165.194

Difusi6on:  112.857
(0.J.D)

Audiencia: 394.999

Tirada:

e

Reinventing
Higher Education

Ref: 8444216

SU VIVIENDA

KLeMuU!

Nacional
Inmobiliaria
2 2 Edicidn

Semanal

14/04/2017

Superficie: 875 cm2 | [
Ocupacioén: 100% =
Valor: 18.500,00 €

Pagina: 2 1/2

EN PORTADA

SU VIVIENDA
14 DE ABRIL DE 2017

BADIAPP

Conocida como el Tinderinmobiliario.
Estaintuitiva aplicacion pone en contacto
aquienes disponen de habitaciones libres
para compartir en su vivienda con
usuarios que se encuentran en la situacion inversa: buscando
una habitacion dentro de una casa compartida. Basta con
descargarla para conectar con personas que se encuentranen
la mismasituaciony poder elegir a los candidatos segtin
afinidades y gustos. Una herramienta il para prevenir los
problemas de convivencia que supone vivir bajo el mismo techo.

FINDERS

BEFINDERS

Unaaplicacion paraque otros busquen
piso por ti. El funcionamiento es tan
sencillo como descargar laaplicacion,
registrarse, crear una alertadescribiendo

los atributos que el usuario desea que disponga su futura
vivienda y los profesionales del sector acudiran a la llamada.
Atendiendo a los parametrosintroducidos en laherramienta,
los expertos ofreceran un listado de viviendas que se ajusten a
las necesidades demandadas, evitando que el usuario tenga
querastrear enlos diferentes portales inmobiliarios.

" GOOLzooMm

Goolzgom Esta herramienta, que combina la
tecnologia ofrecida por Google Maps,
permite al usuario realizar un amplio

estudio de mercado, basandose en informes de valoracion
inmobiliaria, en la descripcion catastral de losinmueblesy en
mapas de las parcelas seleccionadas. Se trata de una ‘app’
interesante para of las trar de qui é
pensando encomprar o vender uninmueble. Dispone de dos
modalidades: una gratuita, que permite consultar unaficha de la
parcela,y una de pago, que ofrece uninforme mas detallado.

LA ERA DIGITAL HA LLEGADO AL LADRILLD

Los portales inmobiliarios abrieron la veda a principios de los anos 2000 y hoy en dia se vive una eclosion de ‘apps’
de todo tipo relacionadas con el mercado de la vivienda. La tecnologia ‘big data’ ha sido el altimo gran espaldarazo

PABLO RAMOS MADRID
La transformacion digital es un proce-
so que afecta a miltiples facetas de la
economiay que nadie cuestiona, ya
que la tecnologia forma parte activa de
la vida de los ciudadanos. Palabras co-
mo 3D, aplicacién -o app-y realidad
virtual se han vuelto cotidianas y no re-
sultan lejanas ni para un sector tan tra-
dicional como es el inmobiliario.

En los afnos 2000 se produce el pri-
mer hito dela digitalizacién del merca-
do inmobiliario con el nacimiento de
los primeros portales de compraventa
y alquiler de casas. Desde entonces, la
modernizacion del mercado ha ido de
la mano del avance tecnologico encon-
trandose con las reticencias propias de
la cara més tradicional del sector, liga-
daa la intermediacion. Las nuevas he-
rramientas juegan, precisamente, a fa-
vor de la desintermediacion.

Pero esta transicién inmobiliaria
hacia la era digital se ha visto acele-
rada con el auge de la tecnologia mé-
vily de las startups, que gozan de ese
marcado carécter digital. Tanto es asi
que, en los ultimos meses, se ha acu-
niado el término PropTech (del inglés,
property y technology; esto es, pro-
piedady tecnologia), que pretende
dar cabida a la empresas tecnologi-
cas que operan en el mercado inmo-
biliario y lideran su digitalizacion.

En este sentido, a nivel tecnologico
se atisban tres piedras angulares que
marcan la disrupcién y dinamizan el
mercado: las apps, la modernizacion
de los marketplaces y el big data.

