sector de moda

compraventa de casas de forma flexible y atractiva para los clientes.

crecido un 300 % en latiltima déca-
da, hasta cercade 8.000 empresas.

“Fl proptech es muy airactivo en
estos mementos por 4os motivos.
Por un lado, 1a escalabilidad de los
proyectos, ya que hablamos de un
mercado con un potencial enorme,
bien estructurado, con iniciativas
transversales que sirven de acelera-
dores de start up. Por otro, el poten-
cial delainternacionalizacion. Espa-
fia tienie un gran mercado inmobilia-
rio, conempresas muy [uertes que ya
han pasado por un proceso de trans-
formacién obligadas en parte por la
crisis y en parte por la competencia.
Ser capaces de trasladar tu modelo
de startup a paises como Reino Uni-
do, Francia, Alemania y Estados
Unidos, genera un atractivo para los
inversores”, sostiene Juan Carlos
Milena, emprendedor que ha pues-
to en marcha hace unos meses
Climbspot, 1ma incubadora de com-
paiifas que buscara oportunidades
en el ambito proptech, entre otros.

Las soluciones de estas empresas
estan digitalizando los contratos y
documentos, aplicando el big data v
el andlisis de datos en los procesos,
automatizando los tramites con la
robotica y la inteligencia artificial,
proponiendo herramientas de reali-
das virtual para visitar Ias casas...

Un amplio elenco de avances con
los que se logra un ahorro de costes
en la venta de la casa o el alquiler,
ademds de tener satisfecho al cliente
porlas facilidades dadas.

Las expectativas de crecimiento
son halagiiefias. La compraventa de
venta de casas recupera su ritmo y

de la pandemia, al igual que el resto
de sectores de la economia. Las 1ilt-
mas cifras del Colegio de Registra-
dores apuntan a que las transaccio-
fies subieron um 61% en agosto con
respecto al mismo mes de 2020, has-
ta las 46.989. Estas operaclones re-
gistraron datos negativos a comien-
zos de afio pero a partir de marzove-
montaron mostrando incrementos
continuados durante estos meses,
La inversion en el proptech se ha
mantenido también in crescendo,
¢onfirmando que los fondos ven un
fuerte potencial en él. Ademds de la
operacion de Housfy, alolargo de es-

te afio compaiifas como Tiko (55,4
millones de euros) han protagoniza-
do importantes movimientos, Bl dlti-
mo lo firmé hace unos dias Spotaho-
me, firma fundada por Alejandro
Artacho en 2014, que levantd 25 mi-
llones de euros para consolidar su
modelo de alquiler de larga distancia
100% digital en los 28 paises en los
guie estd presente,

Compafiias extranjeras que en-
tran en el mercado espafiol también
estdn cerrando rondas cuantiosas,
como los 17 millones de euros capta-
dos por Nomad Homes, nacida en
Dubdi, que le serviran para expan-
dirse por Europa, comenzando por
Espafiay Portugal. “Espafia esum pa-
is con varias ciudades de interés, con
mucho movimiento internacional y
que tienen un mercado inmobiliario
muy dindmico”, afirmaba Helen
Chen, cofundadora y CEQ de'la
compafiia, hace unos dias cuando se
anunciaba fa operacion,

Jeroen Merchiers y Guilermo Ceballos son los fundadores de Zazume.

Un casero digital para jévenes

El alquiler de viviendas es otro de
los ambitos, dentro del inmaobilia-
rio, que mas se esta transfor-
mando en los lltimos afios. Con
propuestas como la ofrecida por
Zazume se digitaliza todo el pro-
ceso de arrendamiento de un pi-
so y, ademas, la plataforma dis-
pone de servicios como el ‘ren-
ting’ de muebles, pedir citas para
un masaje, llevar ropa a la tinto-
rerfa o contratar un seguro de ho-
gar. Una idea pensada para un
publico joven acostumbrado a la
tecnologfa y que exige flexibili-

dad y servicios faciles. La ‘start
up’ fue puesta en marcha hace
unes meses en Barcelona por Je-
roen Merchiers, exdirectivo de
Airbnb, y Guillermo Ceballos.

