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La multipropiedad no es un

concepto con gran arraigo en

Espafa, pero en la madrilefia

Abriqot pretenden cambiar la

tendencia aprovechando las

exigencias de flexibilidad de

las nuevas generaciones y su

menor capacidad adquisitiva.

Historias de transforma-
cién hay muchas. Suelen
marcar el camino de los
emprendedores en una se-
cuencia parecida a la que
sigue: brillante pasado
académico, ingreso en una
compaiiia de primer nivel y
epifania. Este altimo tran-

cia una gran tradicion de
compra”. El modelo de ne-
gocio se sustenta en varias
normas sencillas. Para em-
pezar, Abriqot selecciona
las casas (inicialmente se-
ran 24 repartidas entre
Madrid, Barcelona, Comu-
nidad Valenciana y Andalu-
cia) y las
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ce acontece después de
unos afos en los que el su-
jeto queda sometido a los
rigores de una oficina (an-
tes al menos era asi), un
procedimiento y unas je-
rarquias. Pero, si el talento
y la inquietud abundan,
llegara un dia en que el
riesgo de la aventura se
traduzca en una inmensa
liberacién. Es el caso de
Carter Nicholas, nacido en
1968 en Estados Unidos,
formado en Yale y Stanford,
curtido en Silicon Valley y,
durante un lustro, director
general de la americana In-
tegral Ad Science para Es-
paiia y Portugal.

Nicholas tiene una idea,
se llama Abriqot y es una
startup del vertical inmo-
biliario cuya propuesta
puede sonar contracultural
en el pais que lo acoge des-
de hace nueve afios, un lu-
gar donde, segiin apunta, el
14% de la poblacién dispo-
ne de una segunda residen-
cia, “porcentaje que eviden-

con un
equipo de interioristas de
alto estandar. Para cada in-
mueble se constituye una
sociedad civil que permite
la propiedad compartida.
El inmueble se divide en
ocho cuotas y se permite
acumular un maximo de
cuatro. Cada cuota da dere-
cho a 45 dias de uso y dis-
frute al afio.

MAS VARIEDAD. “Siuno ob-
serva la tendencia del mer-
cado, en 2008 la edad me-
dia para adquirir una se-
gunda residencia estaba en
41 afios. Ahora, sin embar-
go, se situa en47. Esuna
pena porque hay una etapa
de disfrute para las fami-
lias con nifios pequeiios
que se podria aprovechar
mejor. Otra dimensién de
este fen6meno es que ese
14% de la poblacion con
una segunda casa se esta
resintiendo porque las ge-
neraciones nuevas quieren
una vida mas dinamica y
necesitan mas variedad.

Nuestra férmula es una al-
ternativa a viajar solo con
Airbnb. También implica
menos ataduras, no eres
esclavo de la casa, llegado
el momento puedes vender
tu cuota”, resalta el CEO de
Abriqot.

No es tan sencillo como
llegar y besar el santo. Esta
firma ubicada en Madrid
selecciona cuidadosamente
a los propietarios a través
de una entrevista donde
“no se trata de buscar cier-
to tipo de perfil, sino de co-
nocer de primera mano las
intenciones del compra-
dor”. La linea roja esta cla-
ra: la vivienda no puede su-
barrendarse, hay que acre-
ditar cierta solvencia y de-
be suscribirse un codigo de
conducta que no difiere de-
masiado de lo que dictan el
sentido comin y las nor-
mas de cualquier comuni-
dad de vecinos.

El pago inherente a cada
cuota incluye los impues-
tos correspondientes
(transmisiones patrimonia-
les) y la parte proporcional
de la comision que Abrigot
cobra (entre el 10% y el 15%
del valor total de la vivien-
da). Después, el copropieta-
rio asumira un desembolso
mensual que incluye la co-
munidad y las labores de
mantenimiento del hogar,
ejecutadas por la startup.

IMPACTO. Ante el riesgo de
lo impersonal, el plantea-
miento es adaptar en cada
casa un espacio de alma-
cenaje privado donde las
familias o individuos
puedan dejar sus ense-
res. “Lo que buscamos
siempre es que el piso
al que entras te im-
pacte. Digamos que
tienes un rango de
precios y peinas el
mercado a la caza
de una oportuni-
dad. Probable-
mente, acabaras
decepcionado con
lo que encuentres.
Nosotros permiti-
mos justo lo opues-
to: que a menor
precio eleves el lis-
tén, gozando en pa-
ralelo de conceptos
basicos como la equi-
dad, la certeza y la fle-
xibilidad”, afirma Ni-
cholas.

Quizas el punto
mas sensible del
engranaje sean

las reservas. Ocho propie-
tarios poniéndose de
acuerdo para compartir un
espacio exquisito no pare-
ce un escenario muy realis-
ta, sobre todo en tempora-
da alta. Abriqot se cura en
salud permitiendo un ma-
ximo de cinco reservas al
afio con hasta 24 meses de
antelacion, pero solo es po-
sible elegir un momento
clave tipo Semana Santa,
Navidad o verano. Ademas,
durante la época estival el
maximo de dias que la pla-
taforma permite encadenar
son dos semanas.

Nicholas y su equipo ne-
gocian actualmente una
ronda de financiacién que
deberia facilitar el asenta-
miento en Espafia primero
(la startup arrancé en
agosto) y la expansién ha-
cia Francia, Italia y Portu-
gal después. Este cuarteto

de naciones comparte la
tradici6n de la segunda re-
sidencia y un dato suple-
mentario y revelador: el
90% de franceses, italianos
y portugueses invierte en
estos casos en su propio
pais. “Pero es que, para el
resto de Europa, después
de sus opciones caseras los
sitios mas atractivos para
comprar son precisamente
Espaiia, Francia e Italia”.

A favor de Abriqot sopla
una tendencia contrastada:
la migracién del campo ala
ciudad, incitada porla
pandemia, creara, a juicio
de Nicholas, un curioso
efecto donde la segunda re-
sidencia podria estar (para
las familias campestres)
la muy costosa urbe, cir-
cunstancia que les puede
hacer preferir una octava
parte de un atico en
Malasafia o Gracia. -

LIBRE
“Nuestrafér-
mua implica
menos atadu-
ras, noeres es-
clavo delaca-
sa", dice Nicho-
las elCEO de
Abricot



