
BTP PROFESSIONS lM MOBILIERES (plN/n)

Epreuve filcultative (EFl) de langue vivante 2 (LV2).

lnformations générales :

Coefficient : 1
Type d'épreuve : orale.
Notation : seult-'s les notes au-dessus de 10 sont comptées. Une note entre 0 et 10 n'est pas

comptabilisée dans le calcul de la moyenne nécessaire à l'obtention de l'examen.
Durée de l'épreuve:20 min de préparation et 20 min d'interrogation maximum.

L'épreqve :

Cette épreùve s;e déroule à l'oral. A leur arrivée dans la salle d'examen, les candidats se voient
remettre un texte tiré de la presse écrite ou d'un site internet, à thématique immobilière.

lls ont alors 20 minutes pour se préparer (sans dictionnaire ni appareils électroniques). Des

notes en bas de page donnent quelques traductions et équivalences pour les mots non-
immobilierS importants pour la compréhension du texte.

A l'issue de la préparation, les candidats sont invités à faire devant l'examinateur un compte-
rendu qui fésume le document, le commente et l'analyse, en espagnol. Cette phase dure 10

minutes maximrum.

Cette présentation est suivie d'un entretien en espagnol également, avec l'examinateur au

cours duqlrel il pourra poser des questions afin de préciser ou compléter certains points

abordés, mais aussi à propos des stages en entreprise et du secteur professionnel. Cette phase

dure l-0 minuters maximum.
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Barcelona transforma la prisi6n de la Trinitat en un espacio con 452 viviendas

Un nuevo plan del Ayuntamientol de Barcelona transformaré més de 56.000 metros cuadrados en los

alrededores de la prisiôn de la Trinitat Vella en un espacio abierto con 452 viviendas, nuevos equipamientos,

zonas de uso vecina12 renovadas y més verde urbano. La actuaciôn impulsaré la revitalizaci6n y dignificaci6n

de uno de los barrios histôricamente olvidados de la ciudad.

Durante los prôximos dos afros se ejecutarâ la reurbanizaciôn de los alrededores del centro penitenciario con

una primera promociôn de224 pisos destinada a garantizar una vivienda digna a los vecinos y las vecinas que

viven en edificios precarios sin las condiciones bésicas de habitabilidad, y a atraer nuevas familias para

dinamizar la vida del barrio.

Ademés, unos sesenta pisos muy estropeados3 de la Via Barcino serân rehabilitados para garantizar en estos

la seguridad, la accesibilidad y la eficiencia energéticaa. Se trata de una pruebas piloto de gestiôn municipal
que se puede extender en el futuro a otras zonas degradadas de la ciudad. Un proceso participativo con los

vecinos y las vecinas ha definido cuéles son las prioridades del tejido social6 del barrio para fomentarT la vida

en el espacio priblico, y dinamizar el comercia y la cultura.

Con estos objetivos se construiré junto con las primeras viviendas un nuevo centro de dia para las personas

mayores. Ademés, en el futuro se habilitarâ un espacio para jôvenes y un local de entidades, y se pondré en

marcha un centro de formaciôn profesional.

La transformaciôn de esta zona se completarâ con el traslados y el derribo de la prisi6n de la Trinitat Vella,

previsto para el afio2027, que liberaré espacio para nuevos equipamientos y usos. La renovaci6n del émbito

de la prisiôn de la Trflnitat Vella se suma a otras actuaciones para dignificar y revitalizar uno de los barrios més

empobrecidos y olvidados de la ciudad.

(...) Este proyecto urbanistico se enmarca en el convenio municipal aprobado hace dos afios para reordenar

los centros penitenciarios de la ciudad y ganar definitivamente estos espacios para los vecinos y las vecinas.

El plan para trarûsformar el centro penitenciario de la Trinitat Vella se suma al proyecto de la Modelo, que se

ha abierto al vecindario y se encuentra en proceso de transformarse en un amplio espacio ciudadano con 150

viviendas pûblicas, equipamientos educativos, sociales, memoriales, culturales y deportivos.

i n m odi o ri o. com 07/02/20 19.

1 El Ayuntanmiento : la Mairie.
2 Vecinal : (ici) cornmun. El vecino : le voisin, l'habitant.
3 Estropeados : endommagés.
4 Eficiencia energética : performance énergétique.
s Una prueba : (ici) une expérience.
6 El te.lido social : le tissu social.
7 Fomentar : développer.
8 El traslado y el derribo : le transfert et la démolition.
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êPor qué es una buena idea comprar una casa prefabricada de madera?

El nuevo ciclo inmobiliario es de color verde. La eficiencial y la sostenibilidad se han convertido en unos de

los valores més deseados en las nuevas casas y es por eso que materiales como la madera2, de gran

carécter ecolÔgico, y técnicas como la industrializaciôn han cobrado protagonismo3 en los ûltimos tiempos.

"La diferencia principal estriba en el alto impacto que supone la construcci6n tradicional en el medio
ambiente, frente a una construcciôn industrializada, racional y flexible que limita mucho este impacto. No

solo se trata de consumo energético o emisiones de CO2, sino también de una cuestiôn que comprende
todo el ciclo de vida, desde la extracciôn de los materiales hasta su posterior reciclado", comenta Francisco

Saiz, socio director de Modulab, empresa que fabrica casas de madera altamente ecol6gicas.

En Espafia no hay tradici6n de construir casas de madera, pero en paises como Estados Unidos o Noruega

es el principal material que se emplea para las viviendas, desde siempre. Uno de los miedos que asolana a

los potenciales clientes sobre comprar una vivienda de madera es la seguridad. "El cuento de los "Tres

cerditos5" ha hecho mucho dafioG en el inconsciente colectivo. La madera es un material totalmente seguro

tanto para estructr.ira como", expone Francisco Saiz.

Modulab o ABS sorn solo dos de las muchas empresas que apuestan por construir casas de madera en

fâbricas y ambas coinciden en intentar sustituir el término "prefabricado" por "industrializado", ya que el

primero lleva connrctaciones negativas. Francisco enumera asi las ventajas por decantarseT por una de estas

viviendas: reduccidn de plazos, fiabilidad de coste, mayor calidad, mejores condiciones de trabajo, menor
generaciôn de resicluos, etc.

En cuanto al tiempo de construcci6n para una vivienda tipo de 150m2 de superficie, "es la mitad de tiempo
que una vivienda de construcciôn tradicional, ademés cuenta con un nivel de acabados muchisimo mayor y

un nivel de eficiencia muy elevado", afirma el directivo de Modulab.

Respecto al precio,, es relativo, ya que dependen de las caracteristicas, superficie, acabados, calidad, etc.

Por poner una cifra, el precio en el que se mueve Modulab es de 1.000 euros/mz de una casa esténdar y

1.200 euros/mt de una casa a medida.

Aunque no hay que temer al fuego o a los insectos, si que es cierto que se necesita aplicar tratamientos
especificos a la madera para mejorar su resistencia a las inclemencias del tiempo.

Sobre el perfil de cliente que se interesa por una de estas casas, Modulab comenta que existe gran

diversidad, desde parejas jôvenes hasta inversores que apuestan por la sostenibilidad como valor de futuro.

ideolisto.com - 04/02 /2079

1 La eficiencia y sostenibilidad : la performance énergétique et le développement durable.
2 La madera: le bois.
3 Cobrar protagonismo : prendre de l'importance.
a Asolar : (ici) décourager.
s Los "Tres cerditos": les "Trois petits cochons".
6 Hacer dafio: causer des dommages.
7 Decantarse = optar,
8 Acabado : finition.
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Alquilar una vÏvienda con opci6n de compra: ventajas e inconvenientes

[...] Las dudas son muchas a la hora de decantarse porl una u otra opciôn: alquilar o comprar. Existe una

tercera via para aquellos que, a la espera de mejores tiempos para su economia, no puedan permitirse

pagar la entrada de un piso. Pero que al mismo tiempo estén convencidos de que abonar2 un alquiler mes a

mes y durante un tiempo indefinido es, efectivamente, <tirar el dinero>. Es el alquiler con opciôn de

compra, una soluciôn que ofrece ventajas, aunque también inconvenientes, tanto al inquilino como al

propietario.

