CULMIA

Destino, tu hogar

NOTA DE PRENSA
La vivienda en propiedad gana peso como
aspiracion residencial: el 82% de los
espanoles la prefiere, mientras el 57% ya
contempla formulas de acceso asequible

Culmia ha presentado la tercera edicion de su informe ‘El viaje del comprador
de vivienda en Espafia’ en su evento ‘Golden Years. Tiempo de vivir’, una
jornada centrada en analizar como evoluciona la relacién con la vivienda en
las distintas etapas de la vida.

e Lavivienda en propiedad gana peso como la formula residencial preferida por
los espafioles: el 82,2% de los encuestados opta por esta alternativa, frente al
70,8% registrado hace tres afios.

e La salud gana peso en la vivienda: la iluminacion natural es el aspecto mas
valorado en relacién con el bienestar en el hogar, con una puntuacién de 8,5
sobre 10, y el 59,2% prioriza elementos como la calidad del aire, la
iluminacion o los materiales saludables.

e El senior living continGa siendo una alternativa minoritaria en Espafia: solo el
5,4% de los mayores de 65 afos se plantea vivir en este tipo de modelo
residencial.

e El acceso sigue marcando la decision de compra: el 56,9% de los espafioles
se plantea acceder a una vivienda asequible o con algun tipo de subvencién
publica, porcentaje que alcanza el 73% entre los jovenes de 26 a 34 afios.

¢ Uno de cada tres mayores de 65 afios se plantea cambiar de vivienda, muy por
encima del 14,9% registrado en el estudio de 2022, y el 55,4% valoraria
obtener liquidez de su vivienda sin dejar de residir en ella.

¢ La atencién humana sigue siendo clave en el proceso de compra: el 68,9%
prefiere el contacto personal con un profesional y el 47,6% prioriza la atencién
humana frente al uso de un agente virtual o chatbot.

¢ La sostenibilidad se valora, pero el precio sigue pesando: el 41,1% considera
determinante la certificacion energética, aunque no estaria dispuesto a pagar
mas por ella.

e La marca gana peso en la decision de compra: el 80,8% de los encuestados
considera importante contar con una promotora reconocida.
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Madrid, 25 de junio de 2026. La vivienda en propiedad se consolida como la
féormula residencial preferida por los espafioles, aunque el acceso sigue marcando
buena parte del proceso de compra. Asi se desprende de la tercera edicion del
informe ‘El viaje del comprador de vivienda en Espaia’, elaborado por Sigma Dos
para Culmia, que revela que el 82,2% de los encuestados considera la propiedad como
la opcion que mejor encaja con su situacién futura, frente al 70,8% registrado en la
anterior edicion, mientras que el 56,9% contempla acceder a una vivienda asequible o
con algun tipo de subvencion publica.

El estudio ofrece una radiografia actualizada del comprador de vivienda en Espafa y
constata una evolucion relevante en sus prioridades. La propiedad se refuerza como
aspiracion mayoritaria, el acceso continia condicionando la decision de compra y los
mayores de 65 afios muestran una relacion mas activa con su vivienda, tanto desde el
punto de vista residencial como patrimonial.

Culmia, la plataforma inmobiliaria que concentra integramente las soluciones de
vivienda del mercado, ha presentado los resultados del informe en el marco del
evento ‘Golden Years. Tiempo de vivir’, celebrado hoy en la Iglesia Evangélica
Alemana de Madrid, en Espacio Castellana, 6, una jornada centrada en analizar como
evoluciona la relacion con la vivienda a lo largo de las distintas etapas de la vida.

El encuentro, presentado por Maria Rodriguez Benito, periodista de Antena 3
Noticias, ha reunido a representantes de distintos &mbitos vinculados al sector
residencial, el analisis de mercado, la arquitectura, la innovacion y los huevos modelos
habitacionales. A partir de los datos del informe, la jornada ha abordado cuestiones
como el acceso de los jovenes al mercado residencial, la consolidacion de la propiedad
como aspiracion mayoritaria, la importancia del bienestar en el hogar, el papel de la
vivienda como activo patrimonial y los nuevos retos asociados al envejecimiento de la
poblacion.

