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Resumen

La industria inmobiliaria estd sufriendo una
transformacion digital no sélo en términos de espacios
fisicos, sino también en la forma en que se llevan a cabo
las operaciones inmobiliarias. Este articulo se centra en
analizar la influencia que recientemente ha tenido el
fenomeno Proptech en las transacciones de inmuebles
del area metropolitana de Monterrey (AMM). Para tal
fin, se aplica una encuesta no probabilistica de forma
digital durante el primer semestre del 2022, a 101
posibles compradores, agentes de bienes raices,
disenadores, inversionistas y  desarrolladores
inmobiliarios. Con la informacion recabada, se efectian
analisis estadisticos y un modelo de correlacién de
Pearson, para cuantificar el impacto que tiene el uso de
Proptech durante la negociacion de propiedades. Entre
los principales resultados, se encuentra que el uso de
dichas tecnologias ayuda a incrementar la tasa de
conversion de ventas entre un 15% y un 30% y a
disminuir, al menos, entre uno y quince dias el tiempo
promedio para concretar acuerdos, convirtiéndose en un
potencializador de negociaciones.
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Abstract

The real estate industry is undergoing a digital
transformation, not only in terms of physical
spaces, but also in how real estate operations are
carried out. This article focuses on analyzing the
influence that the Proptech phenomenon has
recently had on real estate transactions in the
Monterrey metropolitan area. For this purpose, a
non-probabilistic online survey is applied during
the first semester of 2022 to 101 potential buyers,
real estate agents, designers, investors, and real
estate developers. With the information collected,
statistical analyzes and a Pearson correlation
model are carried out to quantify the impact of the
use of Proptech during the negotiation of
properties. Among the main results is that the use
of these technologies help to increase the sales
conversion rate between 15% and 30% and to
reduce the average time to finalize agreements, by
at least, between one to fifteen days, translating it
into a potentializer of negotiations.

Keywords: Proptech, real estate digitalization
rechnology, transactions.
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Introduccion

Los bienes inmobiliarios son la reserva de riqueza mas importante del mundo, casi cuatro veces mas
que el Producto Interno Bruto (PIB) mundial, y més valiosos que el mercado de renta fija y variable
combinados, con activos globales totales valuados en mas de $325 billones de ddlares (Tostevin,
2021). Sin embargo, el sector inmobiliario se encuentra rezagado respecto a la mayoria de las clases
de activos en cuanto a digitalizacion y adopcion de tecnologia. Al tener numerosos intermediarios,
las transacciones de bienes raices no suelen estar estandarizadas y tienden a ser intensamente
negociadas, por lo que los datos sobre transacciones, financiamiento y operaciones inmobiliarias
suelen ser incompletos y poco transparentes. Por lo tanto, el sector inmobiliario como industria es
menos eficiente y transparente que casi cualquier industria comparable (Gibor et al., 2020).

Sin embargo, la continua innovacion en materia de tecnologia y transformacion digital ha
hecho que los modelos de negocio de todos los sectores se vayan sumando, poco a poco, a la era de
la digitalizacion (Llibre, 2017), influyendo indirectamente en la dindmica de las operaciones
inmobiliarias. Aunado a esto, la pandemia global de la COVID-19 acelerd este proceso, abriendo
paso a la ya emergente tendencia de las property technologies (Proptech). Tal y como Armstrong
(2017) lo define en la revista Forbes, Proptech es un ecosistema de start-ups y compafiias emergentes
que ofrecen productos, servicios y modelos de negocios inmobiliarios, usando tecnologia para
transformar y mejorar la forma en que se compran, venden, rentan, disefian, financian, construyen y
administran las propiedades residenciales y comerciales.

Si bien este fendmeno ya tiene mas de cinco afios sucediendo a nivel internacional, hasta hace
dos afnios comenzo a consolidarse en Latinoamérica. De acuerdo con datos de la revista EconoHabitat,
en 2021 la inversion de capital de riesgo en plataformas Proptech fue de $1,308 millones de ddlares
en 23 empresas, cinco veces respecto a lo que se logrd en 2020, siendo Brasil el pais que lleva la
delantera en el uso y aplicacion de estas herramientas y colocando a México en segundo lugar. Segun
la cofundadora de Proptech Latam Summit, Andrea Rodriguez, los aportes del Proptech estan siendo
aplicados en dos vertientes: la eficiencia en procesos de construccion, gestion y administracion de
bienes; y en los procesos de compra, venta y arrendamiento de propiedades, llegando, de manera
masiva, al usuario final a través de la tecnologia y minimizando el tiempo de negociaciones
(Gutiérrez, 2022).