Hay que aclarar en primer lugar que esta modalidad incluye dos contratos en la misma operaciôn. Uno de

alquiler y otro de compraventa [...] Ademés del referido plazo para ejercer el derecho de compra, se ha de

fijar un precio de compraventa en el caso de materializarse. También la renta3 mensual que el arrendatario
pagaré al duefio. l-ôgicamente, y esta es una de las desventajas de esta modalidad de adquisiciôn de

vivienda, esa rnensualidad casi siempre seré més elevada que la de un alquiler'normal', ya que recogeré

una prima que cubra al propietario ante una posible marcha atrés del inquilino.

En el contrato también deberia figurar qué porcentaje, o parte fija de las mensualidades pagadas hasta el

momento de la compraventa, se descontarén del precio previamente fijado para la adquisiciôn en

propiedad del inmueble. Y, dado que en la mayor parte de los casos el arrendatario acaba por quedarse

con la vivienda, <conviene reflejar qué tipo de reformas y modificaciones se permiten, y quién se hace

cargo de los gastos de comunidad y de lB14, que en los contratos de alquiler tradicionales corren a cuenta

del propietario>, explican los expertos de Self Bank.

Para el comprEdor, una de las principales ventajas del alquiler con opciôn a compra es que puede posponer

la adquisiciôn hasta que lleguen mejores tiempos para su bolsillo con vistas a pagar la entrada del piso.

También podré beneficiarse de hipotéticas ayudas al alquiler a las que tenga derecho. Ademés, cada renta

mensual que abone en concepto de arrendamiento es una aportaciôn al pago de su futura vivienda. Otra

ventaja es que los inquilinos acabarén comprando una vivienda que ya conocen, en la que ya han vivido un

tiempo, sin margen a sorpresas desagradables.

El propietario, por su parte, consigue dar un primer paso en el, por lo general, dificil proceso de bûsqueda

de un comprador. A corto plazo se asegura el cobros de una renta mensual, y con mâs garantias, puesto

que entre las cléusulas que se suelen incluir en los contratos esté la de que el inquilino pierde el derecho a

ejecutar su opciôn de compra en caso de retrasos en los pagos.

Claro que no todo son ventajas. El principal inconveniente -que afecta a ambas6 partes- es que el precio de

compraventa queda fijado de antemanoT. Asi, en funciôn de la marcha del mercado, el inmueble corre er

riesgo de apreciarse [...] o de depreciarse [...] Ademés, el inquilino pierde margen de maniobra para

comprar otro piso que quizâ le interese més. [...]

1 Decantarse por = optar.
2 AbOnar = pagar.
3 La renta = el alquiler.
4 lBl: impuesto sobre bienes inmuebles (taxe foncière).
s El cobro : le paiement.
6 Ambas : las dos.
7 De antemano : d'avance.
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El correo - 23/Ot/20t9
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Marketing olfativol para la venta de viviendas de lujo2

El lujo se ve, se disfruta y ahora, también, se respira. LUCAS FOX, agencia inmobiliaria lider en el mercado

residencial de lujo en Espafia, se une a la prestigiosa compafiia suiza GIVAUDAN, la mâs grande productora de

aromas del mundo, para lanzar una linea de velas3 aromâticas con las que la inmobiliaria introduce el

marketing olfativo en el mercado inmobiliario espafiol.

Un largo e intenso proceso conjunto de investigaciôn y desarrolloa, de dos afios de duraci6n, ha fructificado
en una exclusiva linea de tres velas aromâticas con distintas fragancias, personalizadas en funciôn de las

diferentestipologias de propiedades que comercializa LUCAS FOX: Cityof Joy, para viviendas urbanas Endless

Summer para viviendas costeras y Secret Garden, para propiedades rurales.

El aroma se ha utilizado con éxito en muchos sectores, desde el hotelero hasta el retails, como estimulo

sensorial", explica la consultora de fragancias, lsabelle Van Ingen, que ha trabajado en este proyecto y que

afiade que "estudios especificos sobre marketing olfativo sugieren que el estado de ânimo de una persona

mejora un promedio del40% cuando esté rodeada por un aroma atractivo. lsabelle afiade: "Para eldesarrollo
de este producto, hemos escogido al lider mundial en perfumes, Givaudan, quienes, mediante la innovaci6n

un profundo conocinniento y creatividad son capaces de crear fragancias que inspiran emociones concretas".

La experta argumenta que los olores desencadenan6 recuerdos emocionales fuertes. "Una fragancia puede

conectarnos emocionalmente, de una forma muy impactante, con otras personas y también, con lugares,

como nuestro hogar7", afiade Van Ingen, quien sentencia que "trabajar con Givaudan en este proyecto nos ha

permitido crear un trlroducto ûnico para LUCAS FOX y exclusivo en el mercado espaftol llamado a marcar la

diferencia en el proceso de venta de una vivienda".

Alexandra Mezquita, Responsable de Ventas de LUCAS Fox, aconseja a sus clientes sobre la importancia de

crear ambientes acogedores y frescos para dar la bienvenida a los compradores potenciales y asi acelerar el

proceso de venta de forma exponencial.

Para Mezquita es dle vital importancia "preparar los espacios, ordenados pero sin personalizar, realizar

pequefios arregloss cuando sea necesario, como una capa de pintura para crear una ambiente fresco y limpio,

asicomo mantener la vivienda lo mâs luminosa y ventilada posible".

in modia rio.c om 29 / tL/ 2OI8

1 Olfativo : olfactif.
2 rl lulo : le luxe.
3 Una vela : une bougie.
4 lnvestigaci6n y desarrollo : recherche et développement.
s Retail : la vente.
6 Desencadenar recuerdos: déclencher des souvenirs.
7 El hogar : le foyer.
8 Arreglos : les retouches, réparations.

15
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Seis de cada diez inquilinos cree que compensa mâs pagar una hipoteca que un

alquiler

El alquiler de vivienda no termina de echar raicesl en Espafia. Seis de cada diez inquilinos cree que los

alquileres han subido tanto que ya compensaz més pagar una hipoteca, un porcentaje que crece hasta el
70% en el caso de la Comunidad de Madrid y al 64% en Catalufia. Los altos precios han hecho que la

compra vuelva a ganar terreno en detrimento del alquiler.

Ademés, la idea de que alquilar es tirar el dinero, que ya empez6 a rondar3 por la cabeza de muchos

inquif inos el pasado afio, ha cobrado un mayor protagonismoa. Si el 25% de los inquilinos pensaba asi en

2O!7,ahora son el33%. Madrid y la Comunidad Valenciana han registrado los porcentajes més elevados de

arrendatarios que secundans esta idea.

Estas reticencias han tenido las primeras consecuencias: ha caido el nûmero de personas que alquilan
vivienda. En el ûltimo afio un 36% menos de espafioles ha participado en el mercado de alquiler en Espafia.

El baj6n6 ha sido més intenso entre los jôvenes de L8 a 34 affos, cuya participaci6n se ha reducidodel2g%
de 2OL7 al 159/o actual. "Con su abandono del mercado del alquiler se ha producido un descenso de la
demanda", explica Beatriz Toribio, directora de Estudios de Fotocasa y encargada de presentar el informe

este miércoles,

Otra consecuencia es que los jôvenes de L8 a 24 afios se estân planteando la posibilidad de comprar una

vivienda. Una idea que ronda a casi la mitad de los inquilinos actuales. El 43% tiene previsto convertirse en

propietario en los prôximos cinco afios, porque creen que la compra es una buena inversi6n y el a3% p6%

en20t7l opinq que una vivienda es la mejor herenciaT que se puede dejar a los hijos. Y ademés porque no

confian en que la situaci6n vaya a mejorar.

Ademés de los altos precios a los que se enfrentan los inquilinos, esté su escasa capacidad para negociar el

precio del alquiler con los propietarios. Seis de cada diez no lo ha conseguido en el ûltimo afio. Y la rebaja,

en ef caso de que se produzca, ha sido inferior al1O%.

Otro cambio importante respecto al afio pasado es que el alquiler ya no es algo voluntario, sino obligado.
"Las causas econônricas para alquilar pasan a ocupar el primer lugar", insiste Toribio. "Alquilar una vivienda
para vivir en ella no es una opciôn voluntaria y decidida por parte importante de los inquilinos. Cuando se

les ofrecen motivos por los que han optado por el arrendamiento casi la mitad de ellos aseguran que su

situaciôn econ6mica les impide comprar una vivienda en propiedad. La movilidad laboral y la flexibilidad

son otros argumentos frecuentes", segûn Fotocasa. "Necesitamos una mayor colaboraci6n pûblico-privada,

aunque también es verdad que hace falta un mayor parque de vivienda social", ha afiadido.

