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Vendas com quebras também na habitagao

Setor imobiliario aguentou melhor
o impacto da pandemia
mas com resultados diferentes
hos varios segmentos
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Noticia

proveitar as potencialida-
Ades das riquezas culturais,

patrimoniais naturais de
Vila Franca de Xira, e que benefi-
cia de uma proximidade a Lisboa e
com bons acessos, foram uma das
razbes da aposta dos promotores
imobiliarios Estrutural Group e Rio
Capital, quando decidiram desen-
volver o projeto Vila Viva e trans-
formé-lo no maior empreendimen-
to residencial da regido.

Trata-se de um empreendimen-
to com 85 apartamentos de T1 a
T4, todos com varandas e uma vis-
ta privilegiada para o rio Tejo e a
serra, num investimento de 14 mi-
Ihées de euros. O Vila Viva esté in-
serido num condominio privado,
com portaria, estacionamento co-
berto, elevadores, arrecadacao,
espagos verdes, passeio pedonal,
ginasio ao ar livre, saldo de festas
e jardim infantil. Tudo isso acom-
panhado por um projeto arquite-
ténico contemporaneo de linhas
leves e futuristas.

Conscientes da escassez de
oferta de habitagdo nova para os
portugueses a pregos acessiveis,

14 milhdes de euros de investimento

Vila Franca de Xira recebe projeto residencial
com 85 apartamentos

Os trabalhos de construcao do Vila Viva comecaram
em julho e tem prevista a entrega da primeira fase
até ao verao do préximo ano

os promotores Estrutural Group
e Rio Capital uniram esforcos e
apostaram neste projeto como um
novo conceito residencial para os
portugueses. O objetivo dos pro-
motores é o desenvolvimento de
produtos para o mercado inter-
no, proporcionando aos portu-

gueses ou residentes que vivem
e trabalham na regido o acesso a
um imoével com qualidade e bem
localizado. Uma aposta segura, ja
que os resultados das vendas tém
sido surpreendentes. De acordo
com os promotores, em plena cri-
se pandémica, foram vendidos 40

apartamentos em menos de seis
meses, restando apenas 5 unida-
des (T3 e T4) nesta primeira fase
que tem previsao de entrega até o
verdo de 2021.

O Vila Viva ocupa uma éarea de
15 mil m2 numa das principais pai-
sagens da cidade, com vista para o
rio Tejo e junto a Al. A edificacdo
imponente, que esteve com obras
inacabadas pelo antigo promo-
tor, foi adquirida junto a Bolsimo.
Apos passar por modernizagdes
na arquitetura, que enquadraram
o projeto nos padroes de exigén-
cia contemporaneos, o Vila Viva
tornou-se ainda mais bonito e so-
fisticado. A Tecnovia foi a constru-
tora escolhida pelos promotores
para a realizagdo da obra.

Opiniao

Repetir até a irrelevancia? Nao, obrigado!

m pleno periodo de
E desafios, as marcas
repetem-se em apelos

a compra. Do outro lado, o
consumidor ganha mecanismos
de defesa e, entretanto, esta
montado o palco para a caga do
gato e do rato. Esta caca podia
ser menos extenuante se, pelo
menos, o gato tivesse um queijo.
N&o para oferecer por completo
ao rato, entenda-se, mas para
o dividir em pequenas porgdes.
O gato corria menos e ganhava
mais. Porque é preciso dar para
receber.

Bem, comparar-nos com
os ratos é pouco lisonjeiro.
Salvaguardemos as distancias.
N&o estamos todos fartos de
contar segundos para pular
um anuncio para depois sim
fazermos o que realmente
queremos fazer: ver um video
ou utilizar uma aplicagdo? Nao
estamos cansados de banners
e anlincios em todas as paginas
que abrimos? Os nimeros dizem
que sim.

De acordo com a Credos,
que se dedica ao estudo sobre
o impacto da publicidade na
economia e sociedade do Reino
Unido, a empatia favoravel do

publico em relagédo a publicidade
atingiu uma queda recorde
a 25 de dezembro de 2018,
quase metade do que acontecia
ha 25 anos! Impressionante.
Mas ha mais nimeros que vao
neste sentido: de acordo com
a Search Engine Land, 70-
80% dos utilizadores ignoram
resultados patrocinados durante
as pesquisas e segundo a
PowerTraffick, de 2018 a 2019,
o numero de dispositivos com
bloqueadores de publicidade
aumentou de 142 milhGes para
615 milhdes.