La presentacion de los resultados ha corrido a cargo de Rosa Diaz, directora general
de Sigma Dos, responsable de la elaboracién del estudio. La jornada ha contado,
ademas, con la participacion de Cristina Ontoso, directora Comercial y de Marketing
de Culmia; Carlos Lamela, arquitecto, cofundador y presidente ejecutivo de Estudio
Lamela; Consuelo Villanueva, directora de Instituciones y Grandes Cuentas de
Sociedad de Tasaciéon; Marta Pallarés, CSO de Zenova; Andrea Martinez y Victor
Sarda, de Grado Inmobiliario; y Laura Diaz, Healthcare Director de Colliers.

La propiedad se refuerza como aspiracion residencial

El informe confirma que la vivienda en propiedad sigue siendo la férmula residencial
preferida por los espafioles y gana peso respecto a la edicion anterior. En concreto, el
82,2% de los encuestados considera que la vivienda en propiedad es la férmula
gue mejor encaja con su situacion futura, frente al 70,8% registrado en 2023.

Esta preferencia refleja que la propiedad continla ocupando un lugar central en las
expectativas residenciales de la poblacion, incluso en un contexto en el que el acceso a
la vivienda sigue marcando buena parte del proceso de decision.
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Segun tu actual situacion, jcudl de estas formulas de vivienda se plantea como posible encaje en el

futuro?

hiendsenpropid | -

Vivienda protegida . 5,0%

Alquiler asequible I 4,3%

Alquiler normal I 4,1%

Piso compartido I.I.,G%

Alquiler flexible | 1,5%

Coliving | 1,3%

La orientaciéon hacia la propiedad convive, ademas, con una elevada disposicion al
ahorro residencial. El 32,6% de los encuestados afirma que su prioridad econémica
actual es ahorrar para comprar una vivienda, por encima de otros destinos del
dinero como viajar, vivir experiencias o dedicarlo al consumo cotidiano. Esta
prioridad es especialmente intensa entre los jovenes de 26 a 34 afos, donde el

porcentaje asciende al 49,7%.

iCual de las siguientes opciones refleja mejor en qué prefieres invertir tu dinero actualmente?

. 2D
Hombre | Mujer 26-34 | 35-44 | 45-54 | 55-64 | 45 ymas

Ahorrar para comprar una vivienda

N.9% 333%  497% 404% 33,1% 28.T7% 17.8%
en el future
Viajar y vivir experiencias 24.5% 26.4% 168% 204% 229% 27.8% 353%
Gastos cofidianos y ociosinun 249% 23.6% 181% 210% 255% 252%  285%
objetivo de ahorro concreto
Mo suelo ahorrar ni inv ertir 11.0% 8.0% 3.9% 7.0% ?.2% 12,2% 12.8%
I ti f ITs d Il
v er _ren ormacion o desarrollo 45% 51% 59% 57%  70% 3.3% 19%
profesional
Comprar un coche o productos

3.3% 3.6% 3.6% 53% 22% 2,9% 37%

tecnolagicos

El acceso sigue marcando el viaje del comprador

El acceso contintia siendo uno de los grandes elementos que condicionan el viaje del
comprador. Segun el informe, el 56,9% de los espafioles se plantea acceder a una
vivienda asequible o con algun tipo de subvencion publica. Este porcentaje se eleva
hasta el 73% entre las personas de 26 a 34 afos, lo que pone de manifiesto el peso
que estas formulas tienen entre los compradores mas jovenes.
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El informe también refleja que el interés por estas soluciones convive con barreras de
acceso vinculadas principalmente al cumplimiento de requisitos, la elegibilidad o
la percepcion de complejidad en los tramites. Cerca de uno de cada cuatro
encuestados afirma que se plantearia acceder a una vivienda asequible, pero no cumple
los requisitos, mientras que una parte de la demanda identifica también la necesidad de
mayor claridad en los procesos.