1No termina de echar raices: a du mal à s'implanter
2 Compensar: (ici) valoir la peine
3 Rondar por la cabeza : traverser l'esprit.
o Cobrar protagonismo : prendre de I'importance
s Secundar : soutenir
6 rl baj6n : une grosse baisse.
7 La herencia : I'héritage

Sondra Lôpez Letôn - elpais.com - 16/01/20L9



L0

BTS Professions lmmobilières - épreuve orale d'espagnol LV2 - Session 2}tg - AG

Oportunidades: Cubanos regresan a la isla e impulsan mercado inmobiliario

El mercado inrmobiliario cubano experimenta pujantesl cambios desde hace algunos afios, debido, en gran
parte, al impulso que le esté imprimiendo el retorno2 de cubanos que ven en la isla una oportunidad de

invertir en un negocio rentable.

El dinémico mercado inmobiliario report6 45.000 ventas en2O12;88.000 en 20L3 y unas 100.000 en2O!4,
segÛn el sociôlogo y urbanista Carlos Garcia Pleyén, un catalân afincado3 en Cuba hace medio siglo, quien
ofreciô detalles en un informe publicado por la agencia AFP.l...l

Unos 40.000 emigrados retornaron desde la reforma migratoria de 2O13, y el gobierno cambiô el irritante
término de repatriados por "reasentados". Traen ahorros y conocimiento, clavea para la apertura cubana.
Los compradores son cubanos "reasentados", emprendedores, cubanos con familiares en el extranjero.
También extranjercls casados con cubanos. Segrln la ley, los propietarios deben ser cubanos residentes.

Las ofertas se hacen a través de agentes, pequefias inmobiliarias privadas o de anuncios en las calles o
internet. Las casas construidas antes de 1959 son las més solicitadas. [...]

Maykel Galindo, de 35 affos, comenzô un lento regreso a Cuba después de 16 afios en Bélgica. Con sus

ahorros y un préstamo bancario belga, comprô una destartaladas casa en La Habana Vieja de l-50 metros
cuadrados para vivir. La reconstruyô con su familia y la convirtiô en alojamiento privado para turistas.

"Fui descubriendo que dentro de Cuba habia otra Cuba, que estaba siendo creada de cierta manera por el

sector privado (...)Vo como cubano encontraba esa parte de Cuba que me correspondia", dijo.

Recordô que cuanclo comprô la casa en 201-5, "los precios eran ridiculos". Calcula que desde entonces se

han multiplicado por ocho. [...]

Parad6jicamente, el pujante mercado inmobiliario para negocios se genera en medio de un viejo y enorme
déficit habitacional, dolor de cabeza para el nuevo presidente Miguel Diaz-Canel.

El gobierno desea dispara16 la fabricaciôn de viviendas, que el sector pase de 20.000 unidades anuales a
50.000. Se calaula un déficit de un millôn de casas, 700.000 solo en La Habana. El huracén lrma destruyô
30.000 viviendas en septiembre de 2017 en una sola noche, més de las construidas en un afio. [...]

Cuba esté urgidaT de inversiones extranjeras, y el gobierno se esfuerza por atraerlas. Sin embargo, el sector
inmobiliario esité excluido, aunque a largo plazo la situaciôn puede mejorar, segûn el urbanista.

Elciudadono.com - 1-2 de noviembre de 20L8

1 Pujante = (ici) importante.
2 El retorno = el regreso : le retour.
3 Afincado = instalado.
a Una clave : la clé (sens figuré).
s Destartalado: délabré.
6 Disparar: relancer,
7 Estâ urgida : est submergée (croule sous).

15

20

25



10

15

20

25

30

BTS Professions lmmobilières - épreuve orale d'espagnol LV2 - Session 2OL9 - 07

Una startup desarrolla un asistente virtual con inteligencia artificial para

alquileres turisticos

Una startup alojada en Lanzadera ha desarrollado un softwore basado en inteligencia artificial para ayudar a

los gestores de alojamientos turisticos a mejorar la experiencia de sus huéspedes1. Se trata de la aplicaciôn
Komodore que ofrece una atenciôn automâtica y personalizada durante las 24 horas y los siete dias de la
semana. Esta app, que cuenta con el apoyo2 de la aceleradora de startups impulsada por el empresarioJuan
Roig, ofrece servicios a los clientes de alquileres turfsticos, atiende sus peticiones3 incluso desde antes del
check in y los pone en contacto con los propietarios, por lo que permite ahorrar tiempo y dinero a ambas
partes.

El asistente virtual genera un libro de bienvenida con los datos de la propiedad y lo hace llegar al huésped con
la reserva para que pueda visualizarlo o descargarlo. Atiende al cliente a través de un chat donde puede
resolver sus dudasa. Todas aquellas incidencias quedan registradas y comunicadas de forma inmediata,
ademâs indica a los lnuéspedes el procedimiento de salida e informa al propietario de cuando estâ disponible
para dejarlo de nuevo a punto.

Komodore, adenrés de proporcionar un canal de comunicaci6n directo y privado entre el duefio y el inquilino
ofrece servicios con valor afiadido, como un manual del alojamiento o una guia turistica del destino sin
necesidad de apps adicionales. El propietario de alojamientos puede disponer de esta aplicaciôn a partir de
9,90 euros al mes.

Komodore nacié a partir de la inquietud de Miguel Escobar, fundador del proyecto, al comprobar la dificultad
de gestionar apartamentos turisticos en el caso de propietarios que no disponen de tiempo porque estân
ocupados en otros tnabajos a tiempo completo. Gestionar las reservas, responder a dudas de los huéspedes
detectar necesidades y proponerles planes y visitas aprovechando al méximo el poco tiempo disponible para
gestionar el negocia era el reto que se planteaba el impulsor de este proyecto. Se trataba, en definitiva, de no
renunciar a ser hospitalario, empatizar con los clientes y que se lleven una buena experiencia de su estancias.

Las tareas6 mâs repeltitivas, protocolarias y automatizables se dejan en manos de la tecnologia, para que el
anfitri6nT aproveche mejor el escaso tiempo de contacto con su huésped. En este sentido, la aplicaci6n
Komodore empoderas a los gestores de los apartamentos, pisos y villas turisticas para mejorar la calidad del
servicio, aumentar el grado de autogestiôn y aprovechar mejor los recursos.

i n m odi o ri o. com - 05 / 02 / 2Ot9

1 El huésoed : l'hôte.
2 El apoyo : le soutien.
3 Las peticiones : les demandes.
a Las dudas : les doutes.
s La estancia : le séjour.
6 Las tareas : les tâches.
7 El anfitri6n : l'hôite (qui héberge).
8 Empoderar : donner le pouvoir.
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Los estudiantes pierden el monopolio de los pisos compartidos

Aunque a menudo abarrotado, sucio e impersonal, compartir pisol a los veinte es lo més parecido a

saborear la ilusiôn de la libertad. Hacerlo a partir de los treinta, cuarenta, cincuenta, e incluso de los

sesenta afios, tiene, por lo general, poca o ninguna gracia2. Sin embargo, aunque la experiencia no recuerde

en nada al ambiente super guay del apartamento neoyorquino en el que conviven los protagonistas de

'Friends', este colectivo de maduros3 pisaa cada vez con mâs fuerza en el mercado. Hasta el punto de que

hace ya algûn tiempo que ha arrebatados el monopolio a los universitarios.

<El fendmeno de los pisos compartidos ya no es exclusivo de los estudiantes. Ni tan siquierao de los

jôvenes. Durarùte los afios de la crisis comprobamos cômo muchos espafioles se decidfan por esta opciôn y

ahora, una vez que el mercado se ha ido normalizando, el formato se ha asentadoT. Muestra de ello es que

la edad media de las personas que comparten piso no ha parado de aumentar desde 20O7 y se sitûa ya por

encima de los treinta afios>, sefiala a este periôdico Fernando Encinar, jefe de estudios de ldealista.com,

web que ha visto c6mo los anuncios para compartir vivienda se han multiplicado <por siete> en la ûltima

década.

Mientras que los futuros licenciados han pasado a conformar la mitad de la clientela de estas casas

compartidas - el5t% para ser exactos - el otro'fifty' (49%) les supera ampliamente en afios. Dentro de este

espectro, fos irnquilinos més habituales (29,78%)tienen edades comprendidas entre los 26 y los 35 aflos; les

sigue el intervalo de entre 36y 45 affos, que representa el 10,78%; luego las personas de 46 a 60 afios, con

e|6,36.