Mas nem tudo é mau. Também
h& nimeros animadores e
que seguem uma corrente
de pensamento que tem sido
explorada por muitas marcas.
Sobretudo por aquelas que se
relacionam com os consumidores
nao através de uma légica
meramente comercial, mas de
forma mais emocional. De acordo
com um estudo da Havas Group,
84% das pessoas esperam que
as marcas criem contetdo Util,
valorizando a experiéncia e o
“storytelling”. Ainda na balanca
dos prés, 90% dos consumidores
leem “reviews” antes de se
deslocarem fisicamente a uma

empresa. As pessoas interessam-
-se pelas marcas. Mas
interessam-se mais por marcas
que se interessam pelas pessoas!
De repente, atingidas por
uma pandemia que chegou
sem aviso prévio, muitas marcas
viram-se obrigadas a reforgar a
sua presenca digital. E fizeram-
-no, em muitos casos, de
forma cadtica e desorganizada,
empurradas pela urgéncia de
comunicar. Mas e se o fizessem
de forma mais calma? Mais
ponderada? E se comunicassem
menos? Sim, menos. Parece um
tanto ou quanto paradoxal, mas é
mais valioso comunicar pela certa
do que por excesso. E se, em vez
de apenas promoverem produtos
ou servigos, as marcas optassem
também por comunicar de forma
mais humana, identificando-se
com os anseios e com temas
relevantes para quem as segue?
O prego a pagar por ndo
respondermos a estas questdes
pode ser demasiado alto. Negar
um relacionamento que seja
proveitoso para ambas as partes
— marcas e consumidores — é
mais de meio caminho andado
para a irrelevancia de quem nos
enche de spam todos os dias

SERGIO COSTA
Framework Lab CEO

sempre que fazemos scroll nas
redes sociais ou quando abrimos
um site. As marcas que querem
ser correspondidas tém de
corresponder ao que as pessoas
precisam.

Ouve-se amilde: é preciso
humanizar as marcas. Nunca sera
de mais repetir porque ¢ verdade
e porque ainda ha marcas que
sdo tudo menos humanas. E isso
nunca foi tdo importante como é
hoje. E um desafio que se coloca
nao sd as marcas, mas também
as agéncias de marketing e
publicidade.

No meio de tanto barulho,
parece ser um lugar-comum
dizer que “menos é mais”.

Mas como se pode destacar

uma marca em redor de tanto
barulho? E a falar mais alto? Nés
dizemos que n&o. E a promover
uma ligagdo duradoura com os
clientes através da valorizacdo da
experiéncia, através da partilha
de informacao relevante, da
preocupagdo enquanto marca de
tomar uma posi¢cdo em assuntos
que importam as pessoas. Nao

é através da repeticdo ou da
redundancia, pois, se for esse o
caminho escolhido, o gato nunca
ird apanhar o rato.
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As novas
de apoio

uma altura em que
a faturago no setor
do comércio e da

restauragdo esté a ser
severamente afetada, o
apoio ao pagamento das
rendas comerciais apresenta-
se como uma prioridade do
Governo e as empresas mais
afetadas pela pandemia da
Covid-19 podem contar com
a sua ajuda.

Os apoios do Governo a
empresas que atuem em
setores particularmente
afetados serdo concedidos
em funcdo de escaldes e
dependo da quebra de
faturacdo em comparagédo
com o periodo homdlogo
do ano anterior.

Desta forma, as
empresas com quebras
de faturagdo em 2020,
face a 2019, superiores a
40% poderdo receber um
apoio correspondente a
50% valor da renda, até
€2000,00 por més, durante
seis meses, e as empresas
que registem quebras de
faturacdo entre 25% e 40%
vao poder receber um apoio
correspondente a 30% do
valor da renda, até €1200,00
e por més, também durante
seis meses.

O teto maximo sao
€4000,00, ou seja, nos
casos em que a renda
mensal é superior a
€4000,00, os apoios nunca
serao superiores aos
tetos maximos definidos,
nomeadamente €1200,00
para quebras de mais 25%
da faturacao e €2000,00
para quebras de mais de
40% da faturacéo.

