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EMPRENDEDORES | TENDENCIAS
Las ‘start up’ que apuntalan
la nueva era inmobiliaria

La recuperacion del ladrillo ha supuesto la oportunidad perfecta para muchas pymes, como las inmobiliarias digitales,
las tasadoras online y las plataformas de ‘crowdfunding’, que se valen de la innovacion para hacerse un hueco en el sector.

Clarisa Sekulits. Madrid
Desde que tocara fondo en 2014, el
mercado inmobiliario esta viviendo
una nueva era de esplendor en Es-
pafia. Y muchos emprendedores no
han querido perdérsela. Es el caso
de Albert Bosch, fundadory ex CEO
de Groupalia. En 2016 queria poner
un pieen este mercado y sabia que la
innovacion tenia que ser un ingre-
diente esencial en la empresa. Asi
que decidid lanzar Housfy,
una inmobiliaria online
que utiliza el big data para
asegurar que el precio de
venta es el maximo que
puede pagar la demanda.
Sin embargo, eso no es lo
mas llamativo de su nego-
cio. En lugar de embolsar-
se la jugosa comision que
es habitual (del 3% al 5%),
la start up catalana cobra
una tarifa plana de 3.000
euros, independientemen-
te del valor del piso.
Housfy no es latinica con
vocacion de reinventar el
sector. En los tltimos afios
las proptech, companias que
sevalen de las nuevas tecno-
logias para hacerse un hue-
coenel ambito inmobiliario,
han subido comolaespuma.
Tanto es asi que actualmen-
te existen 235 en nuestro pa-
is, el doble que un aio antes.
Y las estimaciones apuntan
aque la tendencia seguird al
alza. Financiaciénnolesvaa
faltar, ya que el sector continta si-
tudndose entre los favoritos de los bu-
siness angels y el capital riesgo. En
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2017, la inversion del venture capital
en este tipo de compaiiias ascendi6 a
los 3.400 millones de dolares a nivel

global, un 28% més que en 2016.
En este contexto, cabria pregun-

llevar por el entusiasmo. ;Y si se es-
tanca la recuperacion inmobiliaria?
;Seguiria habiendo hueco para las
proptech? Los expertos creen que
siempre y cuando aporten valor afia-
dido al mercado, su futuro esti ga-
rantizado (o tan garantizado como
puedaestarel futuro de unaempresa
de nueva creacion). “No creemos
que la ereciente apuesta de las com-
paiiias del sector por las proptech es-
té gestando una burbuja”,
afirma Carlos Casado, direc-
tor de Operaciones de la
consultora CBRE. En su opi-
nion, “es importante estable-
cer una estrategia a largo
plazo y ofrecer nuevos mo-
delos de negocio que, gracias
a la integracion de servicios
innovadores y nuevas tecno-
logias, agilicen y faciliten los
procesos, ofrezcan servicios
de calidad a los clientes y do-
ten de mayor seguridad
cualquier gestion y desarro-
llo. Esto discriminara los
buenos proyectos de los que
nolosontanto”.

Enrique Dans, experto de
1E Business School, tampo-
co cree que haya riesgo de
burbuja en el sector prop-
tech. “Se ha aprendido mu-
cho de la crisis anterior, que
fue muy dura. Ademas, toda-
via hay mucho por hacer pa-
ra profesionalizar este sec-
tor, Necesita una renovacion
fuerte y las start up estin
aportando formas nuevas de hacer
las cosas, como ocurrié con las fin-
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» Estimaciones. La agencia
S&P prevé que el precio
de la vivienda crezca un
5,6% en 2018. La subida
se ird moderando de
forma progresiva hasta
2021.

» Recorrido. El preciode la
vivienda usada acumula
un repunte interanual del
12,5%, con datos de
Tecnocasa a cierre de
junio. Los expertos creen
que aun queda margen de
recuperacién, ya que se
sittia en niveles de 2011y
a un 37% de los maximos
alcanzados en 2007.

» Empresas. Construccién
y actividades inmobiliarias
es el sector donde se
constituyen més ‘start up’
en Espanfa, seglin Informa
D&B: 15.326 enel
acumulado del afio.