Entonces, ;como el Proptech mitiga e impacta de manera positiva reduciendo tiempos y
potencializando las ventas en las transacciones? Tan so6lo en el area metropolitana de Monterrey
(AMM), el tiempo de registro de una propiedad toma 23 dias en promedio y puede costar hasta el

5% del valor de la propiedad, mientras que obtener permisos de construccion toma 112 dias en
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promedio y puede costar el 3% del valor de la construccion (World Bank, 2020). En este articulo se
investigan las causas mas importantes en el retraso de las transacciones de propiedades y se prueba
la hipotesis de si las herramientas de digitalizacion inmobiliaria logran hacer de este proceso uno
mas eficiente y econdmico, mejorando la experiencia de las partes involucradas, especificamente en
el AMM durante el periodo de enero de 2019 hasta abril de 2022.

Para lograr el objetivo de la investigacion y dar respuesta a la hipotesis planteada, se aplica
una encuesta no probabilistica de forma digital, de la cual se obtienen respuestas de 101 participantes.
Se aplica un modelo de correlacion de Pearson, utilizando la herramienta Statistical Package for
Social Sciences (SPSS), el cual permite un diagnostico del incremento de inmuebles negociados,
entendiéndose, en este estudio, como la cantidad de inmuebles vendidos o rentados con el uso de
Proptech, en comparacion con los datos recabados sin el uso de estas plataformas. A lo largo de este
trabajo se desarrollan diferentes secciones, las cuales se organizan de la siguiente manera: en la
segunda seccion se establece la metodologia aplicada, en la que se determina el perfil de los
participantes, asi como los instrumentos y procedimientos a implementar; en la siguiente, se reportan
los resultados mas significativos, y, al final, se discuten los resultados en contraste con la hipotesis

planteada inicialmente y se concluye con la interpretacion.

Método

La naturaleza estatica del sector inmobiliario hace que, histéricamente y con frecuencia, éste llegue
mas tarde a adaptarse a los avances tecnoldgicos, en comparacion con la mayoria de los sectores
(Lopez-Herrera, 2018). Por ejemplo, se pueden cruzar datos de oferta y demanda por zona, las
caracteristicas sociodemograficas de la poblacion o el tipo de propiedad que se demanda en cada
segmento, para adaptar mejor el disefio del inmueble a las preferencias locales, hacer un seguimiento
de la evolucion reciente del mercado inmobiliario del lugar en cuestion o tener informacion relevante
sobre los servicios disponibles. Estas bases de datos se pueden nutrir, por ejemplo, con los atributos
o caracteristicas hedonicas de los bienes inmuebles, datos estadisticos, datos registrales o datos
propios (Moreno y Alvarado, 2011; Mira, 2019).

Por otra parte, en los ultimos afios algunas investigaciones se han realizado con analisis de
informes y estudios de los lideres del desarrollo inmobiliario, instituciones financieras y profesionales
expertos destacados del ramo. Por consiguiente, para entender este tema es necesario detectar las
fallas o problematicas que enfrentan los distintos jugadores y las soluciones que la tecnologia puede
aportar; para ello, se analizan los Ultimos informes de cada tecnologia y tendencia, realizados por
dichos jugadores (Benitez, 2018).

A la hora de analizar los datos recogidos para una investigacion, la eleccion de un método de
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observacion adecuado es crucial para evitar llegar a conclusiones erroneas. La seleccion de la técnica
mas apropiada ha de hacerse tomando en cuenta distintos aspectos relativos al disefio del estudio y a
la naturaleza de los datos que se quieren cuantificar (Pértegas y Pita, 2006), por lo que el modelo debe
estar vinculado directamente con el tipo de hipotesis que se desea comprobar o refutar.

