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4. Nuestro negocio

S. Nuestro futuro

6. Nuestra notoriedad

7. 4 lecturas clave

Este resumen ejecutivo sintetiza los hallazgos principales del estudio de mercado realiz
el que se han identificado S segmentos a partir de las respuestas obtenidas en las encue
con este motivo. Cada pagina incorpora los datos clave y la interpretacion estratégica para e
Nacional de Intermediarios de Crédito Inmobiliario. Un evento organizado por UCI en su compr
promover la colaboracion y la consolidacion del sector de la intermediacion financiera.
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Ficha
técnica
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101

ICIS ENCUESTADOS
Tamano muestral total

15

DURACION MEDIA ENTREVISTA
Cuestionario Estructurado

=

SEGMENTOS DIFERENCIADOS
Por modelo de negocio

DISENO Metodologia Mixta CATI / CAWI

Ambito Espaia

Base de datos ucCl

Cuestionario Duracién media 15 minutos

Fecha de campo Abril / Mayo 2026

Director técnico Jesus Rincon

Empresa Grupo Analisis e Investigacion
UNIVERSO Y MUESTRA

ICls mas relevantes por volumen de negocio con algun tipo de vinculacion con

UCI — clientes y no clientes.

COMPOSICION DE LA MUESTRA

Independiente
con captacion
directa 21

24

Independiente
que presta servicio
a inmobiliaria

International
Buyers

Asociado a Broker
comparador online

19

Asociado a
red inmobiliaria

UClI
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Asi somos

Un sector bien diferenciado..

UCI




Il Estudio de ICls Asi somos
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Il Estudio de ICls Asi somos

Perfil del ICl medio

Demografia, formacion y dimensién de red

45,1 ||14,3 ([ 83,2% |19

EDAD MEDIA EXPERIENCIA MEDIA FORMACION SUPERIOR AGENTES MEDIOS PORICI

6
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DISTRIBUCION POR SEXO Y EDAD ALEDHE DIE DD
22,80% 45 ,1
Femenino ANOS
Menos de 25 aiios | 1,0%
De25a34aiios [N 10,9%

De35a44aios [INNEGE 32,7%
De45a54anos [NNEGEGEGEGEEEEN 42,67

77,20%

Masculino De55a64anos [N 12,9%
EXPERIENCIA
Distribucion de los intermediarios financieros EXPERIENCIA MEDIA
segun su tiempo de experiencia en el mercado y
nivel de formacion )
<2 aios ANOS
3.0% |
2/ 4 ainos
s | .
) Sector experimentado y
2/ 8 aos profesional: el ICl medio tiene
Bl .o | ) . S
45 ainos, casi 1S de experienciay
6 /10 afios_ 21-8% formacion universitaria en 4 de
| cada S casos.
>10 aios 60,47%

UClI



Media de
agentes por perfil
de vinculacidn

Asalariados Autonomos

AGENTES

Total

20/50 |29

s0/100 [ 5.9%

100 4.0
60,407%
Asalariados

<S agentes, lo que reve
un sector todavia muy
atomizado.




Il Estudio de ICls Asi somos

Perfil por
segmento

escuchamos tu voz I )

El broker online es el segmento mas joven por
experiencia y edad.

En los International Buyers hay una importante
participacion de mujeres frente al resto de segmentos.

En el broker online y asociado red inmobiliaria, los
profesionales tienen un nivel de estudios superior.

TOTAL INTERNATIONAL  BROKER AscF)gSDo CAPTACION  CAPTACION
ICIS BUYERS ONUNE "D . INMOBILIARIA  DIRECTA

Masculino [NEAWY e 54,27 84,6% 84,27 91,7% 76,2%

Sexo

Femenino oK}

°O

45,87% 15,4% 15,8% 8,3% 23,8%
Edad Afios 478 41,0 43,8 46,2 44,3

75,0% 100,0% 89,5% 833% 76,2%

°0

Formacién Superior KXW

14,9 1,0 14,9 16,2 13,0

UClI

Experiencia Afios



El modelo de franquicia es mayoritario entre los
vinculados a inmobiliaria mientras que el resto
de segmentos trabajan con red propia.