Importa realgar que
este apoio, que sera pago
em duas “tranches”, no
primeiro e no segundo
trimestre de 2021,
destina-se apenas
aos estabelecimentos
comerciais com porta
aberta para a rua,
podendo o processo de
candidatura ser feito a
partir de janeiro de 2021.

Ainda no @mbito dos
apoios ao pagamento das
rendas, foi aprovada em
Conselho de Ministros uma
proposta de lei que visa
alterar o regime excecional
para as situacbes de mora
no pagamento da renda
devida nos termos de
contratos de arrendamento
urbano habitacional e néo

medidas do Governo

JOANA MERGULHAO
Associada da PRA - Raposo, Sa
Miranda & Associados

as rendas comerciais

durante 24 meses

Relativamente aos contratos nao
habitacionais e também habitacionais,
o Governo pretende adiar para janeiro
de 2022 o inicio do pagamento

das rendas referentes a 2020 e 2021,

habitacional, no ambito da

pandemia Covid-19.
Relativamente

aos contratos nao

habitacionais e também

habitacionais, o Governo

pretende adiar para

janeiro de 2022 o inicio
do pagamento das rendas
referentes a 2020 e 2021,
durante 24 meses.

As empresas que se viram
obrigadas a encerrar a sua
atividade ao publico, como

discotecas e parques de
diversao, poderao ainda ver
prolongada a duracao dos
contratos de arrendamento

celebrados por um periodo
igual ao da duragdo do
encerramento e no minimo
de seis meses.
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Destaque

Vendas com quebras também na habitacédo

Setor imobiliario aguentou melhor o impacto da pandemia
hos varios segmentos

mas com resultados diferentes

ELISABETE SOARES

elisabetesoares@vidaeconomica.pt

ano 2020 foi claramente um

ano atipico para a econo-

mia em geral e, como tal, tor-
nou-se um periodo extremamente
exigente para as empresas. O setor
imobilidrio apresentou alguma resi-
liéncia, sobretudo porque alguns seg-
mentos, sobretudo o da habitacdo,
continuaram a crescer. Contudo, ha
outros segmentos, como a hotelaria,
alojamento local e mesmo residencial
mais vocacionado para o investimen-
to estrangeiro, que foram fortemente
penalizados.

Esta é a opinido partilhada por um
conjunto de profissionais do merca-
do imobilidrio, que vdo desde a en-
genharia e construgdo, arquitetura,
turismo e imobilidrio, mas também a
componente de financiamento.

“O mercado imobilidrio foi aque-
le que mostrou uma resiliéncia im-
par”, considera José Araujo, diretor
de Crédito Especializado e Imobilidrio
do Millennium bcp. Frisa que “é ver-
dade que ha segmentos deste mer-
cado que vivem e vdo continuar a vi-
ver periodos de maiores dificuldades
(hotelaria, alojamento local e centros
comerciais de maior dimensao), mas

José Aratujo, diretor de Crédito
Especializado e Imobiliario do
Millennium bcp:

“As familias deram
continuidade aos seus
interesses e concretizaram as
aquisi¢des ja programadas”.

existem outros que reagiram melhor
e aproveitaram o que lhes foi propor-
cionado (terrenos para construgdo de
moradias e de prédios nos suburbios
das grandes cidades, logistica e escri-
torios com certa dimensao, localiza-
céo e condicdes de arquitetura futura
de seguranga)”.

Detalhando um pouco mais a
componente residencial, José Arau-
jo destaca as “familias, que deram
continuidade aos seus interesses e
concretizaram as aquisigoes ja progra-
madas: habitagées com mais espago,
mais afastadas dos centros das cida-
des, mais proximas da natureza e da
qualidade que o campo proporcio-
na”.

Para o responséavel do Mbcp, te-
mos de ver também as empresas que
"aproveitaram para se reestruturar
devido a nova realidade do teletra-
balho, deslocalizando-se para outros
espagos menos dispendiosos ou com
melhores condicdes”.

Também, o comércio de rua “apro-
veitou a dindmica decorrente da limi-
tacdo de circulagdo e confinamento
para disponibilizar mais ativamente os
seus produtos e servicos numa Otica
local”.

