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intermediacion inmobiliaria
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BATALLA EN EL NEGOCIO DE LA INTERMEDIACION INMOBILIARIA

Asi son las nuevas
inmobiliarias digitales

Plataformas como Housell, Housfy o Propertista irrumpen en el negocio de la intermediacion con el reclamo de ahorrar
al cliente las comisiones de agencia y de acelerar los plazos de venta de los inmuebles. Por Javier G. Fernandez

Durante los tltimos 20
afos, el poder y la in-
fluencia de los porta-
les inmobiliarios no
ha dejado de crecer
hasta el punto de
que hoy en dia la
pran mayoria de las
basquedas de propie-
dades comienzan en In-
ternet y casi todas las in-
mobiliarias tienen presencia
online, Enlo que no hahabido
tantas novedades en estos
afos ha sido en la forma de
comprary venderunacasa. Al
menos hasta ahora. Una nue-
va hornada de start up como
Housell, Housfy o Propertista
hairrumpido enelnegocioin-
mobiliario con una propuesta
de negocio diferente, centra-
da en aportar transparencia y
eficiencia a un sector que se
hadigitalizado muy poco has-
talafecha.

“Estas nuevas empresas
digitales surgen porque exis-
te un problema. Desde las al-
tas comisiones que cobran
las inmobiliarias a la descon-
fianza o el escaso uso de las
tecnologias que hacen las
agencias”, explica Tomas
Sinchez Colomer, director
de Residential Intelligence
de CERE en Espafa. “Ponen
a disposicion de los particu-
lares herramientas online v
servicios a las que no ten-
drian acceso de otro modo,
como informes de tasacidn,
fotografias profesionales o la
promocidn del piso en los
principales portales inmobi-
liarios”, afiade Colomer,

Comisiones

La supresion de las comisio-
nes de agencia es su gran re-
clamo comercial como de-
muestran algunos de suseslo-
ganes: “Todolo que necesitas
para vender tu piso sin pagar
comisiones”. “Las comisiones
inmobiliarias son del jurdsi-

co”. Un ahorro que, segtin el
caso, puede llegar a superar
los 15.000 euros. Y es que adi-
ferencia de las inmobiliarias
tradicionales, que se llevan
una comision de en tormo al
5% sobreel precio de venta fi-
nal de la vivienda v se encar-
gande todo, estas plataforma
cobranunacuota fijacuyo im-
porte varia en funcion de las
tareas que el propietario quie-
raasumir,

El precio de los planes osci-
la entrelos 900y los 4.000eu-
ros. Los més baratos inchuyen
desde la valoracion de la vi-
vienda y la fotografia hasta la
publicacion del anuncio en
los principales portales inmo-
biliarios. Mientras quelos pla-
nes premium aseguran al ven-
dedor el filtrado y la gestion
de las visitas, asistencia legal y
acompafiamiento ala notaria,

Este pago se realiza por
operacion v no depende del
volumen de la transaccidn: es
el mismo para un piso de
B0.000 euros que para uno de
800.000. Ademds, los servi-
cios se contratan durante un
periodo de tiempo limitado,
de entre seis meses y un afio.
Si pasado ese tiempo el pro-
pietario no ha vendido su vi-
vienda, debe volver a abonar
el importe.

Pericds meds e vt

housell 135 dias Entre 945€ y 1 743€
houdq 60 dias Entre 945 y 1600€
e 72 dias 895¢
“Esto hace que lagenteque  La supresién de
acepta nuestra propuestancs  |as comisiones de
Qe nos permite venderlas  2EONCIa @5 @l gran
de forma mds ripida, Al pagar ;ed:;w comercial
porun servicio las comisiones @ A5LAS eIMprasas
desaparecen y no hay un  me—
juego oculto para intentar in-
crementar el precio”, apunta  “No crecemos mas
el consejero delegado de rapido porque el
Housell, Guillermo Llibre. cliente no esta
Fundada en enero de 2017, tumbrado
Housell logrd el ejercicio pa- d 2 ol
sado superar el millar de vi. PAgar por un servicio

viendas vendidas. Detris de
la startup esti Cerberus, uno
de los fondos de inversion
mis grandes del mundo, que
en noviembre se hizo con el
100% de su capital por 3,9
millonesdeeuros.

La reduccidn de los plazos
de venta es otro de las bazas
que esgrimen las agencias vir-
tuales para atraer clientes v
pisos a su cartera. “El tiempo

Frece de s et

medio para vender una casa
en Espaiia es de nueve meses,
mientras que NOSOENos SOmos
capaces de hacerlo en cuatro
vy medio”, asegura el CED de
Housell. “Gracias a los datos
somos capaces de aproximar
muybien la valoracion del in-
mueble. Unavezestien venta
vamos ajustando su precio al
de mercado, lo que reduce
mucho la certidumbre de
venta”, explica el consejero
delegado de Housty, Alberto
Bosch. El periodo medio de
venta de un piso en Housfy es
de 60 dias, v de 36 en Proper-
tista, segin los datos que las
empresas publican en sus pa-
ginas web,

Ademids de compartir un
cierto parecido en el nombre,
Housell y Housfy tienen un
pasado en comiin, ya que en
ambos casos estin fundadas
por exdirectivos del portal de

descuentos Groupalia. Llibre
fue country manager de la
compafiia de cupones hasta
diciembre de 2013. Bosch, por
su parte, dejo la direccion de
la compania dos afios mds tar-
de,en 2015,

Resistencia

Convencer al propietario de
que tiene que pagar por ade-
lantado, independientemente
de si se vende la propiedad o
no, es el gran reto que afron-
tan las nuevas plataformas de
intermediaciin. “Nos hemos
encontrado muchisima resis-
tencia. Elmotivo por-el que no
crecemos mds rdpido es por-
que el cliente no estd acos-
tumbrado a pagar por un ser-
vicio”, sefiala Llibre,

Lorenzo Ritella, consejero
delegado v fundador de Pro-
pertista, la primera agencia
virtual que opera en Espafa,



Albert Bosch,
CEO de Housfy.

