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=l mercado espanol de la
financiacion del automovil en 2026

Codeweavers, filial tecnologica de Cox Automotive y uno de los principales actores internacionales de los
servicios del automovil, trabaja con fabricantes, operadores de flotas y concesionarios a lo largo de todo
el ciclo de vida del vehiculo. Especializada en soluciones digitales de venta y financiacion automovilistica
en el Reino Unido vy Europa, Codeweavers ha realizado una encuesta europea a 5.000 compradores de
vehiculos del Reino Unido, Alemania, Francia, Espana e ltalia. Este informe ofrece una vision especifica
del mercado espanol con el objetivo de identificar las principales barreras, areas de mejoray
oportunidades de conversion. El mercado britanico se utiliza como referencia por su mayor madurez
digital y financiera.

1. Panorama general: un mercado receptivo, pero con falta de confianza

Espana es el mercado que mas demanda una experiencia de compra integrada y conectada vy, al mismo
tiempo, uno de los que presenta menores niveles de conflanza a la hora de comprender [os productos de
financiacion. Esta combinacion refleja una elevada predisposicion hacia el canal digital junto con una
confianza todavia limitada, especialmente en comparacion con el Reino Unido.

Espana e Italia muestran niveles inferiores de confianza en la financiacion pese a una elevada utilizacion de
estos productos. Los consumidores espanoles valoran especialmente los procesos de compra guiados por
el concesionario, aungque también demandan una experiencia de compra digital y fisica integrada. El 54,1 %
de las decisiones de financiacion en Espana se toman de forma compartida dentro del hogar.

Confianza en la comprension 44,2% 36,9% 27,7% 25,8% 34,6%
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Espana muestra una elevada predisposicion tanto hacia los procesos de compra omnicanal como hacia los
productos de financiacion. No obstante, los consumidores conceden una importancia especialmente alta a
la transparencia, el acompanamiento vy la confilanza en los canales online. Esto indica un elevado interés por
las soluciones digitales, aungue persisten algunas dudas que limitan su adopcion.
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2. Busqueda y compra: Espana registra la mayor demanda de una experiencia omnicanal

Una demanda record de integracion entre canales

El 92,7 % de los consumidores espanoles considera esencial que la experiencia de compra funcione de

forma fluida entre canales, el porcentaje mas alto de los cinco mercados analizados, frente al 89,3 % de
Reino Unido.

Ademas, el 90,1 % valora positivamente una experiencia de compra omnicanal qgue combine la busqueda
del vehiculo, la exploracion de opciones de financiacion y la visita al concesionario, también el porcentaje
mas alto de los cinco mercados.

El 42,7 % prefiere iniciar el proceso de compra online vy finalizarlo en el concesionario, mientras que el 40,7
% quiere llegar al concesionario con la financiacion preaprobada. El 43,6 % espera encontrar precios
coherentes entre |los distintos canales.

Una busqueda todavia predominante en el concesionario

El 66,6 % de los consumidores espanoles visitdo un concesionario durante la busqueda del vehiculo. El
porcentaje es similar al de Francia (66,3 %) e ltalia (68,1 %) y superior al de Reino Unido (59,5 %).

Una compra que combina canales digitales y fisicos

El 24,1 % de los espanoles combino etapas online y offline en su ultima compra, mientras que el 17,3 %
realizo la compra 100 % online. Espana se situa cerca de Alemania y por encima de Francia (10,9 %).

Los mayores obstaculos, en materia de transparencia de precios

El 34,3 % de los consumidores espanoles afirma no tener suficiente claridad sobre el coste total del
vehiculo, el porcentaje mas alto de los cinco mercados. El 26,4 % se encontrd con costes adicionales
inesperados o0 poco claros; el 23,7 % considera que la informacion sobre precios es poco clara o
inconsistente; y el 23 % tiene dificultades para comparar las distintas opciones de financiacion y pago.
Los principales obstaculos para la conversion no parecen estar relacionados unicamente con la adopcion
digital, sino también con la claridad de los precios vy la facilidad para comparar las distintas opciones
disponibles.
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3. Financiacion automovilistica: la tasa de uso mas
alta de los cinco mercados analizados

Una elevada utilizacion de la financiacion y un pago al contado minoritario

El 63,7 % de los espanoles financio su ultimo vehiculo, frente al 34,2 % que pago al contado. Espana
registra asi una de las tasas mas bajas de pago al contado, en niveles similares a ltalia (35,5 %). El renting
representa el 1,8 %, el porcentaje mas bajo de los cinco mercados.