Asimismo, los precios de compra se mantienen como el principal obstaculo
identificado por los compradores alahora de acceder auna vivienda, mencionado
por el 73,1% de los encuestados. Le siguen la falta de oferta asequible o protegida,
sefialada por el 25,2%; la incertidumbre econdmica, con un 19,5%; y la dificultad para
acceder a hipotecas, con un 18%.

En cuanto al tiempo de busqueda, el informe refleja que, entre quienes han buscado y
comprado vivienda, el 26,3% dedico al proceso entre seis meses y un afio, mientras que
el 23,8% tardd entre tres y seis meses. Entre quienes actualmente estan buscando o
pensando en hacerlo, el proceso tiende a alargarse: el 20,1% lleva entre uno y dos
afios buscando y el 19,2% acumula tres afios 0 mas.

El comprador senior: unarelacion mas dinamica con la vivienda

Uno de los hallazgos mas relevantes del informe es la evolucion del comprador senior.
Frente a la percepcion tradicional de los mayores de 65 afios como un perfil mas inmovil
o vinculado necesariamente a la permanencia en la vivienda habitual, el estudio refleja
una relacion mas dinamica con el hogar.

En concreto, uno de cada tres mayores de 65 afios se plantea cambiar de vivienda,
un dato muy superior al 14,9% registrado en el estudio de 2022. Esta evolucion apunta
a una relaciébn mas activa con el hogar y a una mayor apertura a adaptar la vivienda a
nuevas necesidades vitales.

iTe planteas cambiar de vivienda en los proximos afios? En caso afirmativo, ;jqué tipo de vivienda
crees que se ajustara mejor a tus necesidades?

Si, me gustaria mudarme a una vivienda mas 165
comoda o adaptada a mi situacion 0,27

Si, preferiria una vivienda en un entorno rural o
con menor densidad de poblacién

[17]

(9.9
un
w

living
Si, estoy pensando en invertir en una segunda .,
residencia

. (-;

Si, me atrae la opcion del modelo de senior I 54
=

I

No, estoy satisfecho con mi vivienda actual y no

tengo previsto cambiar 64,7%
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El dato refleja un cambio de mirada sobre la etapa senior: la vivienda deja de ser
necesariamente un lugar de permanencia definitiva para convertirse en una decision
gue puede revisarse en funcién de nuevas prioridades vitales, como la comodidad, la
adaptacion del hogar, la proximidad a servicios, el entorno o la posibilidad de obtener
mayor flexibilidad econémica.

Entre los mayores de 65 afios, el 34,9% optaria por permanecer en la misma ciudad e
incluso en el mismo barrio en caso de cambio, una cifra inferior a la registrada entre
otros grupos de edad. Ademas, este colectivo muestra una mayor predisposicion a
cambiar de ciudad dentro de la misma comunidad auténoma, una opcién contemplada
por el 12,4%.

El informe también constata una mayor diversidad presupuestaria dentro de este
segmento. Los mayores de 65 afios son el grupo que mas contempla viviendas por
encima de los 600.000 euros, pero también el que mas considera viviendas por debajo
de los 100.000 euros, lo que evidencia realidades residenciales muy distintas dentro de
una misma franja de edad.

“Este informe refleja como esta cambiando la relacion de los esparioles con la vivienda.
La propiedad sigue siendo la férmula residencial de referencia, pero el comprador
incorpora nuevas prioridades vinculadas al acceso, el bienestar, la confianza durante el
proceso y las necesidades propias de cada etapa vital. La vivienda ya no se analiza solo
como un activo o como un espacio fisico, sino como una decision que acompania la
forma de vivir de las personas”, afirma Francisco Pérez, CEO de Culmia.

La vivienda como activo patrimonial en la etapa senior

El estudio analiza, ademas, cdmo evoluciona la percepcién de la vivienda como activo
patrimonial. Para una parte relevante de los mayores de 65 afos, la vivienda deja de
entenderse Unicamente como un bien en propiedad para convertirse también en un
posible recurso estratégico durante la etapa de jubilacion.

En concreto, el 55,4% de los mayores de 65 afios valoraria obtener liquidez
inmediata de su vivienda manteniendo el derecho a seguir residiendo en ella. Este
dato refleja una nueva forma de aproximarse al hogar, no solo como espacio de
residencia, sino también como patrimonio capaz de aportar flexibilidad econdémica en
una nueva etapa vital.

