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cceder a una segunda vivienda se

ha vuelto mds dificil con las ac-

tuales tasas de interés y otros fac-

tores econémicos, y la proptech
Legria surgié en 2022 como alternativa. Su
modelo colaborativo propone dividir una
vivienda hasta en ocho partes iguales, me-
diante acciones de las que los compradores
pueden ser duefios como partes de una so-
ciedad especialmente creada para adminis-
trar la copropiedad, explica el CEO Ignacio
del Rio (40). El ingeniero comercial de la
UC y con un MBA en el MIT trabaj6 en la
gestora de inversiones de capital privado
de LarrainVial, Activia, por 11 afios. Luego
de eso, decidi6 seguir con su visién de em-
prendedor y fundar Legria, tras los incon-
venientes que le significaban tomar la deci-
sién de comprar una segunda casa. De esta
forma, junto con Pedro Pablo Mir —cofun-
dador de Legria— desarrollaron el proyec-
to, el que tras un levantamiento de capital,
en el que participaron inversionistas como
Genesis Ventures, Weboost, Chile Ventu-
resy Amarena Ventures, comenzé a funcio-
nar en 2023 con dos casas, y terminaron con
13, 25 fracciones vendidas y con una factu-
racién aproximada de US$ 3,4 millones a fi-
nes de ese afio.

Este modelo de negocios se ha vuelto
muy popular en todo el mundo, contando
con diversas proptechs que tienen la misma
propuesta de valor que Legria. Algunos de
ellos son Pacaso, una startup de EE.UU. que
se basa en el mismo modelo de negocios,
con sede en California, que tiene como sello
vender viviendas de alto valor fracciona-
das, para “democratizar el lujo”. Vivla es
otrastartup, con origen en Espana, que tiene
su foco en la venta de viviendas fracciona-
das en Europa; finalmente Ancana replica
el modelo de venta fraccionada en 1/8 con
ofertas de viviendas en todo México.

La startup se encarga de todos los aspec-
tos enlo que respecta ala administracién de
la vivienda. Las casas estdn ubicadas en si-
tios en donde la plusvalia es alta, ademds de
que estdn completamente equipadas con lo
necesario y decoradas por disefiadores de
interiores. El manejo de los tiempos de uso
de la vivienda, la limpieza y cualquier otro
problema son manejados a través de la apli-
cacién de Legria, la cual cuenta con una
agenda inteligente que permite manejar la
propiedad sin tener que interactuar con los
demds copropietarios.

Dependiendo de cudntas fracciones de la
vivienda compre una persona serd la canti-
dad de semanas que la persona puede hacer
uso de la casa. Por ejemplo, si una persona es
duena de 1/8 de una propiedad, tiene dere-
cho a utilizarla 6 semanas. Si este ntimero as-
ciende a 3/8, la persona podrd utilizar la casa
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18 semanas al afio. Los costos anua-
les, al ser divididos entre los copro-
pietarios, resultan 6 veces mas con-
venientes que arrendar una vivienda.

La empresa cuenta actualmente
con 11 propiedades disponibles y dos
completamente vendidas —que estdn
ubicadas en Zapallar y Marbella— y el
precio de cada una de las fracciones se man-
tiene dentro del rango de las UF 3.200 a las
UF 10.000, que es la propiedad mds cara,
ubicada en Zapallar y que cuenta tiene cin-
co dormitorios, seis bafios y terreno cons-
truido de 350 m?.

Para Legria, el modelo de negocio y las
ganancias para la compania vienen de la
mano con generar un margen abierto de
ganancia con la venta de las fracciones de
las viviendas, luego de venderlas amobla-
das y con laadministracién anual del lugar
por parte de Legria. Del Rio calcula que
“por una semana de utilizacién de la vi-
vienda, hay cinco semanas gratis”, propor-
cién que saca de la inversién de la compra
de una fraccién de las viviendas de Legria
versus el arriendo de una casa de verano en
temporada alta.

Actualmente, Legria cuenta con vivien-

Comedor de la Villa Grosseto, en Zapallar

das a la venta en Chile en Maitencillo, Mar-
bella, Las Tacas, Puerto Varas, Villarrica,
Matanzas, Cachagua y Zapallar; ademds de
contar con departamentos en EE.UU., en la
ciudad de Miami. Aparte de seguir crecien-
do en Chile, también tienen en la mira ex-
pandirse a otros paises del continente. La di-
ferencia con otros modelos similares dice re-
lacién con que el comprador de una fraccién
es duefio y puede decidir qué hacer con su
parte, en las otras solo puedes ser inversio-
nista, pero sin uso del inmueble. “Otras star-
tups tienen el foco en que el comprador es
un inversionista, ademds de que las propie-
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dades se dividen en muchas mds par-
tes”, y —dicen en Legria— que lo que
genera “ganancias para esta compra
es la plusvalia de las viviendas”.

Un ejemplo de este modelo es
Fraccional, en donde se pueden
comprar metros cuadrados de una
propiedad bajo el mismo formato
de Legria, en forma de acciones de

una Spa, pero la diferencia de esta
compafifa es que con la compra de la

fraccién de la propiedad —que puede
ser dividida en mds de 20 partes y co-
mienza desde los $200.000— la persona
duefia de esa fraccién no tiene derechos ha-
bitacionales, sino que solo puede decidir
sobre la accién adquirida. El negocio, final-
mente, estd pensado de forma que el com-
prador invierte en el inmueble para generar
ganancias de los arriendos o venta de estos
departamentos, no como una opcién para
vacacionar o hacer uso de esta.

Whuild es otra empresa similar, que fun-
ciona como un marketplace que “te permite
comprar metros cuadrados sin fronteras”,
las inversiones pueden partir de los US$ 50
y las viviendas pueden tener mds de 50 co-
propietarios. Al igual que Fraccional, el fo-
co estd puesto en fraccionar las viviendas en
forma de acciones para generar utilidades
desde los ingresos de arriendos, venta y la
plusvalia de las propiedades, no desde la
propuesta de poder obtener una segunda
vivienda.