El 64,7 % estaria dispuesto a volver a financiar su proximo vehiculo, frente al 67,6 % en Reino Unido, el
62,2 % en Alemania y el 53,8 % en Francia.

Una elevada utilizacion, pero con una comprension limitada

Solo el 27,7 % de los consumidores espanoles afirma comprender con total conflanza los productos de
financiacion, el segundo porcentaje mas bajo despues de Italia (25,8 %), frente al 44,2 % de Reino Unido.
El 16,3 % considera que las ofertas de financiacion son confusas y que necesita ayuda con frecuencia, casi
tres veces mas que en Reino Unido (5,8 %).

El concesionario o distribuidor es el canal de financiacion elegido por el 69,4 % de los consumidores
espanoles, frente al 65,1 % en Reino Unido vy el 60,6 % en Alemania.

El producto de compra con Valor Futuro Minimo Garantizado (VFMG) resulta atractivo para el 61,8 % de los
consumidores espanoles. El 83,3 % afirma conocer este producto, frente a mas del 96 % en Alemania.

El renting es la opcion menos valorada, con un 44,7 % de rechazo, el segundo porcentaje mas alto de l0s
cinco mercados despues de Francia (46,8 %).

Principales motivos para evitar la financiacion

El 55,1 % afirma que no quiere endeudarse, el principal motivo para evitar la financiacion. El 38,6 % senala
|a preocupacion por |os tipos de interes elevados o por costes adicionales poco claros, el segundo
porcentaje mas alto despuées de Reino Unido.

El 20,5 % desconfia de las entidades financieras, el porcentaje mas alto de los mercados analizados. El
14,8 % recuerda una mala experiencia previa, tambien el porcentaje mas alto de los cinco mercados. Solo
el 28,4 % evita la financiacion porque quiere ser propietario del vehiculo inmediatamente, el porcentaje mas
pbajo de los mercados analizados.

La transparencia en la financiacion es importante para el 95,8 % de los espanoles, frente al 93,8 % en ltalia
v el 89 % en Reino Unido. Ademas, el 95 % considera importante la reputacion vy fiabilidad del
concesionario o de la entidad financiera, frente al 94,3 % en Reino Unido.
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4. Adopcion de la financiacion digital: una elevada predisposicion,
pero un uso todavia limitado

El 52,4 % de los consumidores espanoles esta abierto a gestionar la financiacion completamente online, el
tercer porcentaje mas alto después de Reino Unido (60,4 %) y Alemania (56,7 %). Sin embargo, en la
practica, mas del 60 % sigue optando por procesos de financiacion guiados por el concesionario y solo el
12,9 % ha realizado la financiacion completamente online.

El 40,5 % de los espanoles que utilizaron un simulador de financiacion online o considerd util, el segundo
porcentaje mas alto después de Reino Unido (45,6 %). Ademas, el 41,8 % se muestra interesado en
herramientas que permitan comprobar previamente si cumplen los requisitos para acceder a una
financiacion o estimar el importe de las cuotas mensuales. El 59,5 % estaria interesado en completar
parcialmente el acuerdo online vy finalizar posteriormente el proceso.

Existen diferencias regionales significativas: el 58,8 % en Aragon frente al 27,6 % en el Pais Vasco, una
diferencia que sugiere la conveniencia de analizar enfoques digitales adaptados a las caracteristicas de

cada region.

Ventajas y barreras de la financiacion online

El 60 % identifica la comodidad vy el ahorro de tiempo como la principal ventaja de la financiacion online, un
porcentaje similar al de Reino Unido (59,3 %). Las welbs de concesionarios o distribuidores son el canal
oreferido para iniciar una financiacion online para el 35,3 %, el porcentaje mas alto de los cinco mercados.

