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1.- COMPRENSIÓN LECTORA (Tiempo: 20 minutos) 
 
 1a.- Texto 1: Selección múltiple. (Tiempo: 10 minutos) 
 
La expansión internacional, principal prioridad de las empresas de 
consumo 
S. E. / Madrid 
Día 31/12/2014 - 02.56h 
El crecimiento en el exterior se sitúa como primer objetivo, por encima de 
fortalecer la marca y ganar cuota de mercado 

El mayor reto y deseo para los directivos de compañías españolas de 
distribución y consumo es la expansión internacional, según recogió la encuesta 
sobre prioridades para directivos del sector de bienes de consumo 2014, 
elaborada por KPMG. 

Respecto a las estrategias concretas de crecimiento, el 57% de los 
directivos españoles piensa desarrollar estrategias de promoción y precios 
durante 2015. También han destacado que hay que fortalecer el valor de las 
marcas existentes (43%) y ganar cuota de mercado a la competencia (33%), 
según recoge Ep. 

El éxito en los mercados emergentes y la mejora del servicio al cliente 
(29%) figuran, igualmente, entre las principales estrategias citadas por los 
empresarios de las compañías españolas del sector. A nivel global, las 
principales estrategias de crecimiento serían las de promoción y precios y 
fortalecimiento del valor de las marcas existentes, ambas con un 36%. 

En este contexto, las tasas de crecimiento orgánico estimadas por los 
empresarios españoles para los dos próximos años son menos optimistas que 
el conjunto de la muestra, ya que solo un 39% de estos directivos espera un 
crecimiento orgánico superior al 6% anual en este periodo, mientras que, a nivel 
global, el 64% de los directivos espera que el crecimiento orgánico de las 
ventas sea superior al 6% anual. En España, un 24% de los encuestados prevé 
un crecimiento orgánico de entre el 6% y el 10% en los próximos años mientras 
que, a nivel global, este porcentaje asciende al 37%. 

Los directivos españoles apuestan por seguir abriendo mercados en el 
exterior como un factor de crecimiento para los próximos años. En la actualidad, 
se prevé que las ventas al por menor en mercados emergentes y de alto 
crecimiento aumenten por encima del 8,5% en los dos próximos años. 

Sobre la actividad de fusiones y adquisiciones, el 62% de los 
participantes españoles señala que la principal ventaja de este tipo de 
crecimiento es la posibilidad de llegar a nuevos mercados geográficos, mientras 
que, a nivel global, las compañías anteponen a esta ventaja la de aumentar la 
cuota en los mercados donde ya operan (41%). 

Por otro lado, la encuesta refleja que los directivos de empresas de 
bienes de consumo apuestan por temas relacionados con aprovechar las 
tecnologías digitales y de datos para atraer a consumidores cada vez más 
informados y capacitados, mejorar la transparencia y la eficiencia en la cadena 
de suministro. 
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De esta manera, en España, el 48% de los encuestados ha calificado el 
área de análisis de datos como «muy» o «extremadamente» importante en su 
estrategia y, a nivel global, este porcentaje alcanza un 56% de los directivos. 
http://www.abc.es/economia/20141231/abci-kpmg-empresas-consumo-
201412292151.html   
  

http://www.abc.es/economia/20141231/abci-kpmg-empresas-consumo-201412292151.html
http://www.abc.es/economia/20141231/abci-kpmg-empresas-consumo-201412292151.html
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1.- COMPRENSIÓN LECTORA (Tiempo: 20 minutos) 
 
 1a.- Texto 1: Selección múltiple. (Tiempo: 10 minutos) 
 
 Responda a las preguntas que se plantean sobre el texto. 
 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. MARQUE LA OPCIÓN CORRECTA EN LA 
HOJA DE RESPUESTA) 
 

1. El crecimiento en el exterior es el mayor deseo de 
a) Los mercados emergentes. 
b) Las empresas de tecnología digital. 
c) Las empresas de consumo y distribución. 
 

2. Los datos del artículo proceden de  
a) Una encuesta a directivos de estas empresas de varias naciones. 
b) Una encuesta a directivos de estas empresas solo de España. 
c) Una investigación realizada por el periódico. 

 
3. La estrategia principal de crecimiento de estas empresas españolas 

a) Se centra en la promoción y en los precios. 
b) Se dirige a la atención del cliente. 
c) Es superar a la competencia. 