Por fim, destaca que “estes cons-
trangimentos criam oportunidades e
em 2020 aprendemos que é impor-
tante estarmos atentos, e solugdes
para um futuro mais longo foram cla-
ramente antecipadas”.

Para Aniceto Viegas, diretor-geral
da Avenue, o ano 2020 foi completa-
mente atipico para o mundo inteiro,
para Portugal e para todos os setores
de atividade. O imobilidrio nao foi ex-
cecao. “E, no entanto, um setor que
ndo vive de vendas diérias, mas que
avalia a sua atividade numa base tri-
mestral ou anual”, frisa.

Para o responsavel do grupo pro-
motor que estd a desenvolver um
conjunto de empreendimentos de ha-
bitacdo de luxo, sobretudo em Lisboa
e Porto, "a atividade comercial esteve

praticamente parada durante os me-
ses de abril e maio, mas comecou a
recuperar a partir de junho 2020 e te-
mos registado uma recuperagdo bas-
tante positiva desde essa data. Nao
constatdmos uma degradagdo dos
precos de venda; regista-se, no en-
tanto, um ritmo de concretizagdo de
vendas mais lento”.

Manter a atividade com vitalidade

Para José Carvalho, CEO do grupo
Omega, “enquanto a economia re-
grediu de forma dréstica, o setor imo-
bilidrio demonstrou resiliéncia e ca-
pacidade de encaixe”. Destaca que,
"pese embora néo se ter verificado o
ritmo de crescimento dos anos transa-
tos, foi, no entanto, possivel manter a
atividade com vitalidade e confianca
para o futuro”.

Na opinido de José Rui Meneses,
CEO da MAP Engenharia, "2020,
como ano atipico que foi, podemos
caracteriza-lo com um ano extrema-
mente exigente para as empresas.
Foi um ano em que foi necessério ter
muita coragem para manter o ‘pé no
acelerador’, com a incerteza que se vi-
veu”.

Na MAP, acrescenta o responsa-
vel, "mantivemos o investimento e
com as dificuldades inerentes de sub-
-rendimento conseguimos cumprir as
obrigagdes que tinhamos junto dos
nossos clientes e assumir novos con-
tratos, transmitindo confianca aos in-
vestidores”.

José Rui Meneses destaca, tam-
bém, que “foi ainda um grande desa-
fio a gestdo de todos os recursos hu-
manos e manter as equipas focadas e
motivadas, com todas as alteracdes
repentinas a este novo mundo e nova
forma de trabalhar”.

Martinho Vidal, CEO da Ergicon,
considera que, “contrariamente a ou-
tros setores da economia (que foram
obrigados a encerrar a sua atividade)
e que por isso entraram em recessao

acelerada, com consequéncias sociais
e econdémicas sem precedentes, o
sector da construcao, pelo facto de se
ter mantido, ajudou a que a crise ndo
fosse ainda maior e é minha convic-
cdo de que também por esse facto a
recuperagao sera mais rapida”.

Em jeito de balanco, posso dizer
que, apesar de todas as restrices
e contratempos - nota-se alguma
apreensao do mercado e dos seus di-
versos players —, mas em termos glo-
bais, “o ano acaba por ser positivo e
as quebras ndo sdo acentuadas. No
caso da Ergicon em particular (e jul-
go ndo ser caso Unico), até crescemos
relativamente ao ano anterior”, desta-
ca.

Vontade crescente de investir

Na opini&o de Rui d'Avila, adminis-
trador da Ferreira Construcao, “feliz-
mente, no segmento imobilidrio em
que estamos ndo houve impacte re-
levante”.

Acrescenta que “em outubro sen-
tiu-se a preocupagdo por parte de
investidores institucionais, mas, mais
recentemente, notamos uma vonta-
de crescente de investir e preparar o
2022 e 0 2023".

Jodo Sousa, CEO do JPS Group,
destaca que este foi “sem divida ati-
pico em todas as areas das nossas vi-
das e esperemos que nao se repita,
para bem de todos nés”. No entan-
to, destaca, “em termos de empre-
sa JPS Group, muito por vendermos
imoveis em planta e com pregos mui-
to competitivos face a elevada quali-
dade dos nossos projetos, felizmente
nao sentimos um impacto negativo
nas vendas”.