El conocimiento humano transita de lo general a lo particular y las relaciones entre fenomenos
nuevos generados y eventos de un mismo fenémeno o fendmenos diferentes; ademas, por lo comun
en las investigaciones surge, con mucha frecuencia, la necesidad de determinar esta tendencia o
relacion entre variables cuantitativas en un grupo de sujetos. Existen métodos en la ciencia de la
estadistica que permiten medir la relacion entre variables; usualmente, en la comunidad de
estadisticos e investigadores, esta necesidad conlleva una tendencia a calcular el coeficiente de
correlacion Pearson para determinar el grado de variacion de una variable con respecto a otra en un
grupo de sujetos (Martinez et al., 2009). Los objetivos del uso de este método suelen ser:

e Determinar si las dos variables estan correlacionadas, es decir, si los valores de una variable

tienden a ser mas altos o bajos para valores mas altos o bajos de la otra variable.

e Poder predecir el valor de una variable, dado un valor determinado de la otra variable.

e Valorar el nivel de concordancia entre los valores de las dos variables.
Participantes

Con el proposito de cuantificar el efecto del uso e incremento de Proptech en las transacciones
inmobiliarias, se disefia un instrumento de tipo encuesta para obtener resultados de fuentes primarias;
para ello, se realiza un muestreo no probabilistico estadistico por conveniencia, el cual permite
seleccionar aquellos casos accesibles que acepten ser incluidos, lo cual esta fundamentado en la
conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el investigado, en el que participan 101
personas de entre 24 y 57 afios que realizan transacciones inmobiliarias. Entre ellas, se encuentran
clientes que compran o rentan, agentes de bienes raices, inversionistas, desarrolladores inmobiliarios
y disefiadores que han realizado negociaciones inmobiliarias en el AMM (Figura 1) para uso propio

0 para terceros.
Técnica e instrumento.

La encuesta que se aplica para recolectar la informacion de fuentes primarias se realiza a través de la

plataforma Google Forms (https:/forms.gle/QUUaf4zBojcXeAMp7), estd constituida por 19 preguntas que se
clasifican en cuatro secciones y es recabada durante el segundo trimestre de 2022. La primera parte de la
encuesta se enfoca en caracteristicas generales de los participantes, incluyendo variables cuantitativas, como la
edad del encuestado, y variables cualitativas, como el género, profesion y lugar en el que ha realizado

transacciones. La segunda seccidn se centra en conocer el rol del participante dentro del sector inmobiliario y
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segmento en el cual se dedica a hacer mas negociaciones. En la tercera, se busca saber, con base en su
experiencia, cuales son las principales problematicas por las que se retrasa o se pierde alguna negociacion, y si
han utilizado Proptech para mejorar dicho proceso. En la cuarta y tltima parte, se desea conocer el impacto
econdmico que tiene el uso de la digitalizacién inmobiliaria por parte de los encuestados, para, posteriormente,

cuantificar el efecto de la aplicacion de Proptech.

Figura 1. Mapa del area metropolitana de Monterrey

Garcia

2 —

Area Metropolitana de
Monterrey

Judrez

Fuente: Elaboracion propia con datos de INEGI (2016).

Se analizan algunas caracteristicas del proceso tradicional de negociacion antes y después de
la contingencia sanitaria y de ese andlisis se obtienen las variables de la Tabla 1. Con ello, se
identifican las determinantes que han motivado a diversos jugadores del mercado a hacer uso de

tecnologias para llevar a cabo alguna operacion de compra-venta o inversion.
Procedimiento

En este apartado se presenta el modelo que se utiliza con el objeto de cuantificar los efectos de
las variables independientes (descritas en la Tabla 1) sobre la relacion en la que un usuario, sea
hombre o mujer, en los ultimos dos afios y a causa a la contingencia de COVID-19, modifica o cambia
la forma de hacer transacciones inmobiliarias mediante el uso de herramientas digitales. Con ese
proposito, se aplica el método de correlacion de Pearson para determinar el grado de asociacion de
distintas variables, pero principalmente la variable de reduccion en el tiempo de cierre de negociacion
y la de incremento en la tasa de conversion de venta (calculada como ventas del periodo / total de
prospectos * 100), para encontrar el impacto del uso de Proptech bajo ciertas caracteristicas, como lo
son el perfil del usuario, municipios y segmentos en los que éste ha hecho transacciones, asi como el
tipo de problematica que enfrenta al querer realizar una operacion inmobiliaria. Se aplican los
instrumentos de medicion a la muestra de estudio, donde se obtienen los datos que se procesan en el
programa estadistico IBM SPSS® (vrs.26); después del vaciado, se someten a diversas pruebas
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Seccion 1: Factores demograficos

Variable Descripcion Etiqueta
Edad Edad del encuestado. Numérico
Género Variable dummy. Mujer = 1

Hombre =2
Estado civil Estado civil del encuestado. Casado =1
Divorciado =2
Soltero =3
Viudo =4

Escolaridad

Perfil

Segmento

Contingencia

Uso de Proptech

Herramientas

Mejora

Reduccion
tiempo

Incremento
conversion

Nivel de escolaridad del encuestado.