 
4. Los empresarios españoles 

a) Tienen expectativas semejantes de crecimiento orgánico de las 
ventas que los empresarios del sector de los otros países. 

b) Son, en más de la mitad, menos optimistas que los empresarios 
del sector de los otros países. 

c) No confían mucho en los consumidores.  
 

5. Casi la mitad de los empresarios españoles  
a) Califica el área de análisis de datos de extremosa. 
b) Prevé que el crecimiento orgánico ascenderá al 37%. 
c) Cree que es muy importante el área de análisis de datos. 

 
6. Las fusiones y adquisiciones son para los directivos españoles 

a) Una oportunidad para fidelizar clientes. 
b) Una oportunidad para llegar a nuevos mercados. 
c) Interesantes para aumentar la cuota en mercados donde ya 

trabajan. 
 
 
 
 



             
Universidad de Alcalá 

 

CERTIFICADO BÁSICO DE ESPAÑOL DE LOS NEGOCIOS 
 

1BN01-15 Página 4 

 

7. Las ventas al por menor en los mercados emergentes  
a) Crecerán más del 5 % en los dos años próximos, según estiman 

los directivos de estas empresas. 
b) No es una prioridad para las empresas de consumo. 
c) Crecerán más del 8,5 % en los dos próximos años, según estiman 

los directivos españoles. 
 

8. Los directivos españoles no coinciden con los de los otros países 
a) En las estimaciones de crecimiento orgánico. 
b) En la conciliación con la vida familiar. 
c) En la lucha contra la competencia. 

 
9. Los directivos españoles no coinciden con los de los otros países 

a) En la denominación de estas empresas. 
b) En el interés por abrir nuevos mercados geográficos. 
c) En la necesidad de mejorar la transparencia y la eficiencia en la 

cadena de suministro. 
 

10. Todos los directivos coinciden 
a) En pensar que ahora las tecnologías digitales y de datos no son la 

prioridad. 
b) En el pesimismo respecto al próximo año y el optimismo respecto 

a los siguientes. 
c) En el aprovechamiento de las tecnologías digitales y de datos. 
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1.- COMPRENSIÓN LECTORA (Tiempo: 10 minutos) 
 
 1b.- Texto 1: Completar. (Tiempo: 10 minutos) 
 
 Complete el texto con la palabra apropiada de entre las tres posibles. 

 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. MARQUE LA OPCIÓN CORRECTA EN LA 
HOJA DE RESPUESTA) 

 
La renta antigua para los locales _________1_______ desaparece a partir 
de hoy 
 
Se _____2____ el plazo de la moratoria de veinte años que fue fijada en la Ley 
de Arrendamientos Urbanos de 1994.  

Los contratos de renta antigua para los locales desaparecerán desde 
mañana, ya que hoy finaliza el plazo de la moratoria de veinte años que fue 
fijada en la Ley de Arrendamientos Urbanos de 1994, que mantenía el precio de 
los _____3____ antiguos. 

Según la citada Ley, todos los negocios con contrato de renta antigua 
anterior a mayo de 1985 deben _____4____ y renegociar sus alquileres antes 
del 31 de diciembre. ____5___ contratos, que se caracterizan por tener rentas 
bajas y periodos de duración muy largos, no _______6_____ a las personas 
físicas, solo a las jurídicas. 

Ante el fin de la moratoria, organizaciones empresariales, de 
consumidores, sindicatos y partidos políticos y los propios comerciantes han 
pedido al Gobierno ____7___ cinco años los alquileres de renta antigua para 
los comercios ______8_____. 

Y es que según han denunciado los interesados, algunos comercios se 
verán obligados a cerrar al no poder hacer frente al ______9___ de los 
alquileres.____10___, el sector del comercio minorista ha alertado de que la 
finalización de la renta antigua pone en peligro 519 000 puestos de trabajo en 
toda España y afecta a más de 19 000 comerciantes 
(http://www.abc.es/economia/20150101/abci-contrato-renta-antigua-
desaparece-201412311844.html). 
  

http://www.abc.es/economia/20150101/abci-contrato-renta-antigua-desaparece-201412311844.html
http://www.abc.es/economia/20150101/abci-contrato-renta-antigua-desaparece-201412311844.html
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1.- COMPRENSIÓN LECTORA (Tiempo: 10 minutos) 
 
