precios de la recarga varían enormemente. En casa, cargar 
el vehículo puede resultar relativamente barato. La recarga pública en AC es más 
costosa. La recarga rápida en DC cuesta todavía más. Y la recarga ultrarrápida en 
autopistas se sitúa en el extremo superior de la escala de precios. 

A primera vista, esto resulta extraño. Un kilovatio-hora es un kilovatio-hora. Pero no es 
tan sencillo. 

Problemas que dejaron de ser problemas 

Lo que más me sorprendió fue la rapidez con la que algunas de mis preocupaciones 
iniciales dejaron de importar. Sí, tengo varias aplicaciones de recarga en mi móvil. No, 
prácticamente nunca pienso en ellas. 

Simplemente están ahí. Si un operador me resulta conveniente, lo utilizo. Si otro es más 
barato, utilizo ese. Si una suscripción mensual tiene sentido para un determinado mes, 
me suscribo. Si deja de tenerlo, la cancelo. 

No hay equipos que reemplazar. No hay contratos de largo plazo. No hay penalizaciones 
por cambiar de operador. No hay arrepentimiento. 

De hecho, cambiar de proveedor de recarga es más fácil que cambiar muchos servicios 
habituales del hogar. Sin duda es más sencillo que cambiar de proveedor de internet, 
de comercializadora eléctrica o de operador de telefonía móvil. En muchos casos, ni 
siquiera tengo que cambiar. Simplemente puedo mantener varias opciones disponibles 
al mismo tiempo. 

Esto no significa que la interoperabilidad sea irrelevante. Evidentemente importa, 
especialmente para quienes se inician en el vehículo eléctrico y para los conductores 
ocasionales. Lo que me sorprendió fue lo distinta que terminó siendo mi experiencia 
como propietario de un vehículo eléctrico respecto de lo que había imaginado antes de 
comprarlo. 

Cuando recargar dejó de preocuparme y pasó a ser una cuestión de optimización 

Después de esa fase inicial ocurrió algo más. La recarga dejó de ser una fuente de 
ansiedad y se convirtió en un problema de optimización. 

Cuando conduzco desde Madrid para visitar a mi madre en Jávea (Alicante), a unos 
460km, ya no me pregunto simplemente dónde recargar. Me pregunto si realmente 
necesito detenerme. Si debo hacerlo, pienso si me conviene parar a mitad de camino, a 
tres cuartas partes del recorrido o más cerca del destino. Me pregunto si vale la pena 
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pagar más por un cargador más rápido o si tiene más sentido utilizar uno más lento y 
económico. A veces basta con una recarga corta. Otras veces cargo durante más tiempo 
del estrictamente necesario porque así lo hace conveniente la estructura tarifaria. 

Una vez llego al destino, como mi madre no tiene un cargador para vehículos eléctricos, 
simplemente conecto el carro a un enchufe doméstico convencional utilizando un 
cargador portátil económico que compré en Amazon. Después de unos días, la batería 
queda completamente cargada para el viaje de regreso. 

Todo esto es muy diferente del mundo de la gasolina y el diésel. Con un vehículo de 
combustión interna, repostar es sencillo. Uno espera a que el tanque esté casi vacío, se 
detiene en una estación de servicio, llena el tanque y continúa el viaje. Es un servicio 
maduro, familiar y casi invisible. 

Con un vehículo eléctrico, la decisión es mucho más flexible. La recarga puede hacerse 
en casa, en el trabajo, en el destino, en una autopista, durante una salida de compras o 
incluso durante la noche utilizando un enchufe convencional. El conductor ya no está 
simplemente eligiendo entre operadores de recarga pública que compiten entre sí. Está 
eligiendo entre distintas formas de completar el viaje. 

Y esa diferencia importa. 

La lógica económica detrás de las suscripciones 

Las suscripciones mensuales para la recarga son particularmente interesantes. 
A primera vista, parecen un posible mecanismo de fidelización (lock-in). Pagas 
una cuota mensual y disfrutas de un precio de recarga considerablemente más 
bajo. Quizás así es como los operadores logran vincular a los consumidores con 
sus redes. Sin embargo, mi experiencia ha sido diferente. 

La suscripción no me ha atado a un operador. Lo que ha hecho es cambiar mi 
comportamiento. De hecho, las propias suscripciones han resultado ser 
productos de muy bajo riesgo. Normalmente son mensuales, al igual que muchas 
plataformas de streaming o suscripciones a herramientas de inteligencia artificial. 
Uno las utiliza durante un mes, evalúas si tuvieron sentido desde el punto de 
vista económico y, de no ser así, las cancelas antes del siguiente ciclo de 
facturación. El compromiso financiero es mínimo. En lugar de generar 
dependencia, simplemente ofrecen al consumidor una decisión adicional de 
optimización. Yo solo me suscribo a una red de recarga durante un determinado 
mes cuando sé que mi demanda prevista de recarga superará con suficiente 
margen el punto a partir del cual la suscripción comienza a resultar rentable. 