El 49 % senala la seguridad de los datos como una preocupacion y el 41 % teme cometer un error durante
el proceso. Los tramites administrativos son el principal obstaculo senalado en el proceso de financiacion,
con un 34 %, mientras que el 21 % menciona los tiempos de decision. La preaprobacion online podria
contribuir a reducir ambos puntos de friccion.

Los datos muestran una elevada predisposicion hacia la financiacion digital, pero tambien ponen de
manifiesto que la confilanza en las entidades financieras vy la transparencia de precios siguen siendo
barreras para transformar ese interés en una utilizacion real mas amplia.
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5. ¢Quién decide y qué perfiles destacan?

El 45,9 % de los consumidores espanoles afirma ser la unica persona que toma la decision de compra, sin
consultar a terceros. Por su parte, el 54,1 % comparte la decision: un 25,6 % asume la responsabilidad
principal, aunque consulta a otra persona, y un 28,5 % decide conjuntamente con otro miembro del hogar.
En mas de uno de cada dos hogares, la decision de financiacion es compartida. Esto apunta a la
necesidad de disenar procesos y materiales de informacion dirigidos a mas de un decisor.

Diferencias por género

El 54 % de los hombres es el unico decisor, frente al 37,8 % de las mujeres, una diferencia de 16 puntos
porcentuales.

Diferencias por edad

.a autonomia en la toma de decisiones varia significativamente segun la edad. El 17 % de los
consumidores de 18 a 24 anos es decisor unico, frente al 49 % de 25 a 34 anos y el 52 % de 45 a 54
anos. A partir de los 65 anos vuelve a descender. El grupo de 35 a 54 anos concentra los mayores niveles
de autonomia en la decision.

Los consumidores de 18 a 34 anos combinan en mayor medida los canales online y offline, llegando al 35
% en el grupo de 25 a 34 anos. El uso de redes sociales alcanza el 35,7 % entre los 18 y 24 anos, frente a
entre el 5 % y el 17 % en los grupos de mas de 55 anos.

El 32,6 % de los consumidores de 25 a 34 anos declara un nivel muy alto de conflanza en su comprension
de la financiacion, frente al 20,8 % de los consumidores de 55 a 64 anos.

Diferencias regionales

El porcentaje de decisores unicos alcanza el 53,7 % en Cataluna y el 52,4 % en Canarias, frente al 37,1 %
en Castilla-La Mancha. La compra completamente en concesionario llega al 70,7 % en la Comunidad
Valenciana y al 62,3 % en Pais Vasco.

L. os consumidores de 35 a 54 anos representan un segmento relevante para soluciones de financiacion
tradicionales por su mayor autonomia y confianza relativa. Los consumidores de 18 a 34 anos muestran
una mayor interaccion digital, pero con frecuencia comparten la decision, lo que refuerza la necesidad de
contenidos pedagogicos y formatos adaptados a redes sociales.
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6. Conclusiones y comparacion con el mercado britanico

Espana supera a Reino Unido en demanda de una experiencia de compra omnicanal y en importancia
atribuida a la transparencia, pero presenta menores niveles de conflanza en la comprension de la
financiacion y una menor conversion efectiva hacia procesos de financiacion completamente online.

Los datos sugieren que el reto para Espana no pasa unicamente por desarrollar nuevas herramientas
digitales, sino tambien por reforzar la confianza necesaria para convertir la elevada predisposicion hacia los
canales digitales en una utilizacion real mas amplia.

Confianza y utilizacion de la financiacion

Reino Unido registra un 44,2 % de confilanza en la comprension de la financiacion, frente al 27,7 % en
Espana. Al mismo tiempo, Espana presenta una elevada utilizacion de la financiacion, con un 63,7 % de
consumidores gue financio su ultimo vehiculo. La diferencia apunta a una oportunidad para reforzar la
iINnformacion y el acompanamiento durante y después del proceso de financiacion.

Transparencia de costes

La visibilidad de las cuotas mensuales y del coste total constituye un elemento relevante en el proceso de
financiacion. En Espana, la principal frustracion es la falta de claridad sobre el coste total del vehiculo,
senalada por el 34,3 % de los consumidores.