<La demanda es tremenda. Desde 2Ot7,los precios se han disparados un 15% de media. En los barrios

céntricos de Barcelona, mucho més. Pagar alli una mensualidad de alquiler sale igual o més que hacer

frente a una cuota hipotecaria>, admite Ferrén Font, responsable de estudios de pisocompartido.com. El

experto atribuye el "boom" a muchos factores. <En un momento de intereses bajos como este, hay mucho

inversor nacional e internacional que estâ comprando inmuebles, lo que reduce la oferta. A estos se une la

presi6n que ejercen los pisos turisticos en las grandes ciudades, que son el principal polo de atracciôn de

los trabajadores, y, sobre todo, las dificultades de los treintafieros para acceder al mercado de trabajo y,

por tanto, al de compra de vivienda. Los salarios que obtienen por los primeros empleos no les permiten

independizarse en una zona mâs o menos céntrica. Entonces, deben elegir entre irse a la periferia solos o

irse al centro compartiendo su vida con desconocidos. Muchos eligen esta Ûltima fôrmula>, explica.

lciar Ochoa de Olano - los provincias.es - 06/0I/2079

1 Compartir piso: habiter en colocation.
2 No tener gracia: ne pas être amusant.
3 Maduros: personnes d'âge mûr.
a Pisar: (ici) s'imposer.
s Arrebatar: enlever.
6 Ni tan siquiera: pas même.
7 Asentarse: s'installer, s'établir.
I Dispararse = aun'rentar répidamente.
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Una casa de 2010 metros a cinco minutos de la playa por cinco euros

El competitivo mercado inmobiliario tiene ya una fôrmula més para dinamizar las ventas: las rifasl. El pr6ximo

L4 de febrero se sabrâ, tras un sorteo2 ante notario, si algûn afortunado se hace por cinco euros con una casa

de casi doscientos metros, amueblada y lista para entrar a vivir en la localidad castellonense de Alcalé de

Xivert, a cinco minutos en coche de la playa de Alcossebre y a los pies de la Sierra de lrta. Su valor es de

72.853 euros y esté libre de cargas3.

Esos cinco euros son el precio de cada una de las 70.000 papeletasa que se pusieron a la venta hace un afio y

de las que ya se han vendido cerca de 18.000, segûn confirmaron a EL PERIÔDICO desde Lotohome, la

asesoria que impulsa este nuevo modelo y que prepara ya la rifa de un piso en la capital valenciana tras haber

cerrado una primera de una casa en Segorbe (Castellôn).

La propietaria del inmueble que se sortearé el L4 de febrero, Elisabeth Bosch, pidiô el pertinente permiso a

Haciendas y, segûn se recoge en las bases, se haré cargo de todos los gastos e impuestos derivados de la
entrega del piso. Desde la notaria, a la escritura e incluso los que tenga que pagar el ganador.

Segûn explica Pepe l3olumar, responsable de Lotohome, en este caso la fôrmula no deja de ser la misma que

el sorteo de la Loteria de Navidad. "En ese caso, como el premio es econômico hay ya directamente una

retenciôno que en este caso es un porcentaje sobre la tasaciôn del bien", apunta.

Eso si, a diferencia del sorteo de la casa de Segorbe, en este caso entrarén en el sorteo los 70.000 nûmeros y

no solo los que se hayan vendido. Si la papeleta ganadora no se ha vendido, para lo que ahora mismo hay

cerca de unTO% de opciones, el inmueble seguiria en manos de su duefia que rinicamente tendria que pagar

un mayor porcentaje de impuestos al ser mayor su beneficio, confirman desde la asesoriaT.

En el caso de la primera casa sorteada el resultado final ha sido ése, pero por un camino distinto porque la

persona que connprd el boleto agraciados no reclam6 el premio en el afio que tenia para hacerlo.

El ritmo de venta se ha acelerado en las riltimas semanas, entre otras cosas por un acuerdo solidario. Al

alcanzar las 15.000 papeletas vendidas, 75.000 euros, Bosch cubriô la expectativa de ingresos que tenia y

cerrô un acuerdo con la Asociaciôn Nacional lrala, que investiga el céncer infantil por el que donaré el !% de

los ingresos de las primeras 42.000 papeletas vendidas y el LÙO% de las siguientes.

El ritmo de venta es el que esperâbamos. Hay un periodo vallee a mitad pero cuando se acerca el sorteo la

gente se anima porque el premio es inmediato", cuenta Bolumar.

e I pe ri od i co. com 1 1-/02/20 19

1 Una rifa : une tombola, loterie.
2 Un sorteo : un tirage au sort.
3 Cargas : (ici) des frais, suppléments.
a Una papeleta : un billet de loterie.
s Hacienda : le ministène des finances espagnol
5 Una retenci6n : un prélèvement.
7 La asesoria : le cabinet de conseil.
8 El boleto agraciado : le billet gagnant.
s Un periodo valle : une période creuse.
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Viviendas cinco estrellas: los nuevos parâmetros

El mercado de las viviendas de lujol evoluciona en su concepto tradicional ligado a este tipo de
construcciones; ya no solo se contempla la ubicaciôn exclusiva, la privacidad o la arquitectura singular
como aspectos determinantes, sino que se incorporan términos como la eficiencia energética, la domôtica,
el paisajismo y, sobre todo, la personalizaciôn de todo este espacio constructivo. [...]

Por supuesto que los materiales de construcciôn y los acabados2 son importantes para entrar en el club de
las Cinco estrellas. [...]En el fondo, la percepci6n del lujo en estas construcciones se encamina a conseguir
disfrutar de una experiencia ûnica y exclusiva; en la posibilidad de compartir valores y estilos que definan
un modo de vida y en que el bienestar sea, por encima de todo, el mayor reclamo3.

Otro de los factores determinantes, y que ya forma parte indispensable de esta oferta exclusiva, es la

explotaciôn responsable de recursosa, el reciclaje y el consumo responsable que se produce actualmente en

el mundo globalizado. El fen6meno <Eco>r ha llegado para quedarse y ya forma parte intrinseca de las

viviendas més actuales. <En nuestros proyectos procuramos aprovechar al méximo elterreno en el que nos

vamos a implantar'. La casa se adapta a la orografias del terreno, intentando aprovechar las vistas, el

arbolado, maximizar las orientaciones solares favorables y utilizar la tecnologia més avanzada para la mejor
eficiencia energética>, asegura Blanca Alonso. [directora de Nuevos Desarrollos de Abat6n].

De la misma opiniôn es la arquitecto Belén Moneo, que desde su estudio Moneo Brock también trabaja en

este tipo de viviendas. <Es fundamental que los proyectos cada vez sean mâs sostenibles y encajen6 en su

entornoT natural o urbano de una manera sostenible y eficiente. Para nosotros una casa ecolôgica es

siempre una casa Cinco Estrellas, pero no tiene que ser mâs cara que una construcciôn tradicional, hay

tantas opciones como clientes. Nosotros hemos empezado el proyecto Suma Positiva, que desarrolla
viviendas ecolôgicas elegantes y modernas, pero que a la vez son autosuficientes y ahorran energfa gracias

a su sistema de aislamiento y a su captaciôn de energia solar>.

Las construcciones més punteras de todo el planeta tampoco se entienden sin el concepto tecnolôgico
incluido en los proyectos, sobre todo, porque el fin ûltimo de todo este concepto es la comodidad del

usuario y la practicidad. <La dom6tica es una herramienta8 tecnolôgica que estâ contribuyendo a la

comodidad, la seguridad y el bienestar. En este sentido, es fundamental poder automatizar el control solar
y la climatizaci6n, reduciendo los consumos de manera eficiente. Es una herramienta que cada vez seré

mâs popular, y con interfaces que faciliten su usabilidad>, asegura Belén Moneo. [...]

abc.com - 21,/t1,/2ot8

1 El lujo : le luxe.
2 Los acabados : les finitions
3 El reclamo : le faire-valoir / le produit d'appel
a Los recursos : les ressources
s La orografia : le relief, l'aspect du terrain
6 Encajar : s'insérer
7 El entorno : l'environnement
8 Una herramienta : un outil
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Atrapados en la casa familiar

En el Madrid del boom de los pisos turisticos, el 48% de los jôvenes de entre L8 y 35 afios estâ atrapadol en

las casas de sus padres. No hay otra regiôn de Espafia en la que el precio de la vivienda libre haya subido
tanto en el Ûltimo afro:-IO,9/o, segûn el Instituto Nacional de Estadistica. Mientras la burbuja2 inmobiliaria
amaga con hincharse3 de nuevo, dificultando la compra de una vivienda, los j6venes ven c6mo la

proliferaciôn de pisos turisticos, los salarios bajos y los alquileres altos amenazan con tapiara su tinica via de

escapes: el64,9% de los jôvenes que dejaron el hoga16 familiar en Madrid en 2OI7 optaron por el alquiler.