Estas formas nuevas de actuar
abarcan unamplio abanico de activi-
dades y nichos de negocio. Asi,
mientras inmobiliarias digitales co-
mo Housfy, Housell, Cliventa,
Clicpiso y Propertista revolucionan
el sector de la compraventa de in-
muebles, Spotahome le da una vuel-
tade tuerca al mercado del alquiler y

tarse si no nos estaremos dejando  tech”, comenta.

start up como Daysk, Nested y
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La franquicia llega al sector de las reformas

La crisis inmobiliaria obligé a muchas empresas a
reinventarse. Entre ellas, las de reformas, que vefan
cémo el estallido de la burbuja las dejaba sin traba-
jo. Para dar cobertura a estos profesionales nacio
Melom, el primer sistema de franquicias para el
sector de las reformas y el mantenimiento de edifi-
cios. "Muchos profesionales tenfan cierto capital,
pero sabfan que sin una marca comercial no sobre-
vivirian, asi que se sumaron a Melom", dice José
Luis Carrone, responsable de |a firma en Espafia. En
su opinién, el sistema de franquicias aporta eficien-
cia y notoriedad comercial al franquiciado ademas

de un seguimiento de la calidad del servicio. La
compafiia nacio en Portugal en 2011 de la mano de
un espanol, Manuel Alvarez (presidente de
RE/MAX en Portugal) y un portugués, Joao Carval-
ho. El modelo habia triunfado en EEUU, pero atin no
existia en la peninsula ibérica.

Ocho afios mas tarde, y tras su éxito en el pais ve-
cino (con mas de 200 franquiciados) la empresa ha
aterrizado en Espafia. De momento opera séloen la
Comunidad de Madrid, pero prevé extenderse a to-
do el territorio nacional y alcanzar los 50 millones
de facturacion en cinco afios.
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La inmobiliaria con tarifa plana

Albert Bosch, cofundador de Housfy, no
se muestra preocupado por la posibilidad
de que el nueve 'boom’ inmobiliario toque
a su fin. "Nuestra cuota de mercado atin
es pequefia, el margen de crecimiento es
alto. Y ademas aportamos valor afiadido
porgue nos enfocamos en maximizar los
ingresos del propietario”, explica. En este
sentido, Housefy busca darle una vuelta
de tuerca a las inmobiliarias tradicionales.
“Por un lado, aseguramos el maximo pre-
cio de venta en funcién de lo que la de-
manda pueda pagar. Y, por otro lado, co-

bramos una comisién fija de 3.000 euros
en lugar de un porcentaje sobre el precio
de venta’, explica. Esta comision, que ha-
bitualmente oscila entre el 3% y el 5%,
puede alcanzar los 15.000 euros en un pi-
so de 300.000. La empresa nacio en
2016. Casellas detectd que este modelo
de inmobiliaria digital estaba triunfando
en EEUU y Reino Unido y unid¢ fuerzas con
grandes inversores como Miquel A. Mora
y Carlos Blanco. Hoy intermedia mas de
50 operaciones al mes y planea ampliar
sus operaciones a 80 ciudades espafiolas.

El agua caliente de la casa del futuro

Una de las 'start up’ que
estan transformando el
sector constructor es la
portuguesa Heaboo, crea-
dora de un sistema que
mejora la eficiencia ener-
gética de los edificios, faci-
litando el agua caliente en
grifos y duchas.

El creador de esta tec-
nologfa es Rui Teixeira, un
investigador de la Univer-
sidad de Aveiro que traba-
jaba con materiales que
permitian almacenar la
energia. “Entonces recor-
dé cémo tenia que esperar
aque se calentase el agua
para ducharme en casa de
mis padres, y me di cuenta
de que este material se
podia aplicar en la cons-
truccion de edificios”, explica. El dispositi-
vo almacena la energla utilizada tras una
ducha, de modo que pueda calentar las si-
guientes duchas durante dos dias. "Ade-
mas, no requiere mantenimiento y tampo-
co se degrada. Funciona siempre como el

eaboy

'disruptive techs

primer dfa porque se basa en un principio
termodinamico’, comenta. Heaboo, que
fue una de las tres 'start up’ premiadas en
la ultima edicion de Construmat, prevé ini-
ciar las ventas en el mercado europeo (in-
cluyendo Espafa) a partir de este otofio.

Worktel hacen lo propio con los es-
pacios de oficina.