Rol que juega el encuestado en un proceso de transaccion
inmobiliaria.

Seccién 2: Perfil del usuario
Segmento de mercado donde se dedica a realizar
transacciones: comercial, industrial, residencial y oficinas.

Si la contingencia sanitaria cambi6 la forma tradicional en la

que se realizaba normalmente las negociaciones
inmobiliarias.
Variable dummy.

Seccion 3: Interaccion con Proptech
Tipo de herramientas que ha utilizado: bases de datos,
comercializacion y corretaje, gestion inmobiliaria en ventas
y marketing, inversion inmobiliaria o fokenizacion,
Marketplace digital de inmuebles, realidad virtual.
Problemas que el uso de Proptech ha ayudado a resolver o
mejorar: tiempo de cierre, lograr hacer la transaccion de
forma remota, contar con la informacion fiable sobre el

mercado inmobiliario, gestion inmobiliaria mas eficiente y/o

transparencia en el proceso de negociacion.

Seccion 4: Desempetio de las plataformas
Tiempo estimado en el que se redujeron los dias de
negociacion usando Proptech versus el proceso tradicional.

Porcentaje estimado en el que increment6 la conversion de
cierre de negociacion usando Proptech versus el proceso
tradicional.

Primaria =1
Secundaria = 2
Preparatoria = 3
Licenciatura = 4
Posgrado =5
Doctorado = 6
Sin estudios = 7
Bienes raices = 1

Cliente =2

Desarrollo inmobiliario
=3

Disefio =4

Inversion = 5

Si=1
No=2
Si=1
No=2

Si=1

Menos de 15 dias =1
De 16 a30 dias=2
De31a50dias=3
Mas de 50 dias =4

No redujo el tiempo =5
Menos de 15% =1
De15a30%=2

De 31a50%=3

Mas de 50% =4

No incremento la
conversion de cierre = 5
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Resultados

A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas aplicadas, en las cuales el 100% de los
participantes da su opinion en las secciones 1 y 2, referentes a los factores demograficos y el perfil
de usuario, respectivamente. A partir de la seccion 3, se realizan preguntas con relacion al uso de las
herramientas digitales, por lo que diez de los 101 participantes no contestaron dichas preguntas, ya
que no han hecho uso de Proptech. En primera instancia, se observa la distribucion por grupos de

edad y género (Figura 2), donde el grupo predominante es el de mujeres de 26 a 30 afios.

Figura 2. Composicion de la poblacion

21 a 25 afios 22% [ 17%
26a30aios  41% [ NG 38%

30 a 35 afios 14% [ 19%
36 a 40 afios 7% I 10%

41 a 45 afios 7% Il 2%

46 a 50 afios 5% . 7%

51 a 55 afios 5% W 5%

56 a 60 afios 0% | 2%

De igual forma, de los siete niveles de escolaridad encuestados: primaria, secundaria,
preparatoria, licenciatura, posgrado, doctorado o sin estudios, la muestra solamente identifica entre
licenciatura y posgrado (Figura 3), predominando el nivel de licenciatura con 71% del total de la
muestra. Por otro lado, de las 29 personas (hombres y mujeres) que cuentan con posgrado, el género

masculino es quien reporta mayor participacion, con un 62%.

Figura 3. Nivel de escolaridad

D
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® Licenciatura = Posgrado
En la Tabla 2 se muestran los estadisticos descriptivos sobre los factores demograficos y perfil
del usuario, y se observa que el estado civil predominante es el soltero (56%), el perfil que sobresale
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es el de cliente, la frecuencia maxima en el tipo de transaccion es el de compra o renta para uso
personal (lo cual es consistente con el perfil de usuario), ademas, la muestra coincide en que el modelo
tradicional de negociaciones inmobiliarias es buena, el 80% cambi6 la forma tradicional de hacer
transacciones durante la pandemia y solamente el 10% de los encuestados contesté no haber hecho

uso de ninguna herramienta de digitalizacion inmobiliaria.