Los economistas tenemos un nombre para esto: una tarifa en dos partes. 

No hay nada extraordinario en esta estructura tarifaria. Encontramos esquemas 
similares en clubes de compras, plataformas de streaming, gimnasios, servicios 
de telefonía móvil y muchos otros sectores. Lo interesante es la rapidez con la 
que el consumidor puede adaptar su comportamiento de recarga del vehículo 
eléctrico a estos incentivos de precio. 

El consumidor no se limita a comparar los precios anunciados. El consumidor 
aprende. Y, más importante aún, el mercado aprende. Los operadores de 
recarga descubren qué es lo que realmente valoran los consumidores. Los 
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consumidores descubren qué modelos de negocio funcionan mejor para ellos. 
Incluso los reguladores aprenden qué preocupaciones persisten y cuáles 
terminan desapareciendo gracias a la competencia y a la adaptación de los 
consumidores. 

¿Qué estoy comprando realmente? 

El mayor cambio en mi forma de pensar llegó cuando me di cuenta de que había 
estado haciendo las comparaciones equivocadas. Después de más de veinte 
años conduciendo el mismo Ford S-Max diésel, era perfectamente natural pensar 
en la recarga pública como el equivalente de detenerse en una estación de 
servicio. Más adelante, una vez que me familiaricé con el vehículo eléctrico, 
empecé a comparar los precios de la recarga pública con mi tarifa eléctrica 
residencial. Parecía una comparación más lógica, pero resultó ser igual de 
engañosa. 

La razón es sencilla. Cuando hago viajes largos, la alternativa relevante no es 
cargar el vehículo en casa. La alternativa es hacer ese mismo viaje en un carro 
diésel o de gasolina. Una vez que empecé a verlo de esa manera, la lógica 
económica se volvió mucho más clara. En autopista, mi regla práctica es muy 
simple. Si mi vehículo eléctrico consume alrededor de 21-22kWh/100km y el 
vehículo diésel equivalente consume aproximadamente 6-7L/100km, dividir el 
precio del diésel entre tres proporciona una aproximación sorprendentemente 
buena al precio de equilibrio de la recarga pública. El cálculo no es más que la 
relación entre el consumo energético del vehículo eléctrico (kWh/100km) y el 
consumo de combustible del vehículo diésel (L/100km). 

Supongamos que el diésel cuesta €1,60/L. Dividir ese precio entre tres da 
aproximadamente €0,53/kWh. De repente, un cargador de autopista que cobra 
entre €0,50 y €0,55/kWh deja de parecer caro. Su coste sería aproximadamente 
equivalente al de hacer el mismo recorrido con el vehículo diésel. Al mismo 
tiempo, se vuelve inmediatamente evidente por qué la recarga en casa tiene 
tanto valor. Cargar el vehículo durante la noche por alrededor de €0,12-0,15/kWh 
no solo es más barato; cambia por completo la lógica económica de ser 
propietario de un vehículo eléctrico. 

En esa situación, en realidad no estoy comprando únicamente electricidad. Estoy 
comprando tiempo. Comodidad. Certidumbre. Movilidad. La electricidad forma 
parte del servicio, pero no es el servicio completo. 

Clase turista, clase business y primera clase 

Por eso cada vez pienso más en la recarga pública de la misma manera en que pienso 
en las clases de un viaje en avión. 

• La recarga en casa es la clase turista. Es barata, eficiente y cumple perfectamente 
su función. 

• La recarga rápida es la clase business. 

• La recarga ultrarrápida en autopista es la primera clase. 

El destino es el mismo. El bien que se consume puede parecer similar. Pero el servicio 
es distinto. 
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Nadie espera que el precio de un café en una estación de servicio de autopista sea el 
mismo que el de un café preparado en casa. Nadie espera que el estacionamiento de 
un aeropuerto tenga el mismo precio que un estacionamiento residencial. Nadie espera 
que el precio de un pasaje en clase business refleje únicamente el coste del 
combustible. 

Sin embargo, la recarga de vehículos eléctricos suele analizarse como si el producto 
relevante fuera simplemente la electricidad. Y quizás esa sea la perspectiva equivocada. 