 1b.- Texto 1: Completar. (Tiempo: 10 minutos) 
 
 Complete el texto con la palabra apropiada de entre las tres posibles. 
 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. MARQUE LA OPCIÓN CORRECTA EN LA 
HOJA DE RESPUESTA) 
 
 
1. a) comerciantes b) comerciales  c) venales 
 
2. a) cumple  b) produce          c) valida 
 
3. a) depósitos  b) alquileres   c) locales 
 
4. a) fechar  b) aclimatar   c) actualizar 
 
5. a) Dichos  b) Redichos   c) Aquellos 
 
6. a) dañarán  b) comportarán  c) afectarán 
 
7. a) elongar  b) prorrogar   c) prorratear 
 
8. a) ocupados  b) arrendados  c) inventariados 
 
9. a) alzamiento b) aval   c) alza 
 
10. a) Incluso  b) Aún   c) Sin embargo 
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HOJA DE RESPUESTAS 
 
 
APELLIDO Y NOMBRE ____________________________________________ 
 
CENTRO _______________________________________________________ 

 
CIUDAD/PAÍS ______________________  FECHA DEL EXAMEN__________ 
 
 

(Señale sólo la casilla correspondiente) 
 
1.- Comprensión lectora 
 
         1a.- Selección múltiple                                   1b.- Completar 

 

  
  a b c     a b c 

 1       1    

 2       2    

 3       3     

           4       4     

          5       5    

 6       6    

 7       7    

 8       8    

 9       9    

 10       10    
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2.- CONOCIMIENTOS DEL IDIOMA (Tiempo: 30 minutos) 
 
 Completar con la opción correcta. 
 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. MARQUE LA OPCIÓN CORRECTA EN LA 
HOJA DE RESPUESTA) 
 

1. ¿Continuará el desplome _________ petróleo? 
 
a) de el  b) del  c) de 

 
 
2. Los expertos no _____ un ganador en la guerra. 

 
a)  vieran      b) vean  c) ven 

 
 

3. El año 2015 ha sido nefasto para el petróleo, su precio _____ ha 
desplomado  

 
 

a) ø   b) se  c) le 
 
 

4. _________ un 50%. 
 

a) cerca de  b) acerca de  c) cerca   
 
 

5. Algunos analistas creen que se confirmará ______ el petróleo ha entrado 
en una nueva era 

 
a) y      b) que     c) aunque 

 
 

6. en la que no se _____________ un barril de crudo por encima de los 60 
dólares. 

 
a) vea   b) tenga visto c) volverá a ver 

 
 

7. Otros expertos opinan que ___________ el petróleo se aproximará a los 
precios de comienzos de 2014,  

 
a) poco a poco  b) mucho a poco c) de aquí para allá 

 
 



             
Universidad de Alcalá 

 

CERTIFICADO BÁSICO DE ESPAÑOL DE LOS NEGOCIOS 
 

1BN01-15 Página 9 

 

8. La única realidad __________ se puede hablar con certeza hasta ahora 
es que el mundo la oferta de petróleo es muy grande, 

 
a) de quien  b) que   c) de la que 

 
 

9. a la vez que la demanda _______________. 
 

a) está debilitando    b) se está debilitando c) se está debilitanda 
 
 

10. Esta situación ha llevado al Brent a _______ 
 

a) situarse    b) situar a sí mismo   c) situarse a sí mismo 
 
 

11. ____________ los 56 dólares y al West Texas en los 53 dólares. 
 

a) alrededor   b) al rededor de c) alrededor de 
 
 

12. Parece que la situación __________ prolongarse. 
 

a) pueda   b) podría c) pudiera 
 
 

13. La economía  china, como ___ de los emergentes, __ está enfriando; 
  
a)  ø/ se      b) la/ se    c) ø/ ø 
 
 

14. EEUU produce cada mes más barriles ___ petróleo; 
 

 a) de     b) que   c) en 
 
 

15. la OPEP no ________ la producción, 
 

 a) va a recortar b) van a recortar  c) va recortando 
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16. _________, puede que algunos países del cártel la aumenten para ganar 
cuota de mercado. 

 
a) más   b) es más  c) menos aún 

 
 

17. Por si esto _________ poco, varios países estudian 'abrazar' el 'fracking' 
para reducir su dependencia energética. 
 

 a)  sea      b) sería    c) fuera 
 
 