Tabla 2. Estadisticos descriptivos sobre los factores demograficos y perfil del usuario

Estadisticos
Componente Frecuencia  Porcentaje Media Moda D,e SV
estandar
Estado civil (1) Casado 36 36%
(2) Divorciado 7 7%
(3) Soltero 57 56% 2.23 3.00 0.958
(4) Viudo 1 1%
Total 101 100%
Perfil de (1) Bienes raices 23 23%,
usuario (2) Cliente 38 38%
(3) Desarrollo
inmobiliario 20 20% 2.40 2.00 1.105
(4) Disefio 17 17%
(5) Inversion 3 3%
Total 101 100%
Tipo de (1) Compra o renta
transaccion para terceros 27 27%
(2) Compra o renta
para uso personal 50 50%
(3.) (Eonstrucci(')n y o oo 2.11 2.00 0.958
disefio
(4) Inversion 14 14%
Total 101 100%
Experiencia en (1) Deficiente 1 1%
transacciones (2) Mala 10 10%
tradicionales
(3) Regular 32 32% 3.55 4.00 0.842
(4) Buena 48 48%
(5) Excelente 10 10%
Total 101 100%
cambioenla (1) si 81 80%
negociar (2) No 20 20% 1.20 1.00 0.400
durante la
pandemia Total 101 100%
Si ha hecho (1) Si 91 90%
uso de (2) No 10 10% 1.10 1.00 0.300
Proptech Total 101 100%
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Posteriormente, se realiza un analisis descriptivo de las frecuencias minimas y maximas de
municipios en los que se han hecho transacciones por tipo de perfil de usuario (Tabla 3). Se identifica
que la moda para todos los perfiles es Monterrey, siendo éste donde hay una frecuencia maxima para
el perfil de cliente; en contraste, Garcia y Judrez son los municipios con minima o nula frecuencia.
Otra observacion es que el perfil de inversionista es el unico que mantiene una mayor diversificacion
de transacciones en distintos municipios.

Tabla 3. Estadisticos descriptivos de los municipios donde se han hecho transacciones por perfil de usuario

Componente Estadisticos
Perfil Municipio Fregugnma Frec’ufznma Media Moda D’CSV.
minima maxima estandar
Bienes (1) Apodaca ) Monterrey
. . Garcia
raices (2) Garcia San Pedro 7.0 6 2.513
(3) General 0 13
Cliente Escobedo Juarez Monterre
(4) Guadalupe y 6.0 6 2.348
(5) Juarez 1 20
Pesarr'o'llo' (6) Monterrey Juérez Monterrey 6.0 6 2 498
inmobiliario  (7) Santa 0 15
Disefio Catarina Juarez Monterrey
(8) San Nicolds 9 6.0 6 2.481
Inversion (9) San Pedro Apod
Garza Garcia podaca
Escobedo Monterre
S. Catarina Y 6.0 6 2.875
San Pedro
1 2

En cuanto a la distribucion de segmentos de mercado en los que se realizan mas transacciones,
segun la muestra se concluye que predomina el residencial al tener un 55% de participacion, seguido
de 23% en el segmento comercial, 11% en el industrial y 11% en oficinas. Para dichos segmentos, se
analiza la composicion de muestra por municipio (Figura 4); el segmento residencial es el tunico que
reporta comercializacion de unidades en todos los municipios, se observa que tiene una mayor
frecuencia de transacciones en los municipios de Monterrey y San Pedro Garza Garcia. El segmento
de oficinas tiene poca o nula participacion en Guadalupe, Juarez y San Nicolas. De igual manera, se
valida que Monterrey predomina como el municipio con mayor votacion dentro de los encuestados;
en contraste, Juarez es el que tuvo muy poca participacion.

Para cada segmento se realiza un analisis en escala de Likert mediante la que se determina en qué
jerarquia el encuestado ubica las problematicas que considera entorpecen mas el proceso de una
negociacion inmobiliaria, y en donde 1 representa la problematica mas relevante y 6 refiere que no tiene
relevancia. Como resultados, se detecta que no tener la oportunidad de ver o mostrar la propiedad
fisicamente es el mayor problema al momento de hacer la negociacion de un inmueble; sin embargo, tener

que hacer la negociacion o cierre de forma presencial, es la afirmacion con menor relevancia para los
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encuestados. De igual forma, se revela que, para los segmentos comercial y residencial, la escala de

relevancia es la misma.