El mercado relevante seguirá evolucionando 

Esto nos devuelve al informe de la CNMC. El estudio analiza, con toda lógica, la 
infraestructura de recarga pública como un sector. Examina los operadores, las 
ubicaciones, los sistemas de pago, la interoperabilidad, el acceso a la red y la posible 
concentración del mercado. Es un análisis detallado y valioso. 

Pero ¿qué ocurre si la recarga pública no es el mercado relevante, o al menos no el 
único? ¿Y si la principal presión competitiva sobre un cargador ubicado en una autopista 
no proviene únicamente del cargador situado al otro lado de la carretera, sino también 
de la posibilidad de salir de casa con la batería completamente cargada, detenerse 
antes, detenerse después, cargar en el destino, utilizar un cargador más lento, cambiar 
la ruta, suscribirse temporalmente a otra red de recarga o, sencillamente, decidir que 
ese viaje no requiere utilizar la recarga pública? 

¿Y si el mercado no fuera simplemente el de la recarga pública de vehículos eléctricos? 
¿Y si el mercado relevante fuera la movilidad personal? ¿O el tiempo? ¿O el conjunto 
de alternativas disponibles para completar un viaje? 

Estas preguntas no son retóricas. Van al corazón mismo de la definición del mercado 
relevante. Y la respuesta podría cambiar a medida que los consumidores van 
aprendiendo. 

El mercado es un laboratorio en el que consumidores, empresas y reguladores 
van aprendiendo 

Ese es, en realidad, el argumento de fondo. Los mercados no son únicamente 
mecanismos para asignar recursos. También son mecanismos para descubrir 
información. Los consumidores descubren qué es lo que realmente valoran. Las 
empresas descubren qué modelos de negocio son viables. 

Los precios revelan las compensaciones (trade-offs). La tecnología modifica el 
comportamiento. La competencia pone a prueba nuestras hipótesis. Los reguladores 
también aprenden. 

Esto es especialmente importante en los mercados en desarrollo, donde las 
expectativas iniciales de los consumidores pueden diferir profundamente de su 
comportamiento una vez que adquieren experiencia. Antes de tener un vehículo 
eléctrico, esperaba que las aplicaciones y la interoperabilidad dominaran mi experiencia 
como usuario. Después de unos meses, pasaron a ser poco más que ruido de fondo. 
Antes de comprar un vehículo eléctrico, asumía que la recarga pública sería un elemento 
central de mi experiencia. Después de convertirme en propietario, descubrí que la mayor 
parte de la recarga se realiza en casa y que muchos viajes requieren muy poca, o 
ninguna, recarga pública. 

El mercado me enseñó cosas que no sabía de antemano. Y eso es precisamente lo que 
hacen los mercados. 
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El instinto europeo 

El enfoque regulatorio europeo se caracteriza por identificar tempranamente posibles 
problemas de competencia. Y eso, muchas veces, es una ventaja. La política de 
competencia, la protección del consumidor y la supervisión regulatoria tienen un valor 
real. Muchos mercados no funcionan adecuadamente sin reglas claras, transparencia y 

una supervisión eficaz. Pero también existe un instinto muy europeo de intervenir 
temprano, en ocasiones antes de que el mercado haya revelado plenamente cuál 
es su verdadera naturaleza. Y merece la pena preguntarse si ese instinto 
siempre juega a nuestro favor. 

Los mercados que aún están tomando forma son desordenados porque todos 
están aprendiendo al mismo tiempo. Los consumidores están aprendiendo a 
utilizar el producto. Las empresas están aprendiendo qué valoran realmente los 
consumidores. Los inversionistas están descubriendo qué modelos de negocio 
funcionan. Los reguladores están aprendiendo qué problemas son temporales y 
cuáles son estructurales. 

Intervenir demasiado tarde puede permitir que el poder de mercado termine 
consolidándose. Intervenir demasiado pronto puede llevar a regular problemas 
que la propia competencia habría terminado resolviendo. Ese es el verdadero 
equilibrio. 

La cuestión no es que los reguladores no deban hacer nada. La cuestión es que 
la humildad regulatoria tiene valor, especialmente cuando el comportamiento de 
los consumidores todavía está evolucionando. 

De la decisión de compra a la experiencia de uso 

También conviene distinguir entre las barreras para adoptar una nueva 
tecnología y la realidad de convivir con ella. Antes de comprar un vehículo 
eléctrico, la recarga parece ser el gran problema. Es algo desconocido, muy 
visible y fácil de convertir en motivo de preocupación. Después de comprar el 
vehículo, la experiencia cotidiana puede ser muy distinta. 