"Que se alquile més facilita la emancipaciôn", opina Enrique Gil Calvo, catedrético de Sociologia, sobre los
jôvenes madrilefios, que son los que tienen més dificultades para adquirir una vivienda, tras los canarios.

"El problema es que el exceso de demanda sobre la oferta, por culpa de la turistificaciôn de Madrid, ha

encarecido el precio del alquiler, penalizando la emancipaciôn".

"En el distrito Centro la ûnica forma que tienen los j6venes de emanciparse es irse varios juntos al mismo

piso", lamenta Saturnino Vera, portavoz de la asociaciôn de vecinos de Latina. "Es por los precios, que son

inasumibles. Y eso esté relacionado con los pisos turisticos", aflade.

Aunque las compaiiias especializadas en alquiler turistico aseguran que su actividad no afecta al mercado

del alquiler residencial, porque se centra en viviendas ya ocupadas y cuyos duefios quieren sacar un dinero

extra, las inmobiliarias han entrado en el negocio ampliândolo a viviendas vacias que podrian haberse

dedicado al alquiler residencial.

"Nosotros hemos entrado de cabeza en el sector porque los inversores que nos compran directamente
quieren poner esa vivienda en alquiler turistico", explic6 Maribel Contreras, responsable de la oficina de

Red Piso en Latina, al ser preguntada sobre la turistificaciôn del centro. Y eso si que restai oferta de pisos a

los j6venes que se quieren emancipar. (...)

èEs esta la ûnica razôn que explica que casi elSO% de los jôvenes madrilefios siga viviendo con sus padres?

No. Hay muchos otros factores, como sefiala el indice de desarrollo juvenil de 20L8, que elabora el Centro

Reina Sofia sobre adolescencia y juventud, comparando comunidades aut6nomas y paises de la Uni6n. Para

empezar, el paro, la temporalidad en el trabajo y los bajos salarios.

Los jôvenes que apuestan por encadenarse8 a una hipoteca son ya la minoria. El alquiler y los pisos

compartidos son la via de escape hacia la emancipaciôn y el inicio de un proyecto de vida aut6nomo. En

Madrid, sin embargo, cada vez es més caro dar ese paso. Abandonar la seguridad del nido se ha convertido

en una aventura. Y los jôvenes se arriesgan a quedar atrapados en el hogar familiar.

Juan José Mateo - elpois.com - 09/OL/2019

1 Atrapado: coincé
2 La burbuja: la bulle
3 Amaga con hincharse: semble sur le point d'enfler
4 Tapiar = cerrar
s Via de escape: moyen d'évasion
6 El hogar: le foyer.
7 Restar: ôter, soustraire, réduire
8 Apuestan por encadenarse: choisissent de s'enchaîner
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La realidad virtual 360" reduce mâs de la mitad el tiempo de venta de una casa

Las viviendas que incluyen visualizaciôn 360" en sus anuncios se venden en unos tres meses, frente a los
que suelen tardar las casas anunciadas de forma convencional.

Esta tecnologia permite al comprador ahorrar tiempo, visualizar un mayor nûmero de opciones, evitar
inconvenientes organizativos y recorrer virtualmente inmuebles en fase de construcci6n

Internet se ha convertido ya en el primer canal de bûsqueda de viviendas utilizado por los potenciales

compradores. SegÛn los estudios, el87To de las personas que desean comprar una propiedad utiliza la Red

como principalvia de bûsqueda.

seis

10

Los espaftoles visitan in situl unas ocho propiedades

nÛmero de anuncios online que exploran antes

considera blemente mayor.

antes de elegir la definitiva, pero se calcula que el

de decidirse a hacer las visitas en persona es

15

20

Gracias a las nuevas tecnologias, actualmente se estén generalizando nuevas formas de mostrar las viviendas

al posible comprador. Una de las més punteras2 y efectivas es la realidad virtual. Mediante el uso de videos o
fotografias 360", el usuario puede acceder a una visualizaci6n inmersiva que le permite recorrer las diferentes
estancias3 de la propiedad anunciada, cômodamente, desde su ordenador, dispositivo môvil o gafas VRa.

Se estima que el tiempo medio invertido en la venta de una vivienda - empleando los procedimientos

tradicionales - ronda los 6 meses. Segûn los datos de Vitrio, "las casas que incluyen la visualizaci6n 360" en sus

anuncios reciben muchas més visitas y tienen una salida de mercado mucho més répida. El tiempo de venta
de estos muebles se situaria en torno a los tres meses, esto supone entre un 50 y un 60% menos que la media

habitual.

Ademâs del ahorro de tiempo que lleva asociado el uso de esta tecnologia, el comprador puede visualizar - de

forma muy realista - un mayor nûmero de opciones y evitar los inconvenientes organizativos que supone

desplazarse a todas y cada una de las viviendas de interés. Otra de sus ventajas, es que permite recorrer con

todo detalle inmuehles que todavia estén siendo construidos y hacerse una idea muy aproximada del

resultado final gracias a las infograflas 360".

i n m od i o ri o. com 18/ 12/2078.

1 In situ : sur place.
2 Puntero : à la pointe de la technologie.
3 Una estancia : un séjour, (ici) une pièce.
4 Gafas VR : casque/lunettes de réalité virtuelle,
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Cuénto destinan los j6venes a pagar su vivienda

Destinar una tercera parte del sueldo a la vivienda entra dentro del porcentaje considerado como
razonable por los expertos del sector para mantener una economia equilibrada. Y, a priori, los jôvenes
menores de 30 afios, cumplen con esta recomendaciôn. Sin embargo, la cifra no es tan halagûefia1 como
parece, porque, en funci6n de la provincia, la franja de edad y la situaci6n personal de los jôvenes, esta
cantidad varia hasta 1-0 puntos porcentuales sobre la habitual y, en algunos casos, esta partida consumiô
més del 50% del sueldo de los veinteafieros2.[...]

La situaciôn se agrava también al segmentar elgrupo entre los jôvenes de 18 a 25 afios y los de 25 a30,
y al considerar cuéi seria el porcentaje de sueldo que tendrian que destinar aquellos que quisieran acceder
a una vivienda. Segûn el portal pisos.com, los menores de 25 afios son los que mâs dificultades tienen: si
quisieran dejar el hogar3 familiar deberian gastar un 8% més de sus ingresos que los j6venes que se
emanciparon el afio pasado. Ferrén Font, el director de Estudios de esta web, explica que aquellos que
busquen vivir solos deberian consumir el61% de sus salarios en el pago de una hipoteca y un 93% en el

caso del alquiler. [...]

iCuél es la altennativa entonces para la precariedad laboral y los altos precios? "La ûnica opci6n que
queda es compartin pisoa. La mayoria lo hace. A veces por una cuestiôn de proyecto de vida y otras, para
dividir gastos. Los que han vivido fuera de casa en su etapa universitaria, costeaban la vivienda gracias al

apoyo familiar. Al acabar su educaciôn, tienen que hacer frente a sus gastos y no pueden asumir costes
superiores mudéndoses a un piso mejor ni viviendo en solitario", explica Toribio. Es més, sôlo un 3,5 % de
los hogares respecto al total de Espafia esté sustentadoo por un menor de 30 afios, segûn datos de Ais
Group. [...]

Aunque el alquiler es la opci6n mâs habitual entre este grupo, no lo es por voluntad propia. La compra de la

vivienda es ya una pretensiôn casi vetadaT a este colectivo, que, como consecuencia de su inestabilidad

laboral, sus bajos salarios y el coste de la emancipaci6n, cada vez tiene menor capacidad de ahorro y

posibilidad de hacer planes a largo plazo. "Su participaciôn en el mercado es la que mâs se ha contraido, lo

que es un grave pr<lblema. Ademés un 40% de los menores de 30 afios ni compra ni puede alquilar", revela

Toribio.