Ademas, tambien es destacable de este

segmento, que casi la totalidad de sus agentes
son asalariados y que junto con el asociado

a broker online son los que cuentan con un
mayor numero de agentes

TOTAL INTERNATIONAL BROKER ASOR?I;‘DO CAPTACION CAPTACION

ICIS BUYERS ONLINE INMOBILIARIA INMOBILIARIA DIRECTA

PERFIL

Red propia E:{*A¥4 100,0% 100,0%  36,8% 91,7% 100,0%

Red 0,0% 0,0% 632% 8,3% 0,0%

franquicia

Asalariado [J0R:Y4 41,77 76,97% 94,7% 58,3%  42,9%

Tipo de
agente

Auténomo KERY4 58,3% 23,1% 5,3% 1,7% YA VA

Agentes 9 36 KX 17 7

UCI




Il Estudio de ICls

Nuestra
manera de
trabajar

Modelos comerciales diferenciados,
gestion multicanal y una clara orientacion
al servicio integral

UCI



Gestion
Comercial y
captacion
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Esta es la media de

captacion de un ICl 1 137
LEADS MEDIOS / MES

al mes: e




Il Estudio de ICls

Caracteristicas

de las operaciones
mensuales por
segmento

Los International Buyers y los captacion
directa trabajan con mayor conversion a traves
de volumenes de leads mas reducidos.

Los brokers online basan su actividad en
la captacion de volumen y con tasas de
transformacion moderadas.

TOTAL INTERNATIONAL BROKER ASOCIADORED  CAPTACION CAPTACION
ICIS BUYERS ONLINE INMOBILIARIA  INMOBILIARIA DIRECTA

Menos de 100 leads 43,6% 79,2% 15,4% 5,3% 45,87% LyX: Y4

De 100 a 499 leads Ky 4 20,8% 15,4% 63,2% 208% 429%

De500a1999leads 9,97 0 0)74 15,4% 10,5% 20,8% 4,87%

2.000 leads 0 més 13,9% 0,0% 53,8% 21,1% 12,5% 0,0%

Media leads/mes 1137 69 4.561 1.741 774 o]
Tasa de conversion  Tasa de conversion  Tasa de conversion  Tasa de conversion  Tasa de conversién  Tasa de conversion
Tasade 4,557%  20,12%  3,70% 4,307% 5,297%  13,16%
transformacion Leads convertidos/ Leads convertidos/ Leads convertidos/ Leads convertidos/ Leads convertidos/ Leads convertidos/
mes mes mes mes mes mes
Operaciones 51,8 13,9 168,9 74,8 40,9 14,1

UCI



Il Estudio de ICls

Gestion comercial
tras la captacion

La mayoria de las operaciones 4.0%
. > 90 dias hasta 30 dias
se formalizan entre los 30y los

59 dias. 32,7%

60/89 DIAS

Los Independientes de
captacion directa y los asociados
a redes inmobiliarias destacan
por su mayor rapidez,

Los International Buyers suelen
gestionar operaciones mas
complejas que requieren plazos
superiores a los 60 dias

61,4%

30/59 DIAS

—
w
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INTERNATIONAL BUYERS 25 58 13%
ASOCIADO A BROKER/ONLINE 69% 31%
NMOBILIARIA. 74% 6% 5%
(NMOBILIARIA) 63% 38%
INDEPENDIENTES (DIRECTOS) 86% 14%



Il Estudio de ICls

Canal de gestion
comercial con
el cliente

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

Respecto a la gestion comercial, el sector
muestra una clara vocacion multicanal,
combinando la relacion digital y presencial
con el cliente.

escuchamos tu voz M —

TOTAL

Multicanal

63,47%

15,8% | 10,5% | 63,4%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

INTERNATIONAL BUYERS

Multicanal

83,3%

ASOCIADO A BROKER / ONLINE

Digital

1007

0,0% | 16,7% | 63,4%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

0,0% | 100% | 0,0%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

ASOCIADO A RED INMOBILIARIA

Presencial

47,47

INDEPENDIENTE / INMOBILIARIO

Multicanal

15,0%

INDEPENDIENTES / DIRECTOS

Multicanal

85,77%

4747% | 10,5% | 42,1%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

20,8% | 4,2% | 75,0%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

9,5% 48% | 857%

PRESENCIAL DIGITAL AMBAS

UCI




Il Estudio de ICls Nuestra manera de trabajar

Y
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Tratamiento
del lead

o
El 97/0 recopila la documentacion y preanaliza el riesgo
para enviarlo cualificado.