De acordo com o responsavel pelo
grupo promotor de habitagdo de
gama alta, o “facto de valorizarmos
muito os espagos exteriores nos nos-
sos projetos ajudou a que isso acon-
tecesse, sendo que tivemos milhares
de pedidos de informagédo ao longo

Aniceto Viegas, diretor-geral da
Avenue:

“Nao constatamos uma
degradagao dos precos de
venda, registam-se, no entanto,
um ritmo de vendas mais
lento”.

José Carvalho, CEO do grupo Omega:

“Embora ndo se tenha
verificado o ritmo de
crescimento, foi, possivel
manter a atividade com
vitalidade”.

José Rui Meneses, CEO da MAP
Engenharia:

“Foi um ano em que foi
necessario ter muita coragem
para manter o ‘pé no

1

acelerador'”.

Rui d’Avila, administrador da Ferreira
Construgéo:

“Mais recentemente, notamos
uma vontade crescente de
investir e preparar o 2022 e o
2023".

do ano, com um elevado nimero de
negdcios concretizados”.

Para Ricardo Costa, CEO da Luxi-
mos Christie’s International Real Es-
tate, quase nenhum setor de ativida-
de econdmica passou intacto por esta
pandemia. No entanto, frisa, “o fluxo
global de transagcdes imobilidrias na
rede Christie’s International Real Esta-
te manteve-se em niveis elevados, uma
vez que contamos com cerca de 32.000
agentes em todo o mundo que conti-
nuaram a trabalhar remotamente”.

Por comparagdo com outras areas
econdémicas que tiveram de fazer
ajustamentos rapidos para sobreviver
e empresas que estdo a viver situa-
¢Oes muito preocupante, “podemos
dizer que a Luximos Christie’s tem
conseguido encontrar mecanismos
para contornar a crise pandémica”,
acrescenta.

Ricardo Costa adverte, assim, que
“foi efetivamente um ano muito ati-
pico, no qual alguns imdveis regis-
taram um franco aumento na pro-
cura, acompanhada da respetiva
valorizagdo monetéria, enquanto
outros produtos, pela sua tipologia
e localizagdo, apresentaram alguma
depreciagao”. Diria que, no coémpu-
to geral, “quem tinha investimentos
imobilidrios em 2020 nao teve mo-
tivos para perder noites de sono, o

que sinaliza a seguranca e forte valor
relativo dos bens iméveis”.

Em suma, destaca Ricardo Costa,
"quem como nos j& suportou crises em
ciclos anteriores permanece otimista
porque sabe que novas oportunidades
surgirdo das circunstancias atuais e irdo
reforcar as carteiras a longo prazo”.

Investimentos adiados para 2021

A arquitetura, como é o caso do
gabinete Ferreira de Almeida Arqui-
tetos, com quase quatro décadas
de atividade, tem um relacionamen-
to predominantemente com o mun-
do empresarial. Logo, estao especial-
mente sujeitos aos ciclos econémicos
nos seus altos e baixos.

“A nossa atividade acontece 2 a 3
anos antes da materializagdo do in-
vestimento maior. Os empresarios
que tinham connosco obras e pro-
jetos em curso assim prosseguiram.
Aqueles que estavam em fase de ar-
ranque ficaram na sua maioria em ‘ba-
nho-maria’. Alguns novos e grandes
projetos estdo no horizonte e em fase
de estudo e andlise pelos investidores
de grande porte para eventual con-
cretizagdo em 2021", destaca o ar-
quiteto Nelson Almeida. Em resumo
2020 "foi um ano de ‘enxaguar’ as es-
truturas e aguentar”.

Nélson Ferreira de Almeida, gerente
da Ferreira de Almeida Arquitetos:

“Em resumo, 2020 foi um ano
de "enxaguar’ as estruturas e
aguentar”.

Martinho Vidal, CEO da Ergicon:

“Em jeito de balanco, o ano
acaba por ser positivo e as
quebras nao sdo acentuadas”.

Jodo Sousa, CEO do JPS Group:

“Tivemos milhares de pedidos
de informagéo ao longo do ano,
com um elevado niimero de
negocios concretizados”.