Si pudieras obtener liquidez inmediata de tu vivienda actual manteniendo el derecho a vivir en ella de
por vida, ;hasta qué punto consideraria esta opcion como alternativa para complementar su jubilacion?
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La considerarii:tz;::tla opcién muy - 12.8%

Solo la consideraria si tuviera una necesidad
econémica importante

- 55,4%

25,0%

La valoraria, pero necesitaria mas informacion _ 17,6% B
No la considero adecuada para mi situacion 21.7%
actual 2170
No la contemplaria en ningun caso 18,2% _‘

No tengo vivienda en propiedad - 4,7%

El analisis especifico de ‘Golden Years’ muestra, ademas, que la mayoria de los
mayores de 65 afios mantiene una relacion estable con su vivienda actual: el 64,7% se
muestra satisfecho y no se plantea un cambio. Sin embargo, el 35,3% si piensa o le
gustaria cambiar de vivienda segun se vaya haciendo mayor, principalmente hacia
soluciones mas comodas 0 adaptadas a su situacion, entornos rurales o con menor
poblacidn, segundas residencias o0 modelos de senior living, una alternativa que
todavia ocupa un lugar minoritario, con un 5,4%.

Mas alla del cambio residencial, el informe identifica las principales prioridades de la
vivienda en esta etapa vital. Entre las caracteristicas consideradas imprescindibles
destacan tener servicios cerca, sefialado por el 54,8%; contar con condiciones
favorables para la salud y el bienestar, con un 53,3%; vivir en un entorno tranquilo, con
un 49,4%; y mejorar la accesibilidad y la ausencia de barreras arquitectdnicas, con un
35,1%.

En relacion con la vivienda del futuro, los mayores de 65 afios imaginan hogares
mas eficientes energéticamente, una opcién sefialada por el 51,7%; mas accesibles
y adaptados a todas las edades, con un 45,2%; y con sistemas que contribuyan al
cuidado de la salud, con un 38,2%.

“La vivienda no se entiende igual a los 30, a los 45 o a partir de los 65 afios. Con
‘Golden Years’ hemos querido abrir una reflexion sobre cémo cambian las
necesidades residenciales a lo largo de la vida y como el sector debe ser capaz de
responder a una demanda cada vez mas diversa. Los datos muestran que el
comprador senior es mas activo de lo que tradicionalmente se pensaba y que la
vivienda puede ser, ademas de un hogar, un activo clave para afrontar nuevas etapas
vitales”, afirma Cristina Ontoso, directora Comercial y de Marketing de Culmia.
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Una demanda con matices territoriales

Elinforme también recoge diferencias relevantes por comunidades auténomas, tanto en
las expectativas presupuestarias como en las preferencias de acceso y tipologia de
vivienda. Aunque la prevision de inversion méas habitual a nivel nacional se sitta entre
los 100.000 y los 200.000 euros, en Catalufia y Pais Vasco la horquilla mas frecuente
asciende a entre 200.000 y 400.000 euros. Asimismo, la preferencia por el piso en
edificio se mantiene como primera opcién en todas las comunidades analizadas, si bien
en Andalucia la distancia con la casa o chalet se estrecha de forma significativa.

Desde el punto de vista del acceso, la falta de adecuacion entre la oferta
disponible y las expectativas econdmicas aparece de forma mayoritaria en todas
las comunidades, con especial intensidad en Madrid, Comunitat Valenciana y
Galicia. Estas diferencias territoriales muestran que, aungque las grandes tendencias del
comprador son compartidas, el viaje de compra presenta matices relevantes segun el
mercado residencial de cada territorio.

Confianza y acompafiamiento en una decision de alto impacto

El informe pone de manifiesto que el comprador no solo busca una vivienda, sino
también confianza, informacion y acompafamiento durante todo el proceso. En
este sentido, el 80,8% de los espafioles considera importante contar con una promotora
reconocida en su decisidbn de compra, lo que refuerza el valor de la trayectoria, la
solvencia y la capacidad de asesoramiento en una de las decisiones econdémicas y
personales mas relevantes.