APLICACIONES MOVILES

Lo virtual nunca habia sido tan real.
éQuién se sorprende de que se busque
piso a través de un smartphone, de
que se pueda visitar una futura casa
sin moverse del sof o de poder encen-
der la calefaccion antes de llegar a ca-
sa? «La tecnologia esté transformando
la forma enla que se comercializan los
activos inmobiliarios, aporta mejoras
constantes y mayor eficiencia en todas
y cada una de las fases dela cadena de
valor del procesor, explica Carlos Al-
varez Ramallo, Agency Relationship
Manager de Google Espana.

De este modo, ya existen tantas apli-
caciones inmobiliarias como vertientes
tiene el sector. Herramientas que, al fin
yal cabo, facilitan enormemente la to-

ma de decisiones y hacen mas sencillo
el trabajo de los diferentes actores del
mercado: propietarios, inquilinos,
compradores, administradores de fin-
cas, agencias inmobiliarias, promoto-
res o inversores. Todos se ven benefi-
ciados de las nuevas tecnologias.

«La tecnologia ayuda a automatizar
procesos y permite que las personas
se centren en aquellas tareas que son
realmente de valor, como son la rela-
cién humana, cercana y empética con
el cliente», reconoce Alvarez Ramallo.

Conscientes de que lo digital es el
futuro -y el presente-, desde Google
han impulsado el proyecto Estrategia
de Transformacion Digital Inmobilia-
ria de Espana, que contempla solu-
ciones desde el punto de vista del
producto, de la venta y operacional,
al tiempo que animan a los altos di-
rectivos de empresas inmobiliarias y
constructores a «asumir como propia
la tarea de liderar la transformacion
digital dentro de sus companias».

En cuanto a las nuevas tecnologias,
las herramientas mas revolucionarias
son las que aprovechan la técnica dela
realidad virtual, como Matterport, pe-
ro también hay algunas aplicaciones,
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vivienda en la plataforma y eliminar la

necesidad de recurrir a agencias tradi- NUEVOS MODELOS

cionales. Por el contrario, si el usuario
busca piso (para comprar o alquilar)
puede descargar la app BeFinders.
Entrando en el terreno de la dom6-
tica hay diferentes avances, como los
comercializados porla linea Google
Home, que permiten controlar la vi-
vienda dando érdenes a un dispositivo.
«La innovaci6n incorpora elementos
que mejoran la calidad de vida de las
personas, como sensores de humo, ter-
mostatos inteligentes o impresoras 3D,
entre otros», explica Alvarez Ramallo.

LUDRILLD |
DISRUPEIGN

ENRIQUE DANS

El sector inmobiliario no suele ser uno delos es-
cogidos para hablar de disrupcion. De hecho,
suele ser precisamente lo contrario: algunos
analistas apuntan al ejemplo de Corea del Sury
Espana, dos paises de magnitud parecida en po-
blaciény PIB, que escogieron -aunque la posi-
bilidad de escoger esas estrategias es limitada—
rutas distintas. Mientras que Espana escogia hi-
pertrofiar el ladrillo, Corea del Sur optaba por
favorecer la tecnologia, con resultados eviden-
tes: hoy, es sede de algunas de las companias
tecnol6gicas mas importantes del mundo.

Sin embargo, el mundo del ladrillo también
estd, como todas las industrias, sujeto a innova-
cion. Si revisamos los tres elementos fundamen-
tales de la transformacion digital (interfaz, pro-

cesos internos y modelo de negocio), todo pare-
ce indicar la existencia de cambios importantes,
con la capacidad de determinar perdedores y
ganadores en esta industria.

En términos de relacién con el cliente, pare-
ce claro que una cantidad cada vez mayor de
clientes opta por la red para localizar propieda-
des que les interesen, hasta el punto de hacer
que el desarrollo de interfaces adecuadas para
ordenador y smartphone se convierta en un ele-
mento critico para cualquier constructor o pro-
motor. Desde visionarios como Idealista, que
convirtieron su app en uno de los puntos princi-
pales de la propuesta de valor para el usuario
hace ya varios anos, hasta promociones en las
que el consabido piso piloto se ve sustituido por
aplicaciones de realidad virtual que infentan que
el cliente potencial sea capaz de visualizar su fu-
tura propiedad, la interfaz esta tomando un pro-
tagonismo que nunca habia tenido en unain-
dustria habitualmente tradicional.