Cada mañana el vehículo tiene la carga que necesito para ese día. Conduzco un 
carro más silencioso, más cómodo y con una respuesta inmediata. Gasto menos 
en combustible de lo que gastaba con el diésel. Utilizo la recarga pública de 
forma ocasional, pero ni de lejos con la importancia que imaginaba antes de 
comprar el vehículo. Y cuando la utilizo, suelo tener muchas más opciones de 
las que tenía cuando llenaba el tanque del S-Max. Redes de recarga, 
velocidades de carga, estructuras tarifarias y modelos de suscripción compiten 
por mi negocio. 

Eso no significa que todos los conductores vayan a tener la misma experiencia. 
Quienes viven en apartamentos sin estacionamiento privado pueden enfrentarse 
a una realidad muy distinta. Los conductores profesionales de larga distancia 
tendrán restricciones diferentes. Los usuarios rurales, los urbanos, los 
operadores de flotas y los hogares particulares pueden experimentar este 
mercado de maneras muy distintas. 
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Incluso situaciones aparentemente sencillas pueden resultar mucho más 
complejas de lo que parecen. Yo dispongo de una plaza de estacionamiento en 
mi edificio, pero quizá no haya suficiente espacio físico en el cuarto de 
contadores para que cada vecino conecte su propio cargador de vehículo 
eléctrico a su contador individual. Podríamos terminar compartiendo cargadores 
entre vecinos, utilizando autenticación mediante RFID para asignar el consumo, 
recurriendo a sistemas dinámicos de gestión de carga o viendo surgir modelos 
comerciales completamente distintos que hoy ni siquiera imaginamos. La 
cuestión no es que una solución sea mejor que otra. La cuestión es que, 
sencillamente, todavía no lo sabemos. El mercado seguirá poniendo a prueba 
distintas soluciones. 

Y ese es precisamente el punto. El mercado es heterogéneo. Y los mercados 
heterogéneos son difíciles de regular cuando el análisis parte de la idea de que 
todos los consumidores se comportan de la misma manera. 

Dejemos que el mercado madure 

El informe de la CNMC constituye una valiosa aportación al debate sobre la 
recarga pública de vehículos eléctricos. Sus preocupaciones sobre la 
transparencia, el acceso a las ubicaciones, las barreras administrativas, la 
conexión a la red y la información al consumidor no deben ser desestimadas. 

Pero mis primeros meses como propietario de un vehículo eléctrico me han 
hecho ser mucho más prudente a la hora de extraer conclusiones prematuras. 
Los temas que antes de comprar el vehículo me parecían más importantes no 
necesariamente siguieron siéndolo después. Algunos problemas desaparecieron 
simplemente porque me adapté. Algunas estructuras tarifarias cambiaron mi 
comportamiento de maneras económicamente racionales, aunque difíciles de 
comprender desde fuera. Y muchas decisiones relacionadas con la recarga 
terminaron teniendo mucho menos que ver con la electricidad y mucho más con 
el tiempo, la conveniencia y la planificación de mis viajes. 

Quizás esa sea la principal lección. Antes de decidir cómo debería funcionar un 
mercado, conviene darle tiempo suficiente para que muestre cómo funciona 
realmente. Eso no significa renunciar a la regulación. Significa reconocer que la 
competencia es, en sí misma, un proceso de descubrimiento. 

Si esta interpretación es correcta, la pregunta más interesante sobre la recarga 
pública de vehículos eléctricos no es simplemente cuántos cargadores necesita 
España, cuántas aplicaciones deben descargar los consumidores o cómo 
deberían diseñarse las obligaciones de interoperabilidad. La pregunta más 
profunda es si realmente hemos entendido cuál es el mercado relevante. Hasta 
que no lo hagamos, la humildad puede ser el principio regulatorio más importante 
de todos. 

Y la lección va mucho más allá de la recarga de vehículos eléctricos. Preguntas similares 
están surgiendo en torno a la inteligencia artificial, la energía distribuida, los servicios de 
flexibilidad de la red y muchas otras tecnologías asociadas con la transición energética. 
Los nuevos mercados rara vez revelan su estructura definitiva desde el primer día. Los 
consumidores aprenden. Las empresas se adaptan. Los modelos de negocio 
evolucionan. La propia competencia se convierte en un mecanismo de aprendizaje. 
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Por eso definir el mercado relevante no es simplemente un ejercicio analítico. Es 
reconocer que, en sectores que aún están tomando forma, el mercado todavía puede 
estar descubriendo cuál será su verdadera estructura. 

 

 

Sr. Kim Keats Martínez 

Madrid, 8 de julio de 2026 


