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La Era Dorada .
Que Nunca VOlveré Por David Harrison, Editor Inmobiliario

Recuerdo cuando los agentes inmobiliarios eran los reyes indiscutibles de la ciudad.
Llevaban trajes de Brooks Brothers que costaban mas que un auto compacto,
manejaban Cadillacs plateados y conocian el precio por metro cuadrado de cada
esquina como si fuera su propia fecha de nacimiento. Eran los duenos del sueno
americano, vendedores profesionales de castillos en el aire con cimie
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En aquellos dias, cerrar una venta era todo un ritual. Se requeria. """"énos tres
almuerzos, dos cenas en el club y una llamada telefénica final de madrugada donde
alguien gritaba "jVendido!" como si hubiera ganado la loteria. El fa)J:};'. 10logia de
punta, y si tenias una secretaria que sabia usar la fotocopiadora, eras practicas ente el
Bill Gates del Real Estate. i1 é ;‘-f; |
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Era la época en que los Baby Boomers compraban casas como quien compra
calcetines: con frecuencia y sin mucho analisis. Si la propiedad tenia jardin, garage
para dos autos y estaba en un "buen vecindario” (cédigo secreto para "donde vive gente
como nosotros”), el trato estaba practicamente cerrado antes de la segunda visita.

Cuando Los Starchitects Llegaron a la Fiesta

Pero como todo en la vida, la perfecciéon duré exactamente
lo que tarda en llegar la siguiente generacion con ideas
nuevas. De repente aparecieron los "starchitects” -
arquitectos con egos del tamano de rascacielos y obras que
parecian disenadas por extraterrestres con buen gusto. La
gente ya no queria solo una casa; querian una "declaracion
arquitectonica,” lo cual es basicamente una forma cara de
decir "mi casa es mas rara que la tuya.”
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Los agentes tuvieron que aprender vocabulario nuevo. Ya no vendian “casas bonitas”;
ahora comercializaban ‘espacios conceptuales con flujo orgénico e integracién
biofilica.” Claro, la mayoria no tenia idea de qué significaba eso, pero sonaba lo
suficientemente importante como para justificar precios que habrian hecho sonrojar a
un jeque arabe.

Era como si el sector hubiera decidido que vender casas era demasiado simple, asi que
agregaron una capa de sofisticacidon arquitectéonica que requeria un diccionario vy,
ocasionalmente, un titulo en Bellas Artes para entender completamente la propuesta
de valor.

El Dia Que Internet Arruino la Diversion

Luego llegé internet, y con él, la falsa promesa de que todo seria mas facil. Los portales
inmobiliarios aparecieron como hongos después de la lluvia, prometiendo que ahora
cualquiera podia ser su propio agente. Era como si hubieran decidido que décadas de
experiencia, networking y conocimiento del mercado podian ser reemplazadas por

una basqueda en Google. page 03
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Los agentes veteranos observaron con la misma expresion que tendria un sommelier
viendo a alguien mezclar un Bordeaux del 82 con Coca-Cola. Técnicamente era
posible, pero dolia en el alma.

Vivanuncios, Inmuebles24 y la pandilla prometieron democratizar el Real Estate. Lo
que realmente hicieron fue crear un buffet infinito de propiedades donde la gente se
perdia entre miles de opciones, como en un supermercado gigante donde todos los
pasillos venden el mismo cereal pero en cajas diferentes.

La Crisis de Identidad Profesional

Para 2020, muchos agentes se encontraron en una especie de limbo existencial. Por un
lado, los clientes esperaban que fueran expertos en tecnologia, analistas de mercado,
asesores financieros y ocasionalmente psicologos matrimoniales (porque
aparentemente, elegir casa saca lo peor de las parejas). Por otro lado, seguian usando
métodos que habrian sido familiares para un vendedor de propiedades de 1985.
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Era como ser un pianista de jazz al que le pidieran tocar musica electrénica, pero solo
te dieran un piano de cola y buenas intenciones. Tenias las habilidades
fundamentales, pero el mundo habia cambiado las reglas del juego sin enviarte el
memo. |

Los leads llegaban por WhatsApp a las 11 de la noche. Los clientes esperaban
respuestas instantaneas, como si los agentes fueran ChatGPT con licencia inmobiliaria.
Y mientras tanto, la competencia incluia no solo a otros agentes, sino a aplicaciones
que prometian vender tu casa mientras dormias, lo cual sonaba atractivo hasta que te
dabas cuenta de que dormir era exactamente lo que no podias hacer

PropTech: La Redencion Inesperada

Pero resulta que la tecnologia, después de causar todos estos problemas, decidi6
volverse util. No hablo de mas portales web que son basicamente catalogos digitales
glorificados. Me refiero a inteligencia artificial real, esa que puede mantener una
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conversaciéon con un cliente mexicano sobre una propiedad en Polanco a las 2 AM sin
sonar como un robot que estudi6é espanol en Google Translate.

Imaginen por un momento: un asistente que nunca se cansa, nunca olvida el precio de
una propiedad, nunca tiene mal dia y puede atender a veinte clientes
simultdaneamente mientras ustedes estan en una cena familiar. Es como tener un clon
profesional, pero sin los dilemas éticos y el costo de mantener otra persona.

