Empresa

Christopher Ulled (CBRE): “El
‘real estate’ mueve mucho
dinero pero ha invertido poco
en tecnologia”

El director digital de la consultora inmobiliaria CBRE en Espana senala que, a diferencia de otros

sectores, el real estatellega tarde a la ola de la transformacion digital pero que esto, a su vez, supone
una gran oportunidad para las start ups que emerjan en este sector.

Amelia Pijuan
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Christopher Ulled es director digital de la consultora inmobiliaria CBRE en Espana

desde 2015. Anteriormente, el ejecutivo habia ejercido de responsable del
departamento de IT de la misma compaiia, desde el que gestiond los equipos de

helpdesk, infraestructura y soluciones software de negocio. Ingeniero Informético por
la Universidad Politécnica de Madrid, Ulled se uni6 a CBRE en 2004 tras su paso por
Hilti. Con mas de una década a sus espaldas en el negocio inmobiliario, el directivo
explica que es un sector “donde se mueven grandes cantidades de dinero” pero

tradicionalmente “se ha invertido poco en tecnologia”, y reivindica el uso de los datos
como motor de propulsion de la digitalizacion del sector.

Pregunta: El fendmeno proptech esté cogiendo fuer za en Espafia con compariias como
Clicpiso, BaboonL ab o proyectos como Proptech Challenge de CBRE y Neinor Next,
entreotros. ¢Por quée ahora?

Respuesta: Veo varias razones. A diferencia de otros sectores, el real estate llega més
tarde a la ola de transformacién digital y hay muchos procesos y experiencias
mejorables gracias al uso de la tecnologia. Ademas se trata de un sector donde se
mueven grandes cantidades de dinero y sin embargo se ha invertido tradicionalmente
poco en tecnologia. Existe, por lo tanto, una gran 4rea de oportunidad para start ups
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que busquen solucionar problemas concretos o plantear nuevos modelos de servicio.
También por esta razon algunas venture capital se han especializado en este sector y
grandes empresas han empezado a invertir haciendo que la inversién en tecnologia

para real estate haya ido creciendo exponencialmente, alcanzando unos 3.000
millones de dblares en 2017.

P.: (Y losusuarios?

R.: Los usuarios, los compradores de vivienda, los inversores o los ocupantes de
edificios demandan cada vez mas la digitalizacion de los servicios que encuentran en
otros &mbitos de su vida diaria, tanto a nivel particular como profesional. Recuerdo
que en 2015 estuve en un evento recién creado en San Francisco sobre proptech donde
fueron algunas de las primeras start ups que nacieron alli, como Floored o VTS. Hoy

ese evento se hace en Nueva York y otras ciudades de Estados Unidos, y la ola se ha
extendido a Europa.

P.: ¢Hasta qué punto se hainteresado el sector del ‘real estate’ en su digitalizacién en los
ultimos anosy en qué proyectos se ha materializado este inter és?

R.: El interés ha ido creciendo exponencialmente en los tltimos tres afios. Yo empecé
en el puesto de director digital en CBRE Espana a principios de 2015 y nadie hablaba
ain de la transformacion digital en nuestro sector, algo que si era comuan en otros
sectores de industria y servicio. Pero desde entonces hasta ahora no han dejado de
aparecer start ups, eventos y articulos sobre la digitalizacion del real estate. Esta de
moda. En ocasiones se genera demasiado ruido y todo lo que se dice disruptivo
realmente no lo es tanto. Las primeras iniciativas donde se vio materializado este
interés en Espana fueron la virtualizacién de espacios con tecnologias de realidad
virtual, como se hizo para la comercializaciéon de algunos edificios emblematicos en la

zona de Azca en Madrid, o en los datos, con la creacion de plataformas de agregacion
para comercializar o valorar activos como Idealista o TerceroB.

P.: ¢Cudlesson los princ',pales modelos de negocio del sector inmobiliario que se veran
afectados por el proptech*

R.: Creo que todos se veran afectados en mayor o menor medida. La forma en que los
propietarios comercializan sus espacios de oficina, los promotores venden sus casas o
los centros comerciales atraen a grandes marcas y consumidores ya no es la misma
gracias a plataformas web, apps o tecnologias de realidad virtual. A su vez, la
tecnologia facilita nuevas formas de trabajo, mas flexibles, que hacen que el modelo
tradicional de alquiler de espacios de larga duracion pueda dejar paso a otros
modelos mas flexibles adaptados a las necesidades de las empresas. La forma en que
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se gestionan los activos y se prestan servicios a sus ocupantes también esta
cambiando gracias a la cantidad de datos que se recogen de sensores en el edificio o

de apps para los ocupantes lo que facilita una gestion méas automatizada, eficiente y
personalizada.

“Los datos son clave: no es nada nuevo, se repite
hasta la saciedad, pero es cierto”

P.: Proptech Challengge de CBRE busca start ups que seimpliquen en el desarrollo de
soluciones digitales y tecnoldgicas que redefinan e futuro del inmobiliario. ¢Cuales son
losprincipalés g es quelideraran este cambio?