“La plataforma SaaS esta enfo-
cada al profesional inmobiliario.
desde agencias a administrado-
res. Con ella una sola persona del
equipe de la compariia puede lle-
gar a gestionar hasta 500 propie-
dades al dia de forma cémoda e
intuitiva. El usuario final, el inqui-
lino, accede con un sdlo clic a to-
dos los servicios” explican.

Ahodrrese hasta _1_5.000 euros

Victor Lopez, fundador de HiHomie.

La tecnologia de HiHomie promete aho-
rros de hasta 15.000 euros en la compra
de una casa. ¢Como? Con la digitalizacién
del proceso de compraventa de una vi-
vienda y la intermediacion con los hancos
para la concesién de la hipoteca que ofre-
ce esta compafiia fundada por Victor Lé-
pez. Todo ello sin comisiones y con un
ahorro fambién de tiempo, reduciendo el
plazo de venta de unapropiedad de 12 618
meses a 30 dias. “En la plataforma se pue-
de realizar la firma del contrato de forma

trata de sobreponerse a los efectos

Un ‘tour’ virtual para ver cada rincon

l.as visitas virtuales a las casas han ganado
protagonismo en el ditimo afio con el fin de
evitar riesgos de contagio. Una de las 'start
up’ que ofrecen este tipo de servicios es
Nodalview dirigida a los agentes inmobilia-
rios. Segln cuenta Thomas Lepelaars, CEQ
de la compaiiia, “nuestra tecnologia se
adapta a la forma de trabajar de os agen-
tes, ya sea transformando un simple
‘smartphone’ en una camara profesional
con inteligencia artificial o con una herra-
mienta de 3D para maximizar el alcance de
las propiedades en los canales online y rein-
ventar la forma de vender del sector inmo-
hiliario”. De esta manera, con las visitas vir-
tuales de Nodalview se consigue una mejor
interaccion entre las personas gue buscan
casa y los agentes inmobiliarios, guienes
pueden ensefiar su interior de una forma in-
mersiva. La solucién ofrece videos, planos

de las distintas plantas de la vivienda y fo-
tos para gue el comprador se haga unaidea
Io més real posible de su futuro hogar.

Thomaslepelaars, CEO de Nodalview.

digital, tanto de la reserva del inmueble
como el de arras o un alquiler. Se puede

-subir la documentacién directamente a la

web y hacer seguimiento y se incluyen
‘tours’ virfuales y posibilidad de agendar
una visita fisica para conocer la casa’, ex-
plica Victor Lépez.

El acompafiamiento al cliente es algo esen-
cial para esta compaififa, resalta este em-
prendedor: “Asignamos un asesor tanto
para la parte inmobiliaria como para la hi-
potecaria gue gestiona toda la operacion”.

Una aliada para las inmobiliarias

Floorfy es una de las 'proptech’
gue pronto viercn el filén de las vi-
sitas virtuales a las viviendas. Su
fundador, Sergi Jiménez, junto a
un grupo de profesionales pusie-
ron en marcha en 2016 este pro-
yecto, participado por Wayra, el
‘hub’ de innovacidén de Telefénica,
que durante el confinamiento hizo
posible que portales inmobiliarios
como Fotocasa, |dealista y Habita-
clia pudieran seguir ensefiando
casas a los clientes mediante su
herramienta que muestra cada
rincén. Con elia se puede acceder
a ‘tours’ virtuales planos 3D, pla-

nos de planta y fotograffas HD. Floorfy va

ha virtualizado 75.000 activos.

Uno de los acuerdos recientes alcanzados
por la compafifa ha side con Housell, la fir-

Equipo de Fioorfy, ‘start up’ de realidad aumentada.

ma que digitaliza el proceso de compra-
venta de viviendas. Las previsiones de am-
bas ‘start up’es alcanzar las 500.000 visi-
tas en 3D a cierre de 2021.