En los procesos internos, son cada vez mas
las companias que hacen uso de sistemas de
modelado de informacién de construccion
(BIM, o Building Information Modeling), con-
vertidos ya en el equivalente de los sistemas de
gestion integral o ERP en otras industrias, y que

50 euros. Este importe representa el
principal requisito para convertirse
en inversor inmobiliario. Gracias,
otra vez, a las nuevas tecnologias. In-
novacion que permite lo impensable:
que un usuario de a pie, sin apenas
conocimientos sobre el mercado,
pueda invertir en un proyecto inmo-
biliario a través del sistema de
crowdfunding o micromecenazgo.
Se trata del modelo Housers, im-
pulsado por dos emprendedores es-
panoles que aterrizaron en el sector

juegan un papel cada dia mas importante a la
hora de desarrollar procesos de control de ges-
tién en un entorno en el que, habitualmente, es-
te tipo de cuestiones se gestionaban de manera
relativamente artesanal y las desviaciones eran
moneda habitual. Menci6n aparte merece el uso
de tecnologias como la impresion 3D o el uso de
robots en la construccion, sujetos a un desarro-
llo cada vez mas impresionante.

En lo referente al modelo de negocio, cada
vez hay mas ideas que buscan explotar los mo-
delos de plataforma, tipicos de la fase postrans-
formacional: posibilidades como la integracion
hacia delante tras la construccion con la gestion
de servicios integrados como limpieza, mante-
nimiento, gestion de infraestructuras, de la co-
munidad, etc. siguen el modelo de otras indus-
trias y permiten pensar en prolongar la rentabi-
lidad mas all4 de la entrega de la obra.

Si alguien piensa que el mundo inmobiliario
va de alguna manera a quedarse al margen de
la transformacion digital y la innovacion disrup-
tiva, que vuelva a pensarlo. El futuro, como en
todas partes, ya esta aqui.

Enrique Dans es experto en Sistemas de la Informa-
cién de [E Business School.
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Lareinvencion del modelo de las agencias
inmobiliarias. Esta plataforma brinda al
vendedor la posibilidad de registrar su
vivienda, pedir cita a unexperto local -que

valorara gratuitamente la propiedad-. Después, sus técnicos

asesoran al cliente durante todo el proceso y ponen a su alcance

herramientas que facilitaran la venta, que aseguran cerrarenun
promedio de 90 dias. Entre las ventajas que ofrece, destacala
comision fija: 1.990 euros —,s6lo si se vende |a propiedad- frente
alas habituales de entre el 3%y el 5% de las agencias.

para intentar transformarlo. Fueron
conscientes de que revolucionar el
mercado inmobiliario no seria facil.
«Siempre hay que convencet, intentar
entrar en diferentes normativas que
no estan adecuadas al momento y su-
perar barreras», reconoce Alvaro Lu-
na, socio fundador de esta comparia.

En esta plataforma, definida como
el primer portal de inversion inmobi-
liaria, el usuario se registra, analiza
los diferentes proyectos disponibles,
transfiere los fondos a su cuenta y co-
mienza a invertir. Asi de sencillo. Des-
pués, durante el proceso, el inversor
puede seguir la evolucion de su pro-
yecto e ir recogiendo ingresos. «Para
el sector inmobiliario supone una me-
Jjora porque permite acceder a nuevos
Jjugadores. Hay mas gente dispuesta a
acceder a la compra, venta o reforma
de inmuebles», asegura Luna.

En el caso de los portales inmobilia-
rios tradicionales, estos han pasado
de ser un mero contenedor de oferta
para convertirse en una completa he-
rramienta que sirve para acelerar los
procesos de compraventa y alquiler.
Algunos de ellos, incluso, ofrecen ser-
vicios de asesoria y gestion hipoteca-
ria y herramientas para profesionales.

«Las nuevas tecnologias se han con-
vertido en nuestro principal foco de
atencion porque tratamos de adelan-
tarnos a las necesidades de los usua-
rios», asegura Beatriz Toribio, respon-
sable de Estudios de Fotocasa. En el
marco de la digitalizaci6n, este portal
fue el primero en crear una app dirigi-
da a dispositivos moviles y un 62% de
su trafico ya le llega de la aplicacion.