Un agente en Roma Norte implementé uno de estos sistemas y descubri6é algo
fascinante: el 60% de sus consultas llegaban después de las 6 PM. Durante anos habia
estado perdiendo mas de la mitad de sus oportunidades simplemente porque tenia la
audacia de tener una vida personal. Su agente IA no solo capturé esas consultas
nocturnas, sino que las calific6 mejor que él mismo en muchos casos, identificando
quién realmente tenia presupuesto y quién solo estaba curioseando.
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Los Numeros No Mienten (Aunque Quisiéramos)

La matematica es brutalmente honesta, y en este caso, también sorprendente. Un

agente tradicional puede atender, siendo generoso, unas 6 consultas de calidad por
dia. Un sistema PropTech bien implementado puede manejar 200, las 24 horas, los 365
dias del ano. Es como comparar una bicicleta con un jet privado; ambos te

transportan, pero uno llega considerablemente mas rapido.
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Miguel, un desarrollador en Playa del Carmen, redujo su tiempo promedio de venta de
8 meses a 3.2 meses usando precios dindmicos impulsados por IA. No es magia; es
simplemente que el algoritmo puede procesar informacion de mercado mas rapido

que un humano puede beber su café matutino. |
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Una agencia boutique en Guadalajara ahorré $18,000 pesos mensuales en costos de
personal mientras incrementaba sus ventas 47%. No despidieron a nadie;
simplemente redistribuyeron el talento hacia actividades que realmente requieren
toque humano, como construir relaciones y negociar términos complejos.

La Ventana Que Se Abre Una Vez Por Década

Aqui esta la parte interesante: estamos en 2025, exactamente en el punto donde el
PropTech deja de ser "el futuro” para convertirse en "el presente.” Es como estar en
1995 y tener que decidir si internet es una moda pasajera o si deberias tomar en serio
eso del email.

La diferencia es que esta vez tenemos datos. Sabemos que funciona. Tenemos casos de
éxito medibles, no promesas de startups con mas ambicién que experiencia. Es la
oportunidad de adoptar tecnologia que realmente resuelve problemas reales, no que
crea nuevos.
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Los agentes que se suban a este tren en 2025-2027 tendran la misma ventaja que
tuvieron quienes adoptaron computadoras personales en los 80 o internet en los 90.
No es solo una herramienta nueva; es una redefinicion completa de c6mo se hace el
trabajo.

El Agente Inmobiliario: Version 2025

El agente exitoso de hoy no es el que usa mas tecnologia, sino el que usa la tecnologia
correcta. No necesita entender como funciona el machine learning; necesita entender
c6mo usarlo para generar nuevos negocios, calificar mejor y cerrar mas ventas. Y todo
esto mientras contintia disfrutando de su fantastica vida.

Es como conducir un auto. No necesitas ser mecanico para llegar a tu destino; solo
necesitas saber manejar. El PropTech moderno es asi: sofisticado por dentro, simple
por fuera.
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Un agente en Monterrey sube su
inventario Excel el lunes por la
manana, y para el miércoles tiene
un . sistema que responde
consultas en lenguaje natural,
agenda citas automaticamente y le
envia reportes sobre qué
propiedades estan generando mas
interés. No tuvo que aprender
programacion; solo tuvo que
decidir que queria trabajar mas
inteligentemente.
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La II'()nia Final | La ironia es deliciosa: después de décadas

y tratando de reemplazar a los agentes

A\

inmobiliarios, la tecnologia finalmente
encontro6 su verdadero propésito: hacerlos
mejores. No mas, no menos. Como un
buen asistente personal, el PropTech se
encarga de las tareas repetitivas para que
los agentes puedan enfocarse en lo que
realmente saben hacer: entender a las
personas, construir confianza y cerrar
tratos.

Es el retorno del agente inmobiliario, pero
esta vez con super poderes digitales. Y la

mejor parte es que ya no requiere de un
Cadillac.

page 11



cListo para la transformacion?

PropCloud corre sistemas de
automatizacion inmobiliaria
que funcionan en menos de
48 horas. Porque el futuro no

puede esperar a que termine

su café.
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PropCloud entiende bien esta
evoluciéon, por ello detona la
siguiente etapa légica una
carrera inmobiliaria smart.
En 48 hrs, su hoja de calculo
se convierte en su asistente
mientras duerme.

o

La pregunta no es si

la industria cambiara
ya esta cambiando.

La pregunta es si

usted formara parte

de quienes lideran el
cambio o de quienes lo
sufren.

David Harrison diria
que la eleccion es
obvia, pero la decision

sigue siendo suya.

.page 12



REAL ESTATE REPORT ' Volume 203 Volume 203 | Thursday, November 15, 2025

PropCloud | PI‘()pTeCh

info@propcloud.com
WhatsApp +52 8127 341036 _
www.propcloud.com =
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David Harrison es editor inmobiliario y
ha sobrevivido cuatro ‘revoluciones’
tecnologicas del sector.
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PROPTECH INNOVATION

Miguel Angel Davila
- CEO & FOUNDER
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