Guillermo Llibre,
CEO de Housell.

Lorenzo Ritella,
CED de Propertista.

compara la situacion de su
empresa con la que tuvo
gue atravesar Airbnb. “Al
principio nadie estaba dis-
puesto a alquilar su casa a
desconocidos y hoy estd am-
pliamente aceptado por todo
el mundo”, sefiala. “Esta muy
instalado en la cabeza de los
propietarios el pagar a éxito
cuando venden un inmueble
porque siempre se ha hecho
asi, aunque cuando les expli-
cas el ahorro que supone pa-
gar por adelantado, la mayo-
ria lo prefiere”, destaca. El
afo pasado, Propertista ven-
di 190 pisos, seis veces mds
queen 2017,

Purplebricks

El espejo en e que se miran
todas estas nuevas agencias
online es la briténica Purple-
bricks. Laproptech (denomi-
nacion para las empresas

HOUSFY

Mas de 1010 viviendas vendidas
La'start up” de servicios inmobiliarios fundada por Miguel
A. Mora, Albert Bosch y Carlos Blanco cerrd 2018 con mas
de 1.010 viviendas comercializadas. Una cifra de ventas que
sitlia a Housfy, aseguran desde la empresa, en el top 5 de
las agencias inmobiliarias espafiolas con una cuota de
mercado del 2% en Madrid y del 4% en Barcelona. El plazo
medio de venta de los inmuebles gestionados por Housfy
es de 60 dias. La empresa ha recaudado 3,7 millones de
euros desde su fundacién en abril de 2017, La dltima ronda,
anunciada en septiembre del afio pasado, dio entrada al
fondo SeayaVentures en su accionariado.

HOUSELL

La‘proptech’ propiedad de Cerberus

Esta agencia inmobiliaria digital con apenas dos afios de
vida se ha marcado el objetivo de superar en cuota de
mercado a Tecnocasa en 2022, Para ello, [a start up’ que
dirige Guillermo Llibre cuenta con el apoyo de Cerberus,
uno de los mayores vehiculos de inversidn del mundo, que
en noviembre del afio pasado se hizo con el 100% de sus
acciones. Hasta la fecha, la compafia ha vendido mas de
1000 viviendas a través de su plataforma. Housell ofrece
una tarifa fija, de entre 700 y 1.500 euros, que cubre todo
el proceso de venta del inmueble, desde la valoracién y la
promocidn a la asesoria legal y los contratos.

PROPERTISTA

La primera inmobiliaria online

Fundada por Lorenzo Ritella, en 2016, Propertista fue la
primera inmobiliaria digital en desembarcar en Esparia.
"Desde entonces han surgido otras empresas que han
ayudadoa dar a conocer mucho mas este segmento del
mercado’, sefiala el emprendedor italiano. En 2018, Ia ‘start
up'cerrd 190 operaciones, frente a las 32 del ejercicio
anterior, prueba de la cada vez mayor aceptacidénque
tienen estas propuestas entre los usuarios. La compafila,
que ha recaudado unos 300000 euros hasta la fecha de
inversores publicosy privados, lleva en ‘break even’ desde
julio. Ahora, planea expandir su negocioa ltalia.

EL DATO

560

millones de euros

e
Conunavalaoracidn de
560 millenes de euros, la
britanica Purplebricks es
€l espejo donde se miran
estas nuevas empresas.

que incorporan tecnologia
al sector inmabiliario) debu-
t6 en Bolsa en 2015 y actual-
mente se valora en 560 mi-
llones de euros. “El 15% de
los pisos en Reino Unido
se venden ya a través de
agencias digitales y este dato
puede llegar hasta el 30%
en los proximos dos afios”,
asegura Bosch. Fundada en

abril de 2017, Housty comer-
cializo el afio pasado 1010 vi-
viendas en Espaiia, colindo-
se segin la empresa, eneltop
5 de las mayores inmobilia-
rias del pais.

El emprendedor reco-
mienda observar lo que esti
pasando enlas islas para anti-
ciparloquepuede suceder en
Espafa. “Lo que ocurre en
Reino Unido es que las agen-
cias menos profesionales han
ido diluyéndose y las mas
profesionales han crecido. El
25% de las agencias en Espa-
fia venden menos de tres pi-
sos al afio. Este porcentaje
deberian ocuparlo las digita-
les”, apunta Bosch. Un andli-
sis compartido por Llibre, de
Housell. “No vamos a hacer
desaparecer a Tecnocasa o a
Don Piso, pero si a pequefias
inmobiliarias en las grandes
ciudades”, concluye.
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