3%
El O precalifica el lead y lo pasa cualificado.

o
N I “gu nO pasa el lead bruto sin tratar.

Casi la totalidad de los ICls ofrece un servicio integral, participando
en todas las fases del proceso, desde la recopilacion de la
documentacion y el analisis de riesgo hasta la presentacion a la
entidad financiera de un cliente previamente cualificado.

PRECALIFICA Il PREANALIZA
TOTAL ICIS

INTERNATIONAL BUYERS
967%

ASOCIADO A BROKER/ONLINE

100%

ASOCIADO A RED INMOBILIARIA

100%
INDEPENDIENTE (INMOBILIARIA)
927%

INDEPENDIENTES (DIRECTOS)

100%

UucC



Il Estudio de ICls

Nuestros
clientes

Financiacion competitiva y respuesta
inmediata: la formula del ICl frente a la
banca directa

UCI



Il Estudio de ICls Nuestros clientes

Nuestros clientes

escuchamos tu voz e —

Clasificacion del ICl segtin origen y residencia de su cartera de clientes internacionales

387%

EXTRANJERO

NACIONAL

Distribucion de clientes
por origen

EL CLIENTE INTERNACIONAL

@ INTERNATIONAL BUYERS

% RESIDENCIA EXTRANJERO

@ BROKER ONLINE

627%

277%

EXTRANJERO

137%

NACIONAL

Distribucion de clientes
por lugar de residencia

1%

%
Clientes nacionales que Extranjeros no .o.\
i o o
comprandesde el | residentes comprando .‘
extranjero | en Espaiia ° el
°
° °

MERCADO PROPIO

23,7%

Clientes mixtos con predominio

Extranjeros ya residentes en

nacional | Espaiia

MAYORIA | o
703% . ° %

’ o
[ ) o o

[ ]
e o o o ‘O
S PREE EE A :
% ORIGEN EXTRANJERO

@ ASOCIADO RED INMOBILIARIA @ CAPTACION INMOBILIARIA

A pesar de ser un
mercado mixto
con un claro
predominio del
cliente nacional,
existe un nicho
de clientes
procedentesde
fuera de Espaia
atendido por
International
Buyers.

UClI
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Servicios mas
demandados

Mejores condiciones
financieras y un mayor
porcentaje de financiacion
son los principales factores de
atraccion.

El servicio personalizado
ocupa la tercera posicion,
especialmente entre aquellos
segmentos que gestionan
menores volumenes de leads,
mientras que los modelos de
mayor volumen senalan en
mayor medida que los clientes
buscan soluciones con poca

L] L 4
vinculacion.
o5 96 INTERNATIONAL BROKER ASOCIADO RED CAPTACION
BUYERS ONLINE INMOBILIARIA INMOBILIARIA

o
D . . . . .
Z
=
a .
2 Mayor porcentaje de financiacion| 2 | 2 2 2 2
=

Servicio personalizado 3 nd 3 S 4 3 3
- Poca vinculacién 4 3 ) 3 3 4 4
<
2 Soluciones financieras
s - S 4 6 4 ) ) S
o especializadas
[%2]
=
S Mayor plazo de financiacion 6 S 4 6 6 6 6

UClI



Il Estudio de ICls Nuestros clientes 19
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Lo que mas
valoran los
clientes”

*Percepcion del intermediario
de lo que valoran sus clientes

La rapidez de respuesta es el
elemento mas determinante
para obtener una buena
valoracion.

Existen de nuevo diferencias
entre segmentos, ya que
aquellos que gestionan
mayores volumenes de leads
consideran que el seguimiento
continuo del proceso es el
segundo aspecto mas valorado
por sus clientes.