Figura 4. Composicion de segmentos por municipio

80
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Numero de frecuencias
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0-!-- ]

Apodaca  Garcia General Guadalupe Judrez Monterrey  Santa San San Pedro
Escobedo Catarina  Nicolas Garza
Garcia
m Comercial Industrial ®Residencial ™ Oficinas
Tabla 4. Escala de Likert de problematicas de negociacion por segmento
Segmento Estadisticos

Problematicas

Comercial  Industrial  Residencial  Oficinas Media Moda

Falta informacion digital del 3 ) 3 25
inmueble

2
No tener la oportunidad de
ver/mostrar la propiedad 1 4 1 2.5
fisicamente
Tener que hacer la negociacion o
. . 1 5.5
cierre de forma presencial

Falta de estandarizacion en la 25
informacion '

Poca transparencia 4 4 1 4
Pocas plataformas de consulta

o 4 5
digital

2

Enseguida, se investiga qué tipo de herramientas utilizan los participantes que afirman haber

hecho uso de Proptech (Tabla 5). El 90% de la muestra utiliza diversas plataformas de manera

simultanea, por lo que se recaban 151 frecuencias en total. La herramienta mas predominante es la de

Marketplace digital de inmuebles, con un 48% de votaciones, mientras que las de inversion

inmobiliaria o fokenizacion s6lo obtuvieron un 6%, lo cual es consistente con la frecuencia de perfiles
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de usuarios (Tabla 2) que indica que los clientes usan Marketplace y los inversionistas la tokenizacion.

Tabla 5. Frecuencias tipos de herramientas Proptech

Estadisticos
Componente
P Frecuencia  Porcentaje Media Moda D?SV'
estandar

Tipos de (1) Bases de datos 13 9%,
herramientas que (2) Comercializacion y o
han utilizado corretaje 19 13%

(3) Gestion inmobiliaria 18 12%

(4) Inversion

inmobiliaria o 9 6% 5.00 5.00 1.421

tokenizacion
(5) Marketplace digital

de inmuebles 73 48%
(6) Realidad virtual 19 13%

Cabe mencionar que cada tipo de herramienta tiene un objetivo central para ofrecer distintas
soluciones al sistema tradicional de transacciones inmobiliario: las bases de datos recolectan
informacién de mercado, como inventario, absorciones, nimero de transacciones y opiniones de
jugadores del medio; las de comercializacion y corretaje son especificas para personas que trabajan
en bienes raices, ya que estandarizan la recopilacion de documentos y expediente de un inmueble; las
de gestion inmobiliaria pueden ser para gestionar la comercializacion de inmuebles, la construccion
y administracion de un proyecto o la campaiia publicitaria que se desea implementar; las de inversion
inmobiliaria o tokenizacion ofrecen opciones de inversion distintas a las tradicionales que prometen
mayor transparencia y accesibilidad; el Marketplace digital funge como un catalogo de propiedades
para comercializar; y la realidad virtual es un simulador de apariencia real (Comelles, 2020).

Bajo este entendimiento, se busca si existe alguna correlacion de las herramientas antes
mencionadas contra las problematicas mas comunes entre los usuarios (Tabla 6). De tal manera, se
observa que hay una fuerte correlacion positiva entre la problematica de tener que firmar una
negociacion de forma presencial y el uso de herramienta de realidad virtual de 0.327** y contra el
uso de herramienta de comercializacion y corretaje, con un 0.265**; la problematica de no contar con
informacion estandarizada del inmueble tiene una fuerte correlacion positiva con la herramienta de
bases de datos, con 0.284** vy de 0.225* contra herramientas de inversion y tokenizacion
inmobiliaria; y, finalmente, la problematica de poca transparencia tiene una fuerte correlacion

positiva de 0.282** con el uso de herramientas de fokenizacion.
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Tabla 6. Tabla de correlacion de Pearson

Correlacion de las problematicas contra herramientas Proptech

. . Informaciéon .
Firmar presencial . Poca transparencia
Variable estandarizada
Corr. Sig. N Corr. Sig. N Corr. Sig. N
Bases de datos -0.103  0.307 101 .284** 0.004 101 0.065 0.520 101

Comercializacion y corretaje  .265**  0.007 101 0.171 0.087 101 0.113 0.261 101

Gestion inmobiliaria 0.103 0303 101 0054 0591 101 -0.108 0284 101
Inversién inmobiliaria o 20151 0131 101 .225%  0.024 101 .282%f 0004 101
tokenizacion
Marketplace digital de 0.076 0449 101 -0.168 0093 101 0160 0109 101
inmuebles
Realidad virtual 327* 0001 101 0.047  0.640 101 -0.115 0253 101