18. A pesar de esta panorama, algunos bancos creen _____ en 2015 el 
precio del barril subirá.  

a) como  b) si   c) que  
 
 

19. Este es el caso de HSBC, ___ en un informe explicó a sus clientes ___ 
esperan ___ el crudo alcance los 95 dólares a finales de 2015. 
  

a) que/ que/ que       b) quien/ ø/ que     c) quien/ ø/ de que     
 
 

20. Por otro lado, Morgan Stanley espera que en el ____ de los casos para 
el sector del oro negro, el barril podría chocar contra los 43 dólares a lo 
largo de este año,  
 

 
a) más malo    b) peor  c) malo 

 
 

21. aunque ____ normal sería que el crudo se estabilizase en torno a los 70. 
   

a) el  b) el más   c) lo más 
 
 

22. Y ________ 2015 va a ser un año crucial para el desenlace de la guerra 
de precios que vive el petróleo. 
  

a) que b) es que   c) para que  
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23. Los precios se están aproximando a una zona muy peligrosa _____ la 
producción de EEUU, 

  
a) por         b) para  c) a 

 
 

24. Los costes de la industria petrolera podrían ser _________ elevados 
para un petróleo a estos precios. 

 
a) demasiado b) demasiados c) mucho 
 

 
25. Si se extiende este periodo de precios bajos, la producción en EEUU y 

Canadá podría ______ castigada. 
  

a) mirarse  b) estar  c) verse 
 
 

26. Esta situación __ conduciría a un incremento de los precios a medida 
que la producción de estos dos países fuese descendiendo. 

  
a) si no      b) si   c) sí 

 
 

27. ________, algunos expertos creen que la inversión norteamericana en 
tecnología y capital puede evitar semejante escenario. 

 
a) Sin embargo b) Por consiguiente  c) Además 

 
 

28. Esta inversión ha sido tal ___ la eficiencia en la producción permitirá 
resistir estos precios actuales. 
 

a) como  b) que   c) ø 
 

 
29. Quizá se reducirá la inversión, pero __ los pozos que ya están operativos 

seguirán extrayendo__ millones de barriles. 
 

a) de/ se  b) ø/ se  c) ø/ ø  
 
 

30. Si esto último se cumple, el precio del crudo alcanzará niveles 
_________ en 2015. 

 
a) insospechados    b) sospechados c) insospechosos 

 



             
Universidad de Alcalá 

 

CERTIFICADO BÁSICO DE ESPAÑOL DE LOS NEGOCIOS 
 

1BN01-15 Página 12 

 

31. Algunos expertos auguran que el oro negro podría caer _____ los 20 
dólares por barril. 

 
a) incluso  b) hasta c) hacia  

 
 

32. A todo ello ______ añadir la revolución del shale en EEUU. 
 

a) ha de     b) tiene que c) hay que 
 
 

33. Este es otro argumento fuerte: un aumento de la competencia que ha 
destrozado ___ monopolio de la OPEP. 

 
a) uno        b)  ø  c) el 

 
 

34. Aunque el shale oil ___ relativamente costoso, la producción se puede 
detener  
 

a) está  b) es  c) aparece 
 

 
35. y volver a poner en marcha con un coste muy inferior ___ de las 

infraestructuras utilizadas para extraer el petróleo convencional 
a) al             b) ø  c) a las 

 
 

36. El precio que ________ el 'fracking' y el shale oil para ser rentables 
_____ entre los 40 y los 50 dólares por barril.  

 
a) necesita/ oscilan    b) necesitan/ oscilan c) necesitan/ oscila 

 
 

37. ________ extrañas excepciones, el barril de West Texas nunca superará 
estos 50 dólares. 

 
a) Incluso      b) Salvo  c) Salvas 

 
 

38. _________ el precio supere esta resistencia, la maquinaria del 'fracking' 
se pondrá manos a la obra 

 
a) En cuanto b) Cuanto más c) Cuanto 
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39. y los precios deberán caer ____ el aumento de la oferta.  
a) antes  b) delante  c) ante 

 
40. Si estos argumentos e hipótesis son correctos y se cumplen, entraremos 

en una nueva era en la que el precio del petróleo se moverá _____ los 
20 __ los 50 dólares por barril durante años. 
 

a) ø / entre   b) entre/ y  c) hacia/ y 
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HOJA DE RESPUESTAS 
 