25 26 INTERNATIONAL BROKER ASOCIADORED  CAPTACION CAPTACION

BUYERS ONLINE INMOBILIARIA  INMOBILIARIA DIRECTA

o
=4 o . e
Z Car:vacldad fJIe hegociacion con ) 2 3 3 3
S entidades financieras

Seguimiento continuo del proceso 3 | 3. g 2 2 2 3
o
[a]
< o r .
o
g Presentacion de comparativa de 4 4 4 4 4 4 4
< ofertas
3
£ Mayor digitalizacién del proceso S | S S S S S S

UCI



Il Estudio de ICls Nuestros clientes

Motivos por los
que los clientes
desisten

La no viabilidad de una
operacion es el principal motivo
de desistimiento. La segunda,
hegociar directamente con otra
entidad financiera.

La pérdida de la operacion
frente a otro intermediario
aparece como el ultimo
motivo mencionado por todos.
Esto pone de relevancia que

el principal competidor del
sector no son otros ICls, sino

la contratacion directa con las
entidades financieras.

escuchamos tu voz Wl —

INTERNATIONAL BROKER ASOCIADO RED CAPTACION

25 26

MAS CRITICIO »»>

Capacidad de negociacion con
entidades financieras

Seguimiento continuo del 3 3
proceso ’

Presentacion de comparativa

de ofertas -

«<MENOS CRITICO

BUYERS ONLINE INMOBILIARIA  INMOBILIARIA

we—— | O T
cros 2 Wl :

2 3 3 3 3

4 4 4 4 4



Il Estudio de ICls

Nuestro
negocio

El sector ICI mueve hipotecas de 221K
de media, pero son brokers online y las
redes inmobiliarias quienes acaparan el
mercado

UCI



[l Estudio de ICls

Honorarios
y cobro al
cliente

22
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89% cobra al banco.

El 78,7% del cobro recibido
40/ de las entidades financieras
o esta entre el 0,5% y el 17%.

DE LA ENTIDAD
FINANCIERA

117%

CLIENTE

857

DE AMBOS

96% cobra al cliente.

S37% aplica una cantidad fijay
un porcentaje.

407 cobra una cantidad fija.
Una media de 3.938 €.

y el 17 un porcentaje. Un
2,47% de media

UClI



Il Estudio de ICls Nuestro negocio

23
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Importe de
compraventa,
hipotecay de
financiacion

PRECIO COMPRAVENTA HIPOTECA Y PORCENTAJE DE FINANCIACION

precio medio hipoteca media

289.000 767

de financiacion

Menos del 607%

«<150.000 € 3

B

60% - 69%
2:;.59%820 > 467% 70% - 79%
De 250.000 > 80% - 89%
499.999
500.000 € »» 90% -99%
100% I'l%
La operacion media intermediada El nivel de financiacion estable en
aumenta en el 2026 frente a los el 76%, se traduce en una hipoteca
267.000 € del aio anterior. media de 221.000 €.

UClI



Il Estudio de ICls

Nuestro
futuro

Estimaciones de cuota de mercado, factores de
crecimiento y el gran reto colectivo: la notoriedad es
clave para el objetivo del 46%.

UCI



Il Estudio de ICls Nuestro negocio

Cuota de
mercado y
crecimiento

Estimacion media de los ICls

317%

cuota de actual mercado
estimada por los ICIS

40 7%

Evolucion de crecimiento
del ICl con respecto a lo
firmado durante ‘25

46 7

Es la cuota de mercado que
alcanzaran el los 3 proximos
anos

25
escuchamos tu voz M —




[l Estudio de ICls

26
escuchamos tu voz M —

Factores que
afectaran al
futuro del negocio

MAS DETERMINANTE »»

«<«MENOS DETERMINANTE

25 26 INTERNATIONAL BROKER AS%%IS\DO CAPTACION CAPTACION
BUYERS ONLINE INMOBILIARIA INMOBILIARIA DIRECTA

Inversion en Tecnologia
(robotizacidn, apificacion e I1A)

Inversion en MKT y captacion de
leads

Diversificacion de canales

Mayor variedad de productos y
servicios

-l - B - I
- -

UCI

Incrementar el valor de los
servicios prestados

Notoriedad del sector

Educacion Financiera de los
clientes



Il Estudio de ICls

BONUS TRACK

Nuestra
notoriedad

Ficha técnica

Encuesta realizada en paralelo al Estudio de mercado

Metodologia Encuesta telefonica CATI

350

ENCUESTAS

UNIVERSO Poblacion general mayor de 18 aiios

Tamaino muestral total

: CLASIFICACION DE LA MUESTRA
SEGUN CONTACTO CON EL MERCADO HIPOTECARIO

¢En los ultimos 3 anios,
actualmente o en los
proximos 3 anos, ha
estado, estd o estard en
proceso de buscar, com-
parar, cambiar o contra-
tar una hipoteca?