R.: Los pilares fundamentales de transformacion, en nuestro sector y otros, son tres.
En primer lugar, los datos son clave. No es nada nuevo, se repite hasta la saciedad
hoy en dia, pero es cierto. Poder capturar, analizar y sacar conclusiones de valor de
todos los datos que se generan continuamente en los activos inmobiliarios es clave
para mejorar la oferta de productos y servicios del sector. En segundo lugar esta la
experiencia de usuario y personalizacion. Esto puede acarrear cambio en el producto,
viviendas mas adaptadas a las necesidades reales de los compradores o espacios de
oficina maés flexibles y saludables para nuevas formas de trabajar mas colaborativas y
moviles. Y por dltimo, la automatizacion y la eficiencia para aumentar el ahorro de
costes operativos, mejorar la sostenibilidad de los activos o incrementar la
satisfaccion de los usuarios con los servicios prestados. Hasta ahora, el proptech en
Espafia ha estado muy centrado en el residencial. CBRE Proptech Challenge busca

también dirigir ese talento de las start ups hacia el 4rea comercial: oficinas, retail,
industrial u hoteles.

P.: &Y por qué se ha centrado en € residencial?

R.: En mi opini6n esta ha sido una casuistica que se ha producido en Espana, porque
en Estados Unidos hay muchas soluciones de proptech para el area de comercial y
propietarios de oficinas. Aqui existen algunas, no es que esté desierto, pero en Espafia

el inmobiliario se asocia mucho al residencial y se conoce menos el comercial. Por eso
empresas como CBRE, Savills o JLL son menos conocidas.

P.: En el campo de la financiacion, el proptech ha facilitado que el inversor particular
tenga mas posibilidades de invertir en el inmabiliario, con proyectos como Housers.
¢COmo cree que evolucionar & este nicho en concreto en los proximos anos?

R.: Como otras iniciativas de economia colaborativa en otros sectores es previsible
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que el crowdfunding y crowdlending inmobiliario puedan crecer. Housers o Civislend
son ejemplos en Espaia pero en Estados Unidos ha habido muchos mas. Sin embargo
algunos que empezaron con fuerza han acabado cesando actividad o cambiando de
modelo, en ocasiones por problemas legales, financieros o con los inversores. Existen

aun este tipo de barreras para que el modelo se asiente como alternativa popular de
inversion.

“El ‘blockchain’ tendra un gran impacto pero aun

tiene que madurar en sus casos de uso y beneficio
frente a los modelos actuales”

P.: ¢Habr& méassinergiasentre fintech y proptech en un futuro?

R.: Seguro, son dos mundos que ya se cruzan. Tenemos por ejemplo las fintech, o el
propio BBVA, que proporcionan datos anonimizados de transacciones realizadas por
zonas, habitos de consumo, perfiles de cliente, etc., que son de gran utilidad para
establecer estrategias de expansion de tiendas de los retailers o para analisis de areas
de influencia de los centros comerciales. Otro ejemplo claro es la compra de vivienda,
donde hay que acceder al préstamo hipotecario para completar la transaccion.
Facilitar todo ese proceso de compra para hacerlo mas comodo y sencillo para el

comprador es algo que veremos pronto enlazando tecnologia de real estate de la
promocion con tecnologia de la financiera, e incluso con tecnologia del notario (
legaltech) o de seguros (insurtech).

P.. ¢Cudles seran las principales tecnologias que introducir an las proptech en €l sector ?
R.: Tecnologias 3D como BIM, 360, realidad virtual, aumentada o mixta para
conceptualizacion, disefio o visualizaciéon de espacios. También big data y machine

learning aplicados en los anélisis de mercado, estrategias de expansion o inversion,
valoracion... Internet of Thingscombinado con los anteriores para hacer mas eficiente y
personalizada la gestion de espacios y edificios. También web, mobiley cloud para dar

acceso a informacion y servicios de una forma mas flexible y omnicanal, en cualquier
momento y lugar. Ultimamente se habla mucho de blockchain también, en concreto de

smart contracts. Aunque parece seguro que tendra un gran impacto en el sector, ain
tiene que madurar en sus casos de uso y beneficio frente a los modelos actuales.

“La tecnologia podra evitar la tortura del proceso
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que viene después de tomar la decision de comprar
una vivienda”

P.: En este sentido, ¢es clave comprar emPreGas mésagequeﬁas gue estén aportando
soluciones nuevas? ;O esmejor intentar llevarlo a cabo desde dentro de la propia
empresa?

R.: Depende de varios factores. ¢Como de diferencial es la solucion aportada y qué
beneficio aporta? ¢Cuél es su grado de madurez? Y muy importante, ¢quiénes

conforman el equipo detras de la solucién? Nosotros lo enfocamos de una forma
hibrida segtn el caso.

P.. Altamiraya cuenta con un espacio exclusivo de promocion en Amazon para
publicitar sus activos. 'Llegara el diaen queun cliente pueda comprar una casa
directamente desde la Red?

R.: Veo muy factible que podamos llegar a cerrar todo el proceso de compra online.
Ya hacemos parte del mismo con la busqueda inicial, el filtrado de opciones para
visita, e incluso podemos llegar a hacer visitas virtuales para filtrar atn mas el
namero de visitas fisicas que haremos. Creo que esta parte no dejara de existir, la
compra de una casa es algo muy experiencial y emocional, la experiencia de visita en
digital atin no se puede sustituir. Pero todo el proceso posterior para finalizar la

compra una vez tomada la decisién es una tortura que se podra evitar gracias a la
tecnologia.
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