APELLIDO Y NOMBRE ___________________________________________ 

 
CENTRO ______________________________________________________ 

 
CIUDAD/PAÍS ___________________  FECHA DEL  EXAMEN ___________ 
 
 

(Señale sólo la casilla correspondiente) 
 
 
2.- CONOCIMIENTOS DEL IDIOMA (Tiempo: 30 minutos) 
 
 
 
 a b c  a b c   a b c 

1    15    28    

2    16    29    

3    17    30    

4    18    31    

5    19    32    

6    20    33    

7    21    34    

8    22    35    

9    23    36    

10    24    37    

11    25    38    

12    26    39    

13    27    40    

14    
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3.- PRODUCCIÓN DE TEXTOS ESCRITOS (Tiempo: 40 minutos) 
 
  3a.- Redacción de un mensaje breve. (Tiempo: 15 minutos) 
 
Un cliente suyo argentino quiere pagarle con un cheque. Escríbale a un 
compañero suyo preguntándole por las precauciones que debe adoptar para 
aceptar esta forma de pago. 
 
 
 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. UTILICE LA HOJA DE RESPUESTA) 
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HOJA DE RESPUESTA 
 
 

APELLIDO Y NOMBRE __________________________________________ 
 
CENTRO _____________________________________________________ 

 
CIUDAD/PAÍS ___________________ FECHA DEL  EXAMEN ___________ 
 
 
3.- PRODUCCIÓN DE TEXTOS ESCRITOS (Tiempo: 40 minutos) 
 
 3a.- Redacción de un mensaje breve. (Tiempo: 15 minutos) 
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



             
Universidad de Alcalá 

 

CERTIFICADO BÁSICO DE ESPAÑOL DE LOS NEGOCIOS 
 

1BN01-15 Página 17 

 

 
 
3.- PRODUCCIÓN DE TEXTOS ESCRITOS (Tiempo: 40 minutos) 
 
  3b.-Redacción de una carta sencilla. (Tiempo: 25 minutos) 
 
 
Ud. es el jefe de ventas de su empresa dedicada a la producción textil, que 
quiere empezar a vender sus productos en Colombia. Diríjase al responsable 
del comercio exterior de una importante empresa colombiana de distribución, la 
cadena “Éxito”, para informarle de esos deseos. 
 
(NO ESCRIBA EN ESTA HOJA. UTILICE LA HOJA DE RESPUESTA) 
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HOJA DE RESPUESTA 
 
APELLIDO Y NOMBRE __________________________________________ 

 
CENTRO _____________________________________________________ 

 
CIUDAD/PAÍS _____________________ FECHA DEL  EXAMEN _________ 
 
 
3.- PRODUCCIÓN DE TEXTOS ESCRITOS (Tiempo: 40 minutos) 
 
 3b.-Redacción de una carta sencilla. (Tiempo: 25 minutos) 
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4.- PRUEBA ORAL 

 A.- Lectura y resumen de un texto escrito. (Tiempo: 8 minutos) 

 B. –Diálogo con el Tribunal. (Tiempo: 7 minutos) 
 

Tres consejos para hacer negocios en México 
México es la 11ª economía mundial, teniendo en cuenta el PIB. En 

volúmenes de inversión extranjera ocupa el 16º lugar. Y se encuentra en el 
puesto 48 en cuanto a facilidad para hacer negocios, según datos del Banco 
Mundial, recogidos por Francisco Casaus, presidente de Globalíder. 

No es el único dato destacado: la franja fronteriza entre EEUU y México 
tiene un impacto económico de más de un millón de dólares por minuto. 
Casaus acudió a México a participar en una feria, y descubrió las innumerables 
oportunidades que ofrece a los emprendedores y empresarios. Con 120 
millones de habitantes, supone una verdadera oportunidad para la industria 
agroalimentaria. 

Casaus cita un estudio del consumidor mexicano de 2013, que asegura 
que más del 70% de los clientes de autoservicio buscan productos 
agroalimentarios innovadores, con una especial preocupación por la salud de la 
familia y el cuidado personal. Otros datos que apunta el director de Globalíder 
es que el 13% de las ventas de agua embotellada se generan en México, y el 
país con mayor consumo de refrescos per cápita. 

Siendo ejemplo de gran mercado, Casaus ofrece tres consejos para 
aprovechar el momento en México. 