PERFIL HIPOTECARIO PERFIL NO HIPOTECARIO

79 encuestados 271 encuestados

Han estado, estan o estaran en No han estado ni prevén estar
proceso hipotecario en los ultimos o en proceso hipotecario en el
proximos 3 aiios. horizonte contemplado.

Grupo con mayor familiaridad Grupo que refleja el conocimiento
potencialcon los servicios de los ICls  ja pase de Ia poblacién general

UCI




[l Estudio de ICls

Conocimiento

2
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espontaneo de los ICls

Pensando en la contratacion de una hipoteca, ademas de los
bancos, ¢ qué tipos de empresas o profesionales cree que pueden
ayudarle a encontrar o gestionar una hipoteca?

91 o)
86°17%

de los encuestados que estan
en proceso hipotecario NO
conoce espontdneamente
que tipo de empresas pueden

ayudarle en la contratacion de
una hipoteca. 13'9%
|
|
|
|
|

BROKER /INTERMEDIARIO

- 12,6%

COMPARADORES /
PLATAFORMAS ONLINE I

1,3%

INMOBILIARIAS 0,0%

BANCO

ENTIDADES FINANCIERAS

ABOGADO / NOTARIO | 0,0%
| 0,0%

64,3% Perfil

hipotecario ha oido hablar
de los ICls: “Si, me suenan”

del los encuestados que no
estan en proceso hipotecario

NO conoce espontaneamente
quien puede ayudarle con su

finaciacion.
8°3%

0,6%

0,9%

0,7%

N
~
2

|
|
0,2% |
|
|

35,67 desconoce totalmente nuestra existencia a lo que habria
que sumar un 16,1% que, les “suena el nombre”, pero no sabe
exactamente cuales son nuestros servicios..

UClI



Il Estudio de ICls

4 lecturas
clave

O

UCI



[l Estudio de ICls

4 claves para
el futuro

Sector experimentado,

profesional y muy
atomizado

El'ICl medio tiene 45 afos,
14,3 aios de experiencia y
formacion superior en el 83%
de los casos. Ninguin segmento
se apropia del mercado. 5
modelos ninguno dominante.
Modelos y estructuras
heterogéneas de negocio.

Somos profesionales, pero todavia sin
un modelo de referencia compatrtido.

i 0
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La competencia no
es global

Cada segmento opera con
parametros estructurales
propios — red, ticket, canal y
cualificacion del lead. Estos
modelos de conviven en el
mismo mercado.

No competimos todos contra todos:
competimos por nichos.



La intermediacion
es un valor esencial

en la financiacion
hipotecaria.

El cliente busca
asesoramiento, no solo
tramitacion. Comparar
entre entidades y negociar
condiciones sonde los
servicios mas valorados.

El cliente busca un aliado
que le ayude a decidir. Esa
es la importancia que cobra
nuestro rol en el proceso:
Conseguir mejorar el
porcentaje de financiacion
(76% de financiacion media
en una compraventa de
289.000€). El modelo de
intermediacion esta retribuido
y reconocido como un
valor por el cliente y por las
entidades financieras.

El diferencial no es tramitar; es
arbitrar el mercado por el cliente.

El techo del sector

no es solamente
operativo, es también
de notoriedad.

Si la proyeccion de futuro es
pasar del 31% al 46% de cuota
en 3 afnos como sector, sin
reconocimiento sectorial, esa
proyeccion es voluntarista. El
estudio situa como principales
retos de futuro la inversion en
marketing y captacion de leads
y la notoriedad del sector.

El crecimiento en el negocio es un
crecimiento del sector y ese es un
reto colectivo.



Il Estudio
de mercado

de ICIS
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