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LOS MILELLENNIAL ALQUILAN

Los millennials prefieren alquilar a
comprar casa

Gonzalo Robles, CEO de UXBAN, la firma inmobiliaria enfocada en el disefio y promocion de
viviendas de alto standing en ubicaciones Prime, hace una radiografia de un colectivo que cada vez
tiene mas tiron en el consumo inmobiliario de nuestro pais y sefiala que para ellos no importa tanto
la propiedad de una casa, tampoco pisan las agencias inmobiliarias y su demanda es mas exigente
que la de otras generaciones
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Tanto es asf que Robles des de! 52% de los millennials que ya no viven
con sus padres ‘n 40% d’-' ellos lo hace de alquiler, y de ellos el 30% no contempla
la posibilidad de comprar vivienda alguna a posteriori’ ', ecalca. Un
comportamiento que el mercado inmobiliario no ha de perder de vista de
cara adaptar a dicha generacion los servicios o productos que demanden.
“Los millennials incrementaran con fuerza el mercado de alquiler —actualmente en e
, si bien la oferta debera ser de T:.;.';r alidad, con productos adaptados a sus

necesidades y gestionados por profesionales especizlizados”, afiade Robles.

1/2



UXBAN

CREAMOS IDEAS CON VALOR

Pero ;como es esta generacion frente a las que le preceden? Para e socio
fundador de UXBAN tres son las grandes diferencias de los que ahora tienen entre
20y 35 afios:

Ser propietario de vivienda no es tan importante. ‘Comprar no siempre s una
buena inversidn; para su forma de entender la vida el coste de oportunidad es
demasiado elevado. Prefieren destinar el dinero a otras experiencias y pagar un
alquiler como prestacion de un servicio mas que reciben”, explica.

No pisan las agencias inmobiliarias. “Son todzavia el cana! de quienes alquilan sus
viviendas, propietarios de una generacion diferente. Pero o las agencias se adelantan
a una economia colaborativa modelo Airbnb, Bidu o iWhatHouse y se centran en
ofrecer un buen servicio y experiencia de compra 6 alquiler y no tanto en la
captacion de producto, o acabaran siendo totalmente prescindibles”, recalca.

La exigencia como demanda. “Los millennials estan mejor informados y eso les
convierte en buscadores con criterio, sobre todo en el precio. La tecnologia les
properciona lo que la tradicional opacidad del mercado inmobiliario no les ofrecia, e
ird en aumento gracias al Big Data", describe.

Por ultimo Gonzalo Robles, CEO de UXBAN, destaca que en 2025 dicha
generacion revolucionara el panorama inmobiliario, ya que para entonces sera
solvente econdrnicamente. “En esa fecha demandaran ubicaciones junto a su lugar
de ocio y trabajo, viviendas flexibles, personalizables e hipertecnologicas; seréan muy
influyentes como ya lo son hoy para las marcas de productos y servicios mas
accesibles”, finaliza.

Sobre UXBAN (www.uxban.com)

Es la firma inmobiliaria enfocada en el disefio y promocién de viviendas de alto
standing en ubicaciones Prime. Rehabilitan el centro de la ciudad aplicando una
filosofia basada en la busqueda de soluciones innovadoras, el empleo de la
tecnologia y el cuidado de cada detalle. Su objetivo es crear ideas con valor.

Design Investment es |a idea central de la marca en su posicionamiento en el
mercado inmobiliario. Para ello adquiere viviendas con recursos propios o en
asociacién con inversores para su rehabilitacion y transformacion en casas de autor.
El diserio, desde el concepto global hasta la eleccion de cada detalle, es el eje central
que inspira la inversién, esperando que el cliente comprador viva una experiencia
inolvidable en la visita de cualquiera de sus viviendas.
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