Ricardo Costa, CEO da Luximos
Christie’s International Real Estate:

O fluxo global de transacées
imobilidrias na rede Christie’s
manteve-se em niveis
elevados”.
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A Avaliacao Imobiliaria e a Certificacao Energética

Vitor Osédrio Costa
Diretor

/i

Certificado Energético é um
dos documentos solicitados
quando se avalia um
imovel. Pois pode ser um elemento
importante na determinagao do valor
de mercado do imével em anélise.

A partir de 1 de dezembro de
2013 passou a ser obrigatorio
para qualquer imével que esteja a
venda ou para arrendar (Dec.-Lei
118/2013). A lei resulta da fuséo
de 3 diplomas: o SCE (Sistema de
Certificagdo Energética), o REH
(Regulamento de Desempenho
Energético dos Edificios de
Habitacéo) e o RECS (Regulamento
de Desempenho Energético
dos Edificios de Comércio e
Servicos). Mantém, no entanto,
as linhas gerais. A fiscalizacdo do
SCE ¢é assegurada pela Diregéo-
Geral de Energia e Geologia. A
ADENE, entidade fiscalizadora,

é inteiramente responsavel pelas
questdes operacionais do SCE.

O certificado energético é
obrigatério em edificios novos e
usados a partir do momento em
que sao colocados no mercado
para venda ou arrendamento. O
documento tem de ser apresentado

e a area; a constituicdo das suas
envolventes (paredes, coberturas,
pavimentos e envidragados);
finalmente, os equipamentos
associados a climatizacédo
(ventilagdo, aquecimento e
arrefecimento) e a produgéo de
aguas quentes sanitarias.

De certa forma, este documento
pode contribuir para a avaliagdo
imobiliaria, ou seja, um imdvel que
possua certificado energético com
respetiva classificagdo energética,
é um elemento que pode justificar
que o valor de mercado do imével
em causa possa variar em funcao da
classificagdo que lhe esta atribuida,
comparativamente a outros imoveis
existentes nesse mercado. Isto &, se
um imoével possuir boa classificagdo
energética, logicamente, tera
um nivel de conforto assinalavel,
bem como um aproveitamento
energético mais eficiente; pelo
contrario, se um determinado
imovel tiver uma ma classificacdo
energética, pelo que devera ter um
isolamento térmico deficitario ou
sistemas de aquecimento pouco
eficientes, por exemplo. Ou seja, 0
certificado energético pode/devera
ser uma das variaveis a ponderar
na analise de mercado para
determinacéo do valor do imdvel,
podendo, em comparagdo com
outros e face a sua classificacao,
influenciar o valor de mercado, de

O certificado energético é obrigatério em edificios
novos e usados a partir do momento em que sao
colocados no mercado para venda ou arrendamento

aquando da celebragao do
contrato de compra/venda, locagédo
financeira ou arrendamento,
atestando a informag&o divulgada
de inicio sobre a classe energética a
que o imovel pertence.

De tal forma que podemos dizer
que é um documento que avalia/
qualifica a eficacia energética do
respetivo imével numa escala de
A+ (muito eficiente) a F (pouco
eficiente), emitido por técnicos
autorizados/registados na ADENE.
Contém informacdo sobre as
caracteristicas de consumo
energético relativas a climatizacdo
e dguas quentes sanitarias. Indica
medidas de melhoria para reduzir
o consumo, como a instalagdo
de vidros duplos ou o reforgo
do isolamento, entre outras. O
documento ¢é vélido por 10 anos.

A classe energética é determinada
tendo como base: a localizacdo do
imovel, o ano de construgao, se é
um prédio ou uma moradia, o piso

acordo com o peso considerado
para a variavel — classificacao
energética.

N3o obstante, a auséncia de
certificado energético pode
nao significar que o imdvel
seja pouco ou muito eficiente
energeticamente. Nestes casos,

o perito avaliador pode ter um
papel importante no decorrer da
visita ao imével, na identificacdo e
diagnéstico dos principais fatores
que podem fazer prever uma
determinada classificacao futura,
de acordo com as condicdes e
caracteristicas construtivas do
mesmo. Para tal o perito avaliador
deveré ser tecnicamente dotado
de conhecimento/formacgéo que
permita essa anélise e apreciagao,
fazendo posteriormente no relatério
enfase a essa andlise.