Aunque la digitalizacién forma parte cada vez mas del proceso de compra, el contacto
humano sigue siendo mayoritario. El 68,9% de los encuestados prefiere relacionarse
con el vendedor a través de un profesional-comercial, frente a opciones
exclusivamente virtuales o automatizadas.

Esta preferencia se refuerza también ante el uso de agentes virtuales o chatbots: el
47,6% prefiere la atencidbn humana durante la busqueda y compra de vivienda, mientras
gue un 16,6% no considera Util este tipo de herramientas. No obstante, entre los jovenes
de 26 a 34 afios aumenta la predisposicion a utilizar asistentes virtuales para consultas
basicas o de forma frecuente.

Salud, luz natural y bienestar en el hogar

El informe también constata que la vivienda ya no se elige Unicamente desde una légica
funcional basada en precio, ubicacién o metros cuadrados. Los compradores incorporan
cada vez mas atributos vinculados al bienestar, la salud y la calidad de vida dentro del
hogar.

La iluminacién natural es el aspecto relacionado con la salud y el bienestar mas
valorado por los encuestados, con una puntuaciéon de 8,5 sobre 10.

En la decision de compra, esta tendencia se refuerza: la luminosidad es el elemento
mas sefalado, con un 59%, seguida de la amplitud, con un 51,7%; la distribucion de las
estancias, con un 38,4%; y el confort térmico, con un 34,3%.
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Las zonas comunes también adquieren un papel cada vez mas relevante dentro de
esta concepcion del hogar como espacio de bienestar. Las zonas verdes o ajardinadas
son las mas valoradas, con un 78,1%, seguidas de la piscina, el gimnasio y el parque
infantil.

Ademés, pensando en la vivienda del futuro, el 59,2% de los encuestados prioriza
elementos relacionados con la salud, como la calidad del aire, la iluminacién o los
materiales saludables, como claves para mejorar la experiencia de vida en el hogar.

Pensando en la vivienda del futuro, ;qué aspectos consideras mas importantes para mejorar la
experiencia de vida en el hogar? Respuesta mdltiple

Precio y accesibilidad econémica _ 74,5%

Bienestar y salud (calidad del aire, iluminacion, _ 59 ¢

materiales saludables) BIRLT

Sostenibilidad y eficiencia energética _ 32,9%
Autosuficiencia energética o gestién auténoma ’
I :: o
del hogar
Flexibilidad y adaptabilidad del espacio _ 22,79
Comunidad y servicios compartidos - 17,6%

Personalizacién del disefio o los servicios - 15,6%

Conectividad e integracién tecnolégica (casa -
4.6%
inteligente, asistentes virtuales, apps, etc.) - 14,6

Otros \ 0,5%

Sostenibilidad: se valora, pero no siempre determina la compra

El informe también analiza el papel de la sostenibilidad en la decisiébn de compra.
Aunque se trata de un factor presente en las preferencias del comprador, no siempre
actlia como elemento determinante cuando implica un mayor coste. En concreto, el 58%
de los encuestados afirma que tiene en cuenta que el proceso de construccion sea
sostenible, pero no lo considera determinante en la decision de compra.

En el caso de la certificacién energética, el 41,1% sefala que es un factor determinante
a la hora de comprar una vivienda, aunque no estaria dispuesto a pagar mas por ello.
Solo el 17,2% de los encuestados se muestra dispuesto a asumir un sobrecoste si la
vivienda cuenta con una alta calificacion energética.

Las mascotas ganan peso en la decision de compra

El informe también destaca el papel creciente de las mascotas en la eleccion de
vivienda. El 39,2% de los encuestados afirma que tener o planear tener una mascota
influye en su decisién de compra y le lleva a buscar viviendas adaptadas, con terraza,
zonas verdes u otros espacios adecuados. Esta tendencia aumenta entre los menores
de 35 afios, donde alcanza el 47,7%, y entre quienes estan buscando actualmente
vivienda o pensando en hacerlo, donde supera el 50%.
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Ademas, el 45,9% considera importante que las nuevas promociones incorporen
espacios y servicios adaptados a mascotas, como zonas de paseo o lavaderos. Este
porcentaje también se incrementa entre quienes se encuentran en busqueda activa o
pensando en comprar, hasta el 53,5%.