Fotocasa, ademés, ha impulsado dos
funcionalidades que demuestran que
el mercado vive su momento mas tec-
nolégico. La primera, un chat sobre el
alquiler. «Este mercado estd muy pu-
Jjante y los pisos vuelan, por lo que re-
sulta muy util ofrecer la posibilidad de
que ambas partes contacten al instan-

«HUBO AGENTES
DEL SECTOR QUE
CREYERON QUE
VENIAMOS A
CANIBALIZAR
PARTEDESU
NEGOCIO»

MATTERPORT
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tew, remarca Toribio. La segunda es Di-
buja tu zona, que permite al usuario
acotar los limites de determinadas zo-
nas de un barrio al buscar un piso. «S6-
lo con tocar la pantalla, el usuario di-
buja el perimetro de una zona, inclu-
yendo las calles que prefiere y
descartando las otras dreasy, explica.

‘BIG DATA'

El big data, entendido como el manejo
y el analisis de un gran volumen de da-
tos, es la principal baza de la digitaliza-

Paravisitar viviendas desde el sofa, sin
prisasy sin horarios. Esta herramienta
dispone dela masavanzada tecnologia 3Dy
permite al usuario realizar una visita virtual
de los inmuebles de una maneramuy fiel a la realidad. El sistema
transforma la casa real en una virtual para que el usuario
navegue por ellaenunentorno gamificado y se adentreenuna
experiencia inmersiva que no dejara indiferente nialos
compradores mas exigentes. Una opcidn a tener en cuenta para
aumentar las posibilidades de acertar enla compra.

Un joven visualiza un edificio de viviendas a través de su teléfono mavil. ALBERTO DI LOLLI

tudomus.com

cion del sector inmobiliario. Empresas
como urban Data Analytics (uDA)
concentran sus esfuerzos en conocer
el mercado a tiempo real a golpe de
dato con el objetivo de beneficiar a to-
das las partes y aportar transparencia.
«El mercado es completamente opaco
y ese oscurantismo provoca una dife-
renciacion en el poder entre el propie-
tario y el comprador», detecta Carlos
Olmos, socio fundador de uDA.
Ademas, la analitica de datos per-
mite adelantarse en el tiempo y ha-

TUDOMUS

Con esta aplicacion, impulsada por una
‘startup’ espafiola, cualquiera puede
asumir funciones propias de un agente
inmobiliario o de uninversor. La‘app’

permite que los usuarios vendan la propiedad o encuentren
inquilino para la casa de otro. Al finalizar el proceso, los
participes reciben una primacon el reparto de las comisiones
generadas por latransaccion. No existen restricciones en
cuantoa la publicacion del mismo inmueble en otros portales.
Economia colaborativa inmobiliaria al alcance de todos.

cer que inversores y promotores evi-
ten riesgos. De hecho, es un indica-
dor fiable para anticipar posibles
burbujas y crisis. «El big data hu-
biera minimizado el impacto del
boom por su facilidad para adelantar
sintomas», asegura Olmos.

Es justamente en el manejo de los
datos donde esta el gran reto del big
data: priorizar la calidad antes que la
cantidad. «A un usuario no se le pue-
de abrumar con gran cantidad de in-
formaci6n en forma de tablas y gréfi-
cos. Hay que darle el dato concreto de
forma exacta y en el momento en que
lo necesita», reconoce Olmos.

El recorrido del big data es ain
corto, pero la evolucién que se ha ob-
servado en el ultimo ano es exponen-
cial y ahora los servicios de firmas
como uDA son ya requeridos por las
grandes empresas. «Al principio, al-
gunos agentes del sector nos veian
como competencia, nos ponian ba-
rreras de entrada porque creian que
canibalizdbamos parte de su nego-
ciow, recuerda Olmos.

«En el ultimo anoy, remarca, «mu-
chas companias han asumido que de-
bemos ser palanca para su diferencia-
ciény su avance en el sector». «Las
grandes consultoras han visto en el
big data un filén para reducir costes
en un proceso que antes les llevaba
mucho tiempo», asegura Olmos. En
términos de futuro, Olmos predice un
cambio radical en los lideres de mer-
cado, tanto a nivel de consultoras co-
mo de tasadoras y promotores, debi-
do a estas disrupciones tecnologicas.

De esta manera, y ante la inevita-
ble y recomendable modernizacion
del mercado de la vivienda, el triple
objetivo de las nuevas tecnologias en
la actual era digital inmobiliaria pa-
rece claro: facilitar los procesos,
aportar transparencia al mercado y
simplificar las tareas de todos los ac-
tores del sector inmobiliario.
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