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
* La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Finalmente, se efectian los andlisis descriptivos (Tabla 7) y de correlacion (Tabla 8) de las
variables principales de esta investigacion. Primero, se identifica que de los 90 encuestados que
afirman haber hecho uso de Proptech, 88 dan su opinion acerca del impacto o influencia que tienen
las herramientas digitales en una transaccion en comparacion con el modo tradicional. De esta
muestra de 88 participantes, el 43% manifiesta que el tiempo en el que normalmente tarda en cerrar
una negociacion, disminuye en menos de quince dias cuando se hace uso de Proptech, y solamente el
6% menciona que su uso no incide en el factor del tiempo. Sobre el incremento en la tasa de
conversion de la venta, el 33% coincide en que hay un aumento de entre el 15% y 30%, una mayor
proporcién que la del tiempo de cierre, aunque un 14% afirma que no hay cambios en sus ventas. Sin
embargo, el 100% recomienda el uso de Proptech.

También, se analiza si existe un vinculo entre el incremento en la tasa de conversion de venta
con otras variables. Se demuestra que hay una fuerte correlacion positiva con la problematica de la
falta de informacion estandarizada y el uso de herramientas de realidad virtual, en un 0.221* y 0.251%,
respectivamente. Mientras que la fuerte correlacion de reduccion en el tiempo de cierre de
negociacion se manifiesta con la solucion que ofrecen las herramientas al poder hacer la transaccion
a distancia y con el incremento en la tasa de conversion de venta, con 0.317** y 0.302%%*,

respectivamente.
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Tabla 7. Estadisticos descriptivos de variables principales

Estadisticos
Componente
P Frecuencia  Porcentaje = Media  Moda D? SV
estandar
Reduccion enel (1) Menos de 15 dias 38 43%,
tiempo de (2) De 16 a 30 dias 29 339
cierre de ,
L (3) De 31 a 50 dias 15 17%
negociacion 1.93 1.00 1.081
(4) Mas de 50 dias 1 1% ' ' ’
(5) No redujo el tiempo 5 6%
Total 88 100%
Incremento en (1) Menos de 15% 15 17%
la tasa de (2) De 15 a 30% 29 33%
conversion de o
venta (3) De 31 a 50% 26 30%
(4) Mas de 50% 6 7% 2.67 2.00 1.238
(5) No increment6 la .
conversion de cierre 12 14%
Total 88 100%
Recomendaria (1) Si 88 100%
cl uso de (2) No 0 0% 100 1.00  0.000
Proptech
Total 88 100%
Tabla 8. Tabla de correlacion de Pearson
. Incremento en la tasa de conversion de venta
Variable
Correlacion Sig. N
Problematica: falta de informacion estandarizada 221%* 0.039 88
Herramienta: realidad virtual 251% 0.018 88

Reduccion en el tiempo de cierre de negociacion

Variable

Correlacion Sig. N
Solucioén al poder hacer la transaccion a distancia 317** 0.003 88
Incremento en la tasa de conversion de venta 302%* 0.004 88

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
* La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Discusion

Recientemente, la tecnologia ha impactado y contribuido en varios aspectos de nuestra cotidianeidad,

en la que se ha ido desarrollando con potencial fuerza para el impacto positivo en la negociacion de

bienes inmuebles, ganandose, de manera significativa, la confianza de nuevos usuarios gracias a sus

beneficios. Dentro de estos ultimos, la tecnologia permite disminuir costos al incrementar la
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conversion de venta, facilitar la transparencia de mercado, conectar a agencias de todo el mundo,
lograr cierre de negociaciones remotas, automatizar y estandarizar la informacion, alcanzando, de
esta manera, una nueva, potencial y flexible manera de transaccionar inmuebles.

Se considera que el presente articulo sera de gran ayuda para empresas, inversionistas privados
y de gobierno para poner énfasis en el desarrollo de herramientas que puedan no solamente atacar las
problematicas mas comunes en lo individual, sino ofrecer a través de plataformas digitalizadas una
red interconectada y fécil de implementar en donde mas de una problematica pueda ser resuelta.
También, sera de gran ayuda entre clientes y comerciantes para promover el uso de dichas plataformas
y, asi, estandarizar y simplificar cada vez mas el proceso de compra-venta de inmuebles,
favoreciendo, con ello, el desarrollo, crecimiento y nuevas oportunidades para los diferentes
jugadores del mercado inmobiliario. Dicha red marca un camino sélido hacia el crecimiento en el
AMM, y es especialmente util en el distanciamiento social impuesto por la COVID-19.