Sobre Culmia

Culmia es una plataforma de gestion inmobiliaria integral lider en Espafia, especializada en el desarrollo y la gestion de
proyectos residenciales. Con un modelo transversal que abarca todas las fases del proceso (desde la originacion y
gestion del suelo hasta la entrega de las viviendas y la posventa), la compafiia articula su propuesta de valor sobre tres
pilares estratégicos: innovacion, sostenibilidad y excelencia en la experiencia de cliente.

Con presencia en 9 comunidades autbnomas, Culmia gestiona una cartera de suelo con capacidad para desarrollar mas
de 11.500 viviendas y ha entregado, desde que inici6 su actividad en 2013, méas de 10.500 viviendas en 149 promociones.
La compafiia cuenta con un equipo de 125 profesionales y se ha consolidado como una marca reconocida en el sector
inmobiliario espafiol por su capacidad de ejecucion y su posicionamiento en el mercado residencial.

Culmia apuesta por promociones adaptadas a las particularidades de cada ubicacion, integrando criterios de eficiencia
energética y sostenibilidad, disefio funcional e innovacion aplicada para responder a las nuevas demandas del uso
residencial. La Compafiia sitia la experiencia del cliente en el centro de su modelo, ofreciendo un acompafiamiento
integral durante todo el proceso de compra. Este enfoque esta liderado por expertos internos que proporcionan
asesoramiento personalizado con el uso de herramientas disefiadas para facilitar y agilizar el proceso de compra.

Para mas informacién, www.culmia.com

Sigue a Culmia en:

L AVEON > NinlcNJ

Contacto para medios de comunicacién

Ginés Canabate Urien Riveiro Irene Osuna
Roman Roman Roman
g.canabate@romanrm.com u.riveiro@romanrm.com i.osuna@romanrm.com
+34 649 214 470 +34 646 767 074 +34 602 25 64 00

culmia.com


http://atpscan.global.hornetsecurity.com/?d=LLz9fqW6VoklixbEcPoiLa0F03tI8vvDNKfpLwEtJ2I&f=mUgvu75dWg0R0g1WqHzQoHePMrOXoiU8nXIrUQAQfn8dS0tjG0Y8RvJPqsBPlDsb&i=&k=bYEl&m=I0MU2ovhkUqcNfki5rxtRD6RV-h7y9u6lwMW8fRHcvInuFl6zh6IcjUZHRgXlm5oWpLLaXd-4aqrQVBLvdubbdakZ35oXvi5uHcY5ZKdxSdzyPcAHl4bl1NmVzSTqjML&n=aGCVpPqnHTcAxDzhldnfgnp-WwJVEGB_SstQraJmJpl0J-DEGg0G3iV-_xawE-Q3ngVu3PWosiY1iTLm5hKs7Q&r=Peq4gSupZGVMVvdhe6PGt5pZxQn_f1yyji1l1ba947wegGgMarfh1jk-4qfbglW9&s=69de1c33a9e9b5a49fabb58b4de5a96f7cc0b8c5f649c4e7ad86ae4ec8e98e8d&u=http%3A%2F%2Fwww.culmia.com
mailto:g.canabate@romanrm.com
mailto:%20u.riveiro@romanrm.com
mailto:i.osuna@romanrm.com
mailto:i.osuna@romanrm.com
https://www.linkedin.com/company/culmia/?originalSubdomain=es
https://www.instagram.com/culmia_oficial/?hl=es
https://www.youtube.com/channel/UC8X2fecWEHs2-33c-4uKYog
https://www.tiktok.com/@culmia
https://open.spotify.com/user/ur5b21aajkh51hru88d4008te
https://www.facebook.com/Culmia.oficial/
https://twitter.com/Culmia_Oficial?ref_src=twsrc^google|twcamp^serp|twgr^author