El Mundo 1/02/201-9

1 Halagùefia: flatteuse
2 Les jeunes entre 20 et 30 ans
3 Fl hooar.lo fnrrpr
4 Compartir piso : vivre en colocation.
s Mudarse : déménager.
6 Sustentado : financièrement assumé.
7 Vetar : interdire
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El "personal shopper" ahora te ayuda a buscar y comprar tu futura casa

Comprar una vivienda no es tarea fécil. Conseguir el mejor piso posible, en la mejor zona disponible y al

precio més competitivo, puede convertirse en una auténtica odisea, especialmente en los riltimos tiempos,
cuando la escalada de precios y la escasezl de oferta reduce las posibilidades. Ademâs, el tiempo apremia2:
contactar con el vendedor, visualizar el inmueble, negociar, tomar la decisiôn y formalizar la operaciôn. Una
persona puede ocuparse por sisola de estos pasos, de hecho, es lo més habitual en nuestro pais, pero poco

a poco aparecen alternativas que facilitan el proceso. Entre ellas, una figura emerge de forma destacada: el
personal shopper inmobiliario (PSl).

Como su nombre insinûa, su labor tiene mucho en comûn con los profesionales de la moda a los que una
persona encarga renovar su vestuario pero, donde unos seleccionan pantalones y camisas para el fondo de

armario, otros eligen el hogar que mâs se adapta a los futuros propietarios. "Para cualquiera3 que se

enfrenta a la compra de un inmueble, contar con la asistencia y ayuda de un personal shopper inmobiliario
supone un gran ahorro de tiempo, ya que se ocupa de la selecci6n previa y de revisaÉ minuciosamente
todo el proceso y los contratosr, explica Helena Gallardo, coautora junto con Jordi Clotet del libro Personol

Shopper lnmobiliorio. El método Nexitum (Seurat).

Esta figura era casi desconocida en nuestro pais hasta hace muy poco, a diferencia de otras naciones como
Francia o Reino Unido donde es més comûn recurrir a ella. Sin embargo, las cosas estén cambiando, hasta

el punto de que ya existe aqui una Asociaciôn Espafiola de Personal Shopper Inmobiliario (AEPSI).

Este experto se encargas de buscar el tipo de vivienda que quiere el comprador, y no deja de hacerlo hasta

que da con6 la que mejor encajaT con las caracteristicas y calidades preferidas y con el presupuesto

disponible. Ademâs, el personal shopper inmobiliario se adapta por completo a las necesidades del cliente,
tanto en la bûsqueda como en la realizaciôn de las visitas y, cuando por fin encuentra la vivienda, se

encarga de la negociaciôn para conseguir el mejor precio, asi como del papeleo8 para culminar la

transacciôn".

La profesionalizaciôn del mercado esté detrés del auge de esta tendencia, tal y como reconoce Ferran Font,

director de Estudios del portal Pisos.com. "Ofrecen una atenciôn muy especializada y eso hace que no sôlo

trabajen de manera autônoma, sino que cada vez més, las agencias inmobiliarias incorporen este tipo de

servicios en su cartera profesional", explica. Pero como todo, también tiene un coste, unos honorarios
profesionales que se presupuestan en funciôn del trabajo que realicen e incluyen, desde la bûsqueda y la
negociaciôn hasta el anélisis de idoneidad ede los vecinos.

Moria Hernândez - elmundo.es - 13/01/20L9

1 La escasez: la pénurie
2 Apremiar: presser
3 Cualquiera: n'importe qui
a Revisar: inspecter, contrôler
s Se encarga : se charge
6 Dar con = encontrar
7 Encaja r: coïncide r, correspondre
I El papeleo: les formalités administratives
e La idoneidad de los vecinos : la bonne conformité du voisinage.
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La promotora Aedas usa la tecnologia de los videojuegos para vender

"Bienvenido a la Costa del Sol." Son las primeras palabras que el comercial transmite a Jon, un briténico que

se encuentra en Londres y que estâ interesado en comprar una vivienda en Estepona (Mélaga). Juntos van a

visitar en directo cada rincôn de una promoci6n que aûn no se ha construido y Jon podré hacer las preguntas

que le surjan en el momento y merodearl por la piscina, el salôn o la terraza de la vivienda que le interese. La

comunicaciôn entre Londres y Madrid va a durar de 20 a 25 minutos.

La promotora Aedas Homes ha ofrecido a Jon probar esta nueva tecnologla que acaba de estrenar' y qu"
marca el paso para una nueva forma de comercializar viviendas en el extranjero que evita los tres principales

escollos3 al comprador foréneoa y los largos plazos para cerrar las ventas.

La firma acaba de crear una plataforma llamada Live para que los clientes internacionales, de momento
briténicos, puedan visitar en directo y de la mano de un comercial las viviendas de obra nueva en venta que

aÛn no se han construido. El potencial comprador puede adentrarses en el residencial desde su ordenador,
tableta o m6vilsin necesidad de instalar ningûn softwore y sin moverse de su casa. (...)

La plataforma comb'ina tres universos hasta ahora separados en el sector de la promociôn de obra nueva:

modelos en 3D, un prlatô virtual de televisiôn e Internet. Primero se crea un modelo en 3D de las promociones

y lo visualizamos con un motor de videojuegos (Unreal, de Epic Games) el mismo que usan la mayoria de

videojuegos, como el exitoso Fortnite.

El objetivo del proyecto, en el que han invertido entre 80.000 y L00.000 euros ya que comenzô hace seis

meses, es acortar el tiempo en el que el cliente toma la decisiôn de venir a Espaffa a visitar la caseta de

ventas6. De hecho, Jon vendré en Semana Santa, cuando lo habitual es que este tipo de comprador viaje en

los meses de verano. "El objetivo no es cerrar la venta porque hay mucho papeleoT de por medio en una

transacciôn de este tipo", dice Sénchez. Es una ventaja competitiva respecto a otras compafiias que venden

en costa y que usan renderss y videos. "Live supone un cambio de paradigma en la comercializaci6n

inmobiliaria al facilitar un modelo de interlocuciôn directa con el cliente en cualquier parte del mundo. Esta

nueva experiencia resulta més potente a la hora de generar confianza" afiade Sénchez.

Sandro Lopez Letôn (adapté) - elpois.com-23/01/2019

1 Merodear : tourner autour de
2 Estrenar: étrenner, faire débuter.
3 Escollos = obstâculos, frenos.
a Foréneo = extranjero.
s Adentrarse : entrer,
6 La caseta de ventas : le point de vente.
7 Papeleo : paperasserie.
I Renders : images de synthèse.
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Los j6venes espafioles ya no pueden ni comprar ni alquilar vivienda

Los jôvenes espafioles estén perdiendo la batalla por la vivienda. La emancipaciôn en solitario con una

Ûnica fuente de ingresos es poco proba ble por debajo de los 30 a fios. Ta n solo el 19,3% lo habia conseguido

a finales de 2Q17 (en 2008 eran el 26%), segun los ûltimos datos del Observatorio de Emancipaciôn del

Consejo de la .Juventud de Espafia (CJE). Eurostat lo ratifica: la edad media a la que se abandona la casa

familiar (29,3 afios) es la sexta més alta en Europa.

Esto es asi porque el porcentaje de ingresos que esos menores de 30 afios deben destinar para acceder a

una vivienda superal el3O% recomendable. La radiografia es deprimente: los bajos salarios, la precariedad

laboral y los elevados precios de la vivienda estén dejando fuera2 a este colectivo, cada vez més vulnerable.

Si no fuera por la ayuda familiar, muchos no conseguirfan independizarse en mucho tiempo. La familia esté

patrocinando3 la emancipaciôn residencial en Espafia. Y, por eso, las cesiones, donaciones o alquileres por

debajo del precio de mercado cada vez cobran més fuerzaa. En 2017 los hogares formados por personas

con una edad de entre L6 y 29 afios que residian en una vivienda cedida gratuitamente eran el2t,5%o,

Y no es la rinicp ayuda. Cuatro de cada diez tiene apoyo econômico familiar para afrontar la compra de una

vivienda. Los padres colaboran con el pago de una parte de la casa, con el aval para la hipoteca o haciendo

un préstamo a bajo interés o sin interés. "Ante la imposibilidad de darle un futuro a los hijos, muchas

familias refuenzan la presiôn sobre la compra de vivienda. Este discurso es similar al de dar estudios a los

hijos para intentar conjurar los peligros de un mercado de trabajo cada vez mâs excluyente", dice el

profesor Urraco. En consecuencia, la preferencia por la propiedad es algo més que una singularidad cultural

en Espafia: "Es el principal activo patrimonial que los padres podrén legar a sus descendientes, y, para

muchos, ademâs, constituye una especie de plan de jubilaciôns", afiade.