Siguiendo con la linea de investigacion, resulta interesante conocer la percepcion de mas
grupos demograficos para saber si la cuantificacion de la media de tiempo de cierre y de conversion
de ventas se mantiene, aumenta o disminuye, ya que en la muestra actual predomina el grupo de
mujeres con perfil de cliente, y, segin los resultados, este perfil tiene una tendencia de uso de la
herramienta de Marketplace. De igual forma, se puede ampliar la encuesta a una zona geografica mas
extensa, como lo es el noreste de México e, incluso, a nivel nacional e internacional, ya que el
crecimiento de inversion inmobiliaria extranjera en el pais ha incrementado en 25% en los tltimos
dos afios (Gardufio, 2021). Por consiguiente, seria sustancial capturar la evolucion, adaptacion y
relacion en transacciones inmobiliarias nacionales e internacionales, tanto del sector privado como

publico, haciendo uso de Proptech que suceden en el pais.
Conclusiones

En esta investigacion se demuestra que las caracteristicas particulares de los encuestados (edad y
género), las caracteristicas del rol dentro de la industria inmobiliaria (perfil del usuario, segmento de
mercado, municipios donde se han hecho transacciones) y el cambio en la dinamica de los procesos
ante la contingencia sanitaria de la COVID-19, impactan positiva y significativamente la
probabilidad de los usuarios a utilizar Proptech para atacar las problematicas que entorpecen las
negociaciones inmobiliarias. Lo anterior pese a que un 14% de los participantes reporta que el uso
de las herramientas no afecta ni beneficia en los factores del tiempo de cierre y conversion de venta,
sin embargo, el 100% recomienda el uso de las plataformas. Esto es un indicio de que, aunque el uso
de Proptech no tenga un impacto directo economico en el proceso, puede simplificar otros procesos
tradicionales como la facilidad de accesar a informacion fidedigna y de fuentes institucionales y
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transparentes, la gestion de mercadotecnia, construccién y comercializacidén, asi como generar
seguridad al saber que los procesos estan siendo estandarizados.

Con la aplicacion del analisis estadistico de frecuencia, fue posible determinar que el perfil
predominante es el de mujeres de entre 26 y 30 afios, solteras, con nivel de licenciatura, quienes se
identifican como cliente que hace transacciones de compra-venta para uso personal del segmento
residencial en Monterrey y que considera que el mayor problema durante una negociacion es el de
tener que hacer el cierre de forma presencial. Asimismo, la herramienta que mas utiliza este cliente
es la de Marketplace inmobiliario, lo que le permite contar con informacion fiable sobre el mercado
inmobiliario y que, en consecuencia, considera que, al usarla, incrementa la posibilidad de cierre de
compra-venta entre un 15% y un 30% y reducir el tiempo promedio en el que se lleva a cabo la
operacion, de uno a quince dias.

En contraste, el perfil masculino predominante es de entre 21 y 25 afios, soltero, con
licenciatura, que se identifica como disefiadores que hacen transacciones de compra-venta para uso
personal del segmento residencial en Guadalupe, y que considera que el mayor problema durante una
negociacion es no contar con suficientes plataformas de consulta digital. Sin embargo, de igual forma
la herramienta que mas utiliza este perfil es la de Marketplace, pero en su caso, esto le permite mejorar
el tiempo de cierre de operacion, lo que se traduce en una reduccion de entre 16 a 30 dias para llevar
a cabo la negociacion inmobiliaria y un incremento en la tasa de conversion de venta de 15 a 30 por
ciento.

Aunado a esto, considerando que el 80% de los encuestados afirma que, ante la contingencia y
con la aplicacion del modelo de correlacion de Pearson fue posible determinar que su forma de
negociar cambia, y durante esta transicion con el uso de Proptech incrementa el numero de
transacciones, entonces se asume que la problematica principal era realizar las negociaciones de
manera remota, contando con poca informacion y dificultando el proceso con clientes, perdiendo asi
oportunidades de negocio. Pero gracias al aceleramiento tecnoldgico derivado de las restricciones del
distanciamiento social y la previa introduccion de Proptech en el pais, con ayuda de herramientas de
realidad virtual, han podido seguir operando y descubrir nuevas y mejores formas con las cuales
comercializar inmuebles, sin la necesidad de tener que visitar el proyecto o lograr la firma de la

negociacion de forma presencial.
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