Otro sector en ebullicion es el de
la tasacién de inmuebles, en el que
figuran compaiias como Therotasa.
Estas empresas se valen del big data
y la inteligencia artificial para ofre-
cer valoraciones online, inmediatas
y a costes minimos. Més alld de cal-
cular el precio del inmueble, las
nuevas tasadoras generan informa-
cion muy valiosa. Algo que no pasa
desapercibido a otros actores del
mercado, como los bancos. De he-
cho, en 2014 BBVA se hizo con Ma-

diva Soluciones, una compaiia es-
pecialista en big data y cloud compu-
ting que desarrolla herramientas de
tasacion inmobiliaria, entre otros
servicios,

Una tendencia al alza es el
crowdfinding (o financiacion colec-
tiva) aplicado al ladrillo. En este sen-
tido, plataformas como Housers e
Inveslar estan permitiendo que la in-
version inmobiliaria esté al alcance
detodos los bolsillos.

Y en el nuevo ecosistema empren-
dedor también haysitio para las start
up que estdn innovando en el sector

Actualmente existen
235 ‘proptech’en

nuestro pais, el doble
que un aiio antes

constructor, tanto en obra nueva co-
mo en la reforma y rehabilitacion de
edificios y viviendas.

El sector, en definitiva, se encuen-
tra en plena transformacién. Pero
;qué ocurrird entonces con las inmo-
biliarias tradicionales? Juan Carlos
Amaro, profesor de Esade y consul-
tor de finanzas y real estate, cree que
en el mercado hay hueco para todos.
“La agencia tradicional ofrece unas
prestaciones que también son im-
portantes. El contacto con el vende-
dedor es un factor de confianza”,
afirma. En cambio, Enrique Dans

cree que estan destinadas a desapa-
recer, 4 menos que estén dispuestas
a modernizarse: “Es como las agen-
cias de viajes. Algunas han desapare-
cidoy otras se han renovado”,

Por su parte, las grandes firmas
del sector tienen claro que la innova-
cién ha llegado para quedarse y han
decidido subirse al carro de las nue-
vas tecnologias. Un ejemplo de ello
es Colonial. La compaiiia acaba de
llegar a un acuerdo con Metaprop
que le permitira tener acceso a todos
sus programas de desarrollo de start
upy colaborar con ellas.

Un mercado de oficinas mas flexible

Por motivos de trabajo, Ju-
lien Palier tenia que despla-
zarse continuamente para
asistir a reuniones. “Esto
me dejaba muchos tiem-
pos muertos que no sabla
cémo emplear”, comenta
este ejecutivo francés afin-
cado en Espafia. Paralela-
mente, su amigo Benoit Gi-
lloz trabajaba en remoto
desde su casa, pero echa-
ba de menos el contacto
social. "Sélo tenia a su gato
y la conversacion era muy
limitada", bromea Palier.

Asi gue ambos decidieron
crear una empresa que die-
ra solucion a sus dos reali-
dades: Daysk. La 'start up!
fundada en 2016, facilita el
alquiler de todo tipo de es-
pacios de trabajo (desde centros de
‘coworking' hasta salas de hotel) por el
periodo de tiempo que necesite el trabaja-
dor, a partir de una hora. “También pode-
mos asesorar a empresas que quieran de-
sarrollar un plan mas completo de movili-

dad laboral’, comenta Palier. La empresa
barcelonesa, que se alzé con el premio
‘Start up de Impacto’en el CBRE Proptech
Challenge 2017, cuenta con 250 espacios
disponibles y ha levantado 200.000 euros
en su primera ronda de financiacion.

El ‘big data’ revoluciona la tasacién

En 2016 Arturo Martin de las Mulas, un ar-
quitecto experto en tasacion. decidio
montar su propio negocio. Para ello aplicé
los conocimientos adquiridos en la Uni-
versidad Politécnica de Valencia en mate-
ria de 'big data) inteligencia artificial y re-
des neuronales. El resultado es Iberota-
sa, una ‘start up’ que ofrece tasaciones
online por precios que suelen oscilar entre
los 5 y los 10 euros.
“Gracias al 'big data’
ya no tenemos que
visitar la casa, pero
si el cliente quiere
que afiadamos una
valoracion ‘in situ’
del inmueble, tam-
bién se puede hacer.
En ese caso le sal-
dria por unos 70 eu-
ros, cuando en una
tasadora tradicional
pagaria cerca de
180" explica.

Por otro lado, el
‘big data’ le permite
reunir mucha infor-
macion (por ejem-

plo, de qué depende el valor de un inmue-
ble) que podria tener diferentes usos. “Te-
nemos la idea de juntar personas con su
vivienda ideal, seguin su perfil de compra-
dor. Algo asi como un ‘Meetic inmobilia-
rio", comenta.

Actualmente, Iberotasa realiza entre 30
y 40 tasaciones diarias, cuenta con 7 em-
pleados y factura 350.000 euros.