A pesar de la presiôn familiar por la compra, los jôvenes también cuentan con respaldo6 para alquilar. Javier

Barrios es un joven de 25 afios que llegô de Logrofio a Madrid en 20L1" para cursar una carrera universitaria.

"Me fui a compartinT piso en la zona de Chamberi con otros dos compafieros y mis padres pagaron durante

affos el importes". llasta que acabô la carrera y encontrô trabajo. Con sus L.1"00 euros costeae su renta pero

es consciente de que nunca podrâ alquilar ni comprar solo. "Lo que veo es que todos mis compafieros

seguimos compartiendo piso porque nuestros sueldos no permiten otra cosa".

La exclusi6n residencial es real y ser joven no equivale ya a edad biolôgica. Es un virus que se extiende.

"Mâs bien podriamos hacerlo equivaler a precariedad en el sentido de inserciôn incompleta en el mercado

de trabajo". Porque, "si no alcanzas nunca una independencia econômica nunca dejarâs de ser joven y

estarâs condenado a llevar esa etiqueta muchos afios", comenta Urraco.

Sandro Lôpez Letôn - elpois.com - 27 /0U2Ot8

1 Superar: dépasser
2 Dejar fuera = excluir
3 Patrocinar = finanoiar
a Cobrar fuerza: gagner en importance
sJubilaci6n: retraite
6 Respaldo = ayuda
7 Compartir piso : être en colocation.
8 El importe : le montant
s Costear = pagar
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Crece la idea de que alquilar una casa es tirar el dinero

En el Ûltimo afio, la creencia de que alquilar una vivienda es, a la larga, tirar el dinero esté creciendo.

Asi se desprende del informel 'Experiencia en el alquiler 2Ot7-2Ot8' realizado por el portal inmobiliario

Fotocasa. Segûn este estudio, el33% de los espafioles tiene esa consideraciôn, mientras que en 2017 ese

porcentaje era del 25%. Ademâs, en el anâlisis se destaca que hasta el60% de los inquilinos activos en el

mercado cree que los alquileres han subido tanto que "ya compensa2 pagar una hipoteca". Los que en la
actualidad estén residiendo en una casa bajo este régimen miran de reojo3 a la compraventa de un hogara.

De hecho, el porcentaje de inquilinos que han manifestado su interés en comprar una casa en los prôximos

cinco afio llega al 4.3Yo,mientras que un 40Yo no prevé hacerlo en breve, pero no lo descartas en un futuro
mâs lejano.

El estudio de Fotocasa, sobre una muestra de 1.529 inquilinos entre l-8 y 75 afios, y casi mil

arrendadores de esa misma franja de edad, refleja que el 5L% de los que viven en alquiler cree que

comprar una vivienda es una buena inversiôn, mientras que un 43%afirma que una vivienda es "la mejor

herencia6 que se puede dejar". [...]

Beatriz Toribio, directora de Estudios de Fotocasa, recuerda que el precio medio del alquiler no ha

dejado de crecer desde marzo de 20L5 hasta bien entrado 201-8. No obstante, ha asegurado que el fuerte
repunteT de los precios registrado en los ûltimos afios, que ya ha comenzado a moderarse, ha tenido un

traslado directo en la participaci6n de los espafioles en el mercado del alquiler y su visiôn de este.

(...) A la hora de buscar una casa para alquilar, la renta es lo que més importa. Asilo cree el 91% de los

encuestados. Que el inmueble no necesite reformas, que cuente con las habitaciones necesarias y que

disponga de servicios en la zona, son otras de las cuestiones que se analizan a la hora de decantarses por

una vivienda.

Los propietarios, por su parte, aseguran que los motivos econômicos es lo que motiva que pongan su

propiedad en alquiler. De hecho, un 64% ha asegurado que se decantô por el alquiler porque es una fuente

de ingresos, mientras que un 33%ha seffalado que su ûnica pretensiôn es que la vivienda esté ocupada.

Ademés, los arrendadores también son conscientes de que el precio del alquiler es alto: un 42% de los

encuestados cree estén "mLry caros".

El mundo - 76 de enero de 2019

1 El informe : le rapport
2 Compensar : valoir la peine
3 Mirar de reojo : gardeleter un æil sur quelque chose,
a Un hogar: un foyer
s Descartar : écarter, éliminer, refuser.
6 Una herencia : un héritage.
7 El repunte: la reprise, la remontée
8 Decantarse por = optar por.
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Los ricos latinoamericanos desean pisos de Iujo en Espafia

En poco més de un afio se han vendido en Madrid 25 viviendas nuevas a un precio de entre 13.000 y 14.500

euros por metro cuadrado, por encima de la horquilla medial -entre 8.000 y 10.500 euros- que se

maneja en el codiciado2 mercado del lujo3. Pertenecen a las dos promociones més exclusivas de la ciudad,

con precios por encima de los cuatro millones de euros. Se trata del nûmero 11 de la calle de Montalbân,

en Los Jerônirnos, y de las viviendas del Complejo Canalejas bajo la marca de la cadena hotelera Four

Seasons, junto a la Puerta del Sol. La ûltima venta aqui ha sido un ético por 10 millones.

La mitad de los que compran estas casas de lujo son extranjeros, sobre todo latinoamericanos. Para ellos,

no hay mejor refugio para sus capitales. "E|18% de los grandes patrimonios se decantaa por Espafia para

sus inversiones inmobiliarias y, ademâs, es elegido como pafs de segunda residencia por latinoamericanos

{24o/ol, europeos (13%)V rusos (18%)", segûn Carlos Zamora, director de la consultora que comercializa los

dos proyectos, Venezolanos, mexicanos y colombianos, por este orden, se han hechos con buena parte de

los pisos de lujo rehabilitados de Madrid en los ûltimos dos afios.

Por muy altos que sean los precios, clientela no falta: el nûmero de personas con una riqueza en activos

netos de més de 50 millones de dôlares creciô un L0% en 2017. Las grandes fortunas, nacionales y

extranjeras, buscan con tes6n6 casas en Madrid y Barcelona. "El sector inmobiliario de este pais es un nido

de oportunidades de inversiôn de bajo riesgo", dice Tom Maidment, socio de la agencia Lucas Fox. Pero es

la capital la que atrae més inversiones, sobre todo trasT el inicio del conflicto politico catalén.

Lo que se encuentran son precios mâs bajos que en otras ciudades europeas. "En Paris el metro cuadrado

cuesta una media de 18.500 euros y en Londres sube hasta los 30.000 euros de media", dice Zamora. Las

favorables perspectivas econômicas, la financiaciôn barata, el clima, las infraestructuras, la oferta cultural y

el alto grado de seguridad hacen el resto. Y algo més: la obtenciôn de la Golden Visa (nacionalidad espafiola

por la compra de una vivienda de mâs de 500.000 euros).

Ademâs, los proyectos son ahora mâs atractivos que los del anterior ciclo. Han ganado calidad, se recurre a

la firma de arquitectos de prestigio y se ofrecen servicios hasta ahora desconocidos en el mercado espafiol.

En Canalejas todas las residencias disponen de los servicios del hotel Four Seasons (desde restaurante y

limpieza hasta cuidado de nifios y llenado de la nevera8), algo inédito en Espafia.

La confidenciaf idad y discreciôn son servicios que van incluidos en el precio. Tanta que en algunos casos los

pisos ni siquiera se anuncian.

Sondro Lôpez Letôn - elpois.com - L2/LL/2O18

1 La horquilla media: la fourchette moyenne.
2 codiciado : convoité,
3 Lujo: luxe.
4 Decantarse = optar.
s Hacerse con: s'approprier.
6 Con tesdn : avec ténacité.
7 Tras = después.
8 Llenado de la nevera : remplissage du frigo.
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Los errores que la mayoria de la gente comete cuando quiere vender su casa

Ha llegado el dia. Quizé se te ha quedado pequefia, o te mudasl de ciudad porque empiezas una nueva vida

en Hong Kong, o simplemente cumples tu suefio de irte a un chalet2 de tres pisos... sea por lo que sea, has

decidido vender tu casa. Es una de las transacciones més complejas e importantes por las que alguien
puede pasar a lo largo de su vida y, por tanto, se pueden cometer errores sin que uno ni siquiera se

percate3 de ello.

