
ENTREVISTA GUILLERMO LLIBRE CEO de Housell 

“No vamos a  
hacer desaparecer 
a Tecnocasa”

Javier G. Fernández. Madrid 

Un año es el tiempo que ha 
necesitado Housell para po-
ner patas arriba el negocio de 
las agencias inmobiliarias. Su 
propuesta es sencilla: cobrar 
una tarifa fija de entre 695 y 
1.495 euros por la venta del in-
mueble. Entre los servicios 
que ofrece la start up se inclu-
ye desde la valoración y la pu-
blicación del piso en los prin-
cipales portales inmobiliarios 
a las visitas y la redacción de 
los contratos.  

Un nuevo modelo de nego-
cio, inspirado en la británica 
Purplebricks, cotizada en 
Bolsa desde 2015 y con una 
capitalización de 634 millo-
nes de euros, que elimina la 
comisión de las agencias tra-
dicionales. Estas suelen osci-
lar entre un 3% y un 5% del 
precio de venta de la vivienda. 
“En Housell, la tarifa es la 
misma independientemente 
de si el piso se vende por 1 mi-
llón o por 100.000 euros”, ex-
plica su fundador y consejero 
delegado, Guillermo Llibre.  

Esto permite, según el em-
prendedor, que el tiempo que 
pasan los inmuebles en el 
mercado se reduzca sustan-
cialmente. “En España, el 
tiempo medio de venta de una 
vivienda es de nueve meses, 
pero las nuestras se venden 
en la mitad”, asegura. ¿El mo-
tivo? “Al no haber comisiones 

de por medio no hay un juego 
opaco de ofertas de otros 
clientes que incrementan el 
precio del inmueble”.  

Consolidación  
Desde su lanzamiento en ene-
ro del año pasado, la start up 

ha quemado etapas a toda ve-
locidad. En 2017 vendió más 
de 1.000 inmuebles y, para es-
te ejercicio, prevé superar los 
5.000. Unas cifras que acer-
can a Housell a compañías lí-
deres como Tecnocasa o Re-
max. “El objetivo en 2020 es 
estar a la altura de estas em-
presas. No vamos a sustituir a 
un Tecnocasa o a una inmobi-
liaria que lleve décadas traba-
jando en mercados muy loca-
les, pero sí creemos que pode-
mos ocupar el espacio de pe-
queñas inmobiliarias en gran-
des ciudades”, señala el con-
sejero delegado.  

“El objetivo para 2019 es 
consolidar el mercado espa-
ñol y ganar capilaridad –ac-
tualmente está presente en 50 
ciudades de todo el país–”, se-
ñala Llibre. La start up prevé 
dar entrada a un socio en el 
primer trimestre del próximo 
año, para lo que ya está en ne-
gociaciones con varios fondos 
de capital riesgo con sede en 
Londres y Estados Unidos. 

Hasta la fecha, Housell ha 
financiado su expansión gra-
cias al apoyo de Cerberus, que 
en noviembre del año pasado 
se hizo con el control de la 
empresa por 3,9 millones de 
euros. Para este ejercicio, la 
compañía prevé alcanzar los 
4,5 millones de euros de fac-
turación. 

Guillermo Libre, fundador y consejero delegado de Housell. 

En España, el tiempo 

medio de venta de una 

vivienda es de 9 meses, 

pero las nuestras se 

venden en la mitad” 

“
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