1. Hacer un estudio de mercado y Orientarlo al 
producto que se quiere exportar, explorando los canales de 
distribución mexicanos, que son inmensos, pero muy 
competitivos. 

2. Planificar la internacionalización. Es 
recomendable contar con una empresa delegada en 
México, que conozca la realidad del consumidor, y del 
proceso de import-export. 

3. Hacer lo que mejor se sabe hacer. Si es la 
primera experiencia en México, hay que controlar el éxito 
de la distribución con una adecuada información post-
venta. Hay que pensar que se trata de un mercado 
gigantesco pero maduro, que valora innovación, imagen, 
packaging y valores añadidos. 

 
(http://www.eleconomista.es/interstitial/volver/213525982/emprendedore
s-pymes/noticias/5686272/04/14/Tres-consejos-para-hacer-negocios-en-

Mexico.html#.Kku8wLlTY02U3Vh).   
 

http://www.eleconomista.es/interstitial/volver/213525982/emprendedores-pymes/noticias/5686272/04/14/Tres-consejos-para-hacer-negocios-en-Mexico.html#.Kku8wLlTY02U3Vh
http://www.eleconomista.es/interstitial/volver/213525982/emprendedores-pymes/noticias/5686272/04/14/Tres-consejos-para-hacer-negocios-en-Mexico.html#.Kku8wLlTY02U3Vh
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4.- PRUEBA ORAL 

 A.- Lectura y resumen de un texto escrito. (Tiempo: 8 minutos) 

 B. –Diálogo con el Tribunal. (Tiempo: 7 minutos) 
 

Conozca el presente del mercado inmobiliario peruano  
Cuando la mayoría de expertos inmobiliarios en Lima comentaban de lo caliente 
que había sido la primera década del milenio para el negocio de construcción y 
compraventa de viviendas, vino de repente el chorro de agua fría. Tras varios 
años creciendo a doble dígito, la venta por metro cuadrado de viviendas cayó 
25% en 2013, pese a un buen primer trimestre. “Veníamos de un ritmo muy 
bueno de 2002 a 2012, pero a partir del segundo trimestre se vino una caída en 
la venta de nuevas unidades”, dice Enrique Zevallos, gerente general de la 
Asociación de Desarrolladores Inmobiliarios del Perú (ADI Perú). 

Se trata de un duchazo a menor temperatura que contrasta con una 
demanda por vivienda en el país que crece de forma constante y que sitúa el 
déficit en Lima en 400.000 viviendas, apenas cubierta por una nueva oferta 
anual de 28.000 viviendas.  

¿Por qué se vendieron entonces menos unidades si la demanda continuó 
en aumento? Las condiciones para la compra de inmuebles en el país el año 
pasado no fueron igual de favorables que años atrás: la creación de empleo se 
desaceleró y las instituciones financieras recrudecieron las condiciones para la 
calificación crediticia.  

“Hubo tasas de crecimiento del empleo negativas en el segundo 
semestre de 2013, que sumadas a la crisis externa redujeron las expectativas y 
llevaron a la gente a postergar sus decisiones de compra”, dice Enrique 
Zevallos.  

En lo que respecta al sistema financiero, según Eduardo Fiestas, gerente 
de la consultora Tinsa, como consecuencia de las directrices de la 
Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) se endureció la calificación, se 
elevaron las tasas de interés y se limitó el plazo de las hipotecas a veinte años. 

En el caso de la vivienda social, una de las apuestas sectoriales de los 
últimos tiempos, del mismo modo, para calificar al Fondo MiVivienda hoy se 
exige que el 60% del ingreso se pueda demostrar, según Giovanna Arellano, 
gerente general de Proagas, lo que ha limitado el acceso a este tipo de 
créditos.  

Arellano rehúsa hablar de desaceleración en el sector, y asegura que 
parte de la situación experimentada por el sector vivienda en 2013 se debe a la 
carencia de una oferta que se adapte a los requerimientos de una demanda no 
atendida, como la de los millennials, que no encuentra desarrollos para ella y 
que busca departamentos más pequeños en lugares céntricos. “La oferta debe 
ser la adecuada y dirigida al sector que realmente está buscando vivienda”, dice 
la ejecutiva.  
(http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/conozca-el-presente-del-
mercado-inmobiliario-peruano).  
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