El papel del concesionario en la financiacion digital

Las webs de concesionarios o distribuidores son el canal preferido para iniciar una financiacion online en
Espana (35,3 %), frente al 25,8 % en Reino Unido. En Reino Unido, los bancos tradicionales alcanzan e
36,5 %. La mencion espontanea de las entidades de financiacion vinculadas al fabricante es del 6 % er
Espana, frente al 56 % de los bancos minoristas.

Estos datos sugieren una oportunidad para reforzar la visibilidad de las entidades de financiacion vinculadas
al fabricante dentro de las plataformas de concesionarios y distribuidores.

Reforzar la confianza en las entidades financieras

El 20,5 % de los consumidores espanoles afirma desconfiar de las entidades financieras, el porcentaje mas
alto de los mercados analizados. Antes de avanzar hacia procesos 100 % online, las entidades pueden
reforzar la conflanza mediante informacion clara, garantias visibles y acompanamiento.

El proceso hibrido online-offline como modelo de referencia

El 90,1 % de los consumidores espanoles valora una experiencia de compra omnicanal que combine
busqueda, exploracion de la financiacion y visita al concesionario. Este dato apunta a una elevada
predisposicion hacia procesos digitales conectados con la interaccion presencial, especialmente si se
resuelven las principales barreras relacionadas con la transparencia de precios.
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Vias de reflexion y de accion

* Proceso hibrido online-offline: digitalizar la simulacion, la elegibilidad y la comparacion de opciones,
manteniendo el concesionario como punto de acompanamiento y cierre. El 59 % muestra preferencia
por la interaccion presencial.

e Reducir la carga administrativa: simplificar los tramites, senalados por el 34 %, y acelerar los tiempos de
decision, mencionados por el 21 %, mediante herramientas de preaprobacion online.

e Reforzar |la visibilidad de las entidades de financiacion vinculadas al fabricante: su nivel de mencion
espontanea en Espana es del 6 %, frente al 56 % de los bancos minoristas.

e Reforzar la conflanza en la seguridad de los datos y mantener opciones de contacto humano, chat o
devolucion de llamada para reducir las barreras senaladas por el 49 % vy el 41 % de los consumidores.

e Segmentar la comunicacion: consumidores de 35 a 54 anos como segmento relevante para la
financiacion tradicional y consumidores de 18 a 34 anos como perfil mas digital y con mayor
orobabilidad de compartir la decision de compra.
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Metodologia

Fl estudio de Codeweavers | Cox Automotive se realizd entre consumidores de vehiculos de Reino Unido,
Alemania, Francia, Espana e ltalia, con una muestra total de 5.000 participantes.

Los participantes debian disponer de permiso de conducir, haber comprado un vehiculo en los ultimos tres
anos O tener previsto comprar uno en los proximos 12 meses, y ser el principal decisor o participar en la
decision de compra del vehiculo. La muestra se equilibro por genero, region y edad.

El estudio analiza las tendencias europeas en la experiencia de compra vy la financiacion, incluyendo como
los consumidores buscan y compran vehiculos, las principales barreras, las diferencias entre las
expectativas y la conflanza real y las oportunidades de conversion. Reino Unido se utiliza como mercado de
referencia.

Objetivos del estudio

e |nformar de la estrategia de distribucion y financiacion del sector automovilistico de cara a 2026 vy los

~Y

anos siguientes.

e Analizar la propiedad del vehiculo, el uso de la financiacion y el conocimiento de los productos.
e Examinar la experiencia de compra y los puntos en los que la confianza es mas fuerte o mas fragil.
e |dentificar oportunidades de conversion y diferencias entre mercados.

e Comprender la convergencia vy las particularidades de los habitos de compra en los cinco mercados
analizados.

Criterios de seleccion
Los participantes debian disponer de un permiso de conducir valido, haber comprado un coche en los

ultimos tres anos o tener previsto comprarlo en los proximos 12 meses, vy ser el principal decisor o
participar en la decision de compra. La muestra se equilibré por genero, region y edad.

Publicos destinatarios

Fabricantes de automoviles y entidades de financiacion vinculadas a fabricantes; concesionarios y
distribuidores.
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Mercado automovilistico espanol:
tendencias de compra de los consu