Si cometes algÛn error durante la venta, hablamos de mucho dinero que puede perderse... Es lôgico que te
encante tu casa. Tienes miles de recuerdos de ella y, como es lôgico, guardas un profundo carifioa por todo
lo que has vivido en su interior, pero hay que ser objetivo a la hora de ponerla a la venta para no cometer
algunos errores bastante frecuentes.

lgual que te preparas para una fiesta, es fundamental que tu casa se encuentre presentable si quieres

encontrar un posible comprador. Nunca esté de més un nuevo radiador, un bafio con azulejos o una

ventana. Lo barato sale caro. Los compradores expertos pueden ver a través de una nueva capas de pintura

los problemas reales que se encuentran debajo. Si gastas dinero para solucionar los problemas

adecuadamente podrâs obtener un precio mucho més alto.

Seguro que las pegatinas6 de dinosaurios que tu hijo pegô en la pared cuando tenia cinco afios son muy

bonitas, y la foto en el sal6n que tienes con tu abuelo te trae muy buenos recuerdos, pero también son un

error. Algunos vendedores se niegan a cambiar sus casas durante el proceso de venta, dejando demasiados

efectos personales, juguetes en el piso, para permitir que un posible comprador vuelva a imaginar el

espacio como seria una vez suyo.

Pero tampoco hay que obsesionarse. Decidirse por un ambiente demasiado minimalista puede tener el

efecto de hacer que un hogarT sea austero y poco acogedor. cLo ideal? Cuatro ojos ven més que dos, asi

que pedir consejo a un conocido o familiar siempre es buena idea.

También debeS tener en cuenta que un precio demasiado elevado puede llevar a caidas repetidass en el

precio, lo que indica a los compradores que estâs desesperado por vender y devaluarâs la casa, ademâs de

25 que es posible que te estanques en el proceso.

Por ûltimo, una buena idea es que trates de hacerlo tri solo. Vender tu casa sin ayudas de terceros significa

estar disponible en todo momento para exhibiciones y, por supuesto, una gran cantidad de papeleos legal y

financiero considerable. Si te ves capaz, en lugar de contratar a un intermediario en el proceso, prûebalo.

Sandrq L6pez Letôn - elpais.com - 27 /OL/ZOL8

1 Mudar: déménager, changer
2 Chalet: pavillon
3 Percatarse: se rendre compte
a Carifro: affection, attachement
s Una capa: une couche
6 Las pegatinas: les autocollants
7 Hogar: foyer
8 Caidas repetidas: des baisses successives
s El papeleo: les démarches
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êC6mo rehabiliitar un parque de viviendas antiguas?

Basta pasear por el centro de una gran ciudad como Madrid para hacerse una idea de la edad de sus
edificaciones. La obra nueva o en construcciôn escaseal, frente a la abundancia de edificios clésicos de
principios del siglo XX que pueden encontrarse. O las construcciones que se levantaron en los afios 60 y 70,
al calor del desarrollismo econômico de aquella época, ubicadas en barrios de la periferia. U otros ejemplos
de edificaciones con mayor solera2, como las tipicas corralas3 que pueblan algunos barrios.

Ademés de aportar personalidad a la zona donde se asientan, estas edificaciones ofrecen un importante
fil6n de negocio para el sector constructor y promotor. Ante la escasez de suelo en el centro para levantar
obra nueva, profesionales como Gonzalo Prado, director de Contrataci6n de la Territorial Centro de Inbisa,
se preguntan (cPor qué buscar negocio en otras regiones, cuando lo tenemos en Madrid?>. Este
profesional defiende que <la rehabilitaciôn de viviendas es una oportunidad muy buena en estos
momentos)).

[...]La rehabilitaciôn se alzaa como uno de los mayores focos de interés para el sector que, ademâs,
cuenta con el respaldo de la Administraci6n para promover estas obras. Entre las lineas prioritarias del Plan

Estataf de Vivienda 201,8-2021, se contemplan ayudas para la edificaciones y viviendas particulares que
pongan en marcha reformas orientadas a mejorar la eficiencia energética, que figura como uno de los
grandes esfuerzos del sector en este nuevo ciclo. [...] La rehabilitaciôn es, por tanto, una oportunidad de
crecimiento para el sector, pero, sobre todo se presenta como una necesidad. Una parte importante de los
25,2 millones de viviendas que componen el parque residencial espafiol es antiguo y requiere de mejoras
en sus estructuras. [...]

Para Samuel Po,blaciôn, director de Residencial de CBRE: <La rehabilitaci6n supone una oportunidad
para regenerar y revitalizar ciertos barrios de Madrid, cuyas construcciones se encuentran obsoletas>. Sin

embargo, recuerda que los promotores que se lanzan a proyectos de rehabilitaciôn deben salvar varios
escolloss. <El primero es que, en elcentro de la ciudad, la mayoria de edificios antiguos estân habitados, lo
que dificulta poner en marcha acciones de este calado6>, explica Poblaciôn. A ello hay que sumar la

demoraT en la concesi6n de licencias, asi como la protecciôn pûblica que tienen elementos como la
fachada, la escalera central o la estructura, que obliga a respetarlos, mientras que el resto se puede

levantar desde cercl.

El Mundo 28/12/2018 (odopté).

1 escasear: se faire rare
2 la solera: le cachet
3 la corrala: la cour
a se alza: {ici) se place
s el escollo: la dificultad
6 calado: importance
7 la demora: (ici) les délais
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Casa Accesible, la iniciativa destinada a que Ia clase media acceda a viviendas

Buscando dar respuesta a la crisis habitacional que atraviesa, la ciudad [...] portefial aprob6 la reaci6n
del programa Casa Accesible BA, a través del cual aquellos grupos familiares de clase media que trabajen o
residan en el distrito capitalino podrân acceder a una casa propia con valores menores a los del mercado.
Esta medida impulsada por el gobierno de la ciudad, a través del Ministerio de Desarrollo Urbano y
Transporte y el lnstituto de la Vivienda (lVC), les da a los vecinos la posibilidad de comprar departamentos2
a un valor entre un 20%y un 3O% més bajos a los precios del mercado y con una financiaciôn del 90% ala
menor tasa actual. [...]

Es por ello que esté enfocado a personas de entre 18 y 55 afios de edad, cuyos ingresos mensuales
varien entre dos y ocho salarios mfnimos, vitales y môviles y que puedan destinar hasta el 30% de los
mismos para afrontar el pago de la vivienda.

Ademés, para acceder al programa, los beneficiarios solamente deben abonar3 el1O% del valor de la
propiedad y pueden hacerlo hasta en 24 cuotasa, durante el proceso de obra. Los bancos tradicionales
exigen un ahorro previo de entre 20%V 25% a pagar en una sola vez.

En este sentido, el presidente del lVC, Juan Maquieyra, le explicô a LA NACION que "por primera vez, en
la ciudad tenemos una politica de vivienda para la clase media. Por un lado, seguimos fortaleciendos el
financiamiento de créditos y alquileres, v, por el otro, a través de esta ley, estamos fomentando que haya
més oferta de viviendas accesibles". Cabe destacar que en los ûltimos seis affos el inquilinato en el distrito
capitalino creciô un20To, es decir que el 35,1% de los hogares alquilan, lo que equivale a aproximadamente
450.000 familias. Et; por esto que el programa ofrece el acceso a un crédito blandoo para comprar una casa

nueva con cuotas mensuales similares a las de un alquiler. [...]

Por su parte, el ministro de Desarrollo Urbano y Transporte portefio, Franco Moccia, indicô que "Casa

Accesible BA serâ un gran generador de empleo para pequefias y medianas empresas". Es que la

construcciôn de los edificios estarâ a cargo de pequeftas y medianas empresas constructoras. Los primeros
departamentos comenzarân a construirse en tierras pûblicas ubicadas en La Boca. [...]

Sin embargo, durante el debate en el recinto la legisladora de Unidad Ciudadana, Andrea Conde,
manifestô: "Estamos de acuerdo con el cambio de enfoquet y que la politica de vivienda intente incentivar
la oferta. Pero tememos que el impacto real sea acotado8, por las caracterfsticas del programa y por las
variables macroecon6micas naciona les".

La naciôn L4/12/2018

1 porteffo: de Buernos Aires (capital de Argentina)
2 el departamento: I'appartement
3 abonar: verser
a una cuota : une rnensualité
s fortalecer : renforcer
6 blando: faible
7 el enfoque: le point de vue
8 acotado: limité
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