Atualmente, a Structure Value,
através dos seus técnicos, esta
apta a efetuar em simulténeo a
avaliagdo imobilidria e a certificagcdo
energética do seu imovel.
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Entrevista

Rui Torgal, diretor-geral da ERA Portugal, destaca

“Verificamos um aumento da oferta de iméveis
que leva a que se verifiqgue uma tendéncia
de estabilizacao dos precos”

Neste momento, o setor
possui uma ampla variedade
de iméveis que sdo excelentes
oportunidades de negécio

e onde muitos clientes,
nacionais e internacionais, tém
ja vindo a investir, destaca, em
entrevista, Rui Torgal, da ERA
Portugal.

O ano 2020 vai ficar para a histé-
ria como um ano atipico. No caso
do imobilidrio, é possivel neste
momento fazer a sua caracteriza-
¢ao?

Nos Ultimos meses, temos vindo
a registar um aumento da oferta
de imoveis no mercado imobiliario
em Portugal, o que faz com que se
verifique uma tendéncia de estabi-
lizagdo do prego dos imdveis, re-
sultado de um crescente equilibrio
entre a oferta e a procura. Neste
momento, podemos afirmar que
o setor possui uma ampla varieda-
de de imoéveis que sdo excelentes
oportunidades de negécio e onde
muitos clientes, nacionais e inter-
nacionais, tém j& vindo a investir.
O mercado imobilidrio estd sem-
pre em constante evolucéo e, ten-
do em conta a situagdo pandémi-
ca que atravessamos, verificAmos
também que novas tendéncias fo-
ram emergindo no setor. Acredi-
tamos que vieram mesmo para fi-
car, nomeadamente a procura por
moradias, espagos maiores e mais
versateis em zonas periféricas aos
grandes centros urbanos.

Qual o balanco que faz em rela-
¢do a atividade da ERA neste ano?

O ano 2020 comegou
forte, na sequén-
cia do crescimen-
to que tinhamos
vindo a verifi-
car nos ultimos
anos relativa- —
mente ao se- —
tor imobiliario
e prometia ser
um ano de ex-
celéncia, com a
possibilidade
de ser até

=

um dos melhores anos de que ha
registo. No entanto, com o surgi-
mento da pandemia da Covid-19
em Portugal, foi inevitavel que
o mercado sofresse uma estag-
nacdo, muito devido a incerteza
quanto ao futuro e ao receio de
tomar uma decisdo tdo importan-
te como a compra/venda de um
imovel.

Ainda assim, mesmo com as
agéncias ERA encerradas ao pu-
blico, durante parte do més de
margo, foi possivel manter a nos-
sa atividade profissional através
de mudltiplas ferramentas tecnolo-
gicas que detemos e do empenho
extraordinario dos nossos colabo-
radores, que se adaptaram e man-
tiveram a empresa em movimento.
Tendo em conta o panorama atual,
e percebendo que esta atividade
implica uma série de intervengdes
e avaliagbes presenciais, conside-
ramos que os nossos resultados
tém sido positivos e conseguimos
adaptar-nos a nova realidade.

Quais os segmentos de mercado
que apresentaram melhores per-
formances?

A atividade desenvolvida pela
ERA ao longo dos ultimos meses
permite-nos identificar alguns seg-
mentos que se tém manifestado
como a escolha predominante do
cliente, sendo o aumento da pro-
cura por moradias, em detrimento
de apartamentos, a que mais se
destaca. Esta tendéncia estd es-
treitamente associada aos perio-
dos de confinamento que temos
experienciado nos Gltimos meses.
A procura parece estar relaciona-
da com a aposta das familias em

espacos maiores, que permitam
uma movimentagao mais ampla

e que incluam, por exemplo,

jardins, terracos, varandas, as-

sim como espagos versateis e

funcionais, que incluam areas

dedicadas ao teletrabalho ou

a prética de desporto. A procu-

ra por moradias tem sido mais
vincada fora das grandes metro-
poles, por existir uma maior varie-
dade de imoveis e os precos
serem também mais
acessiveis.

k. Este ano,
a ERA foi
distingui-
da com di-
versos

considera Rui Torgal.

"“Sermos reconhecidos, pela quinta vez consecutiva, como marca de ex-
celéncia no setor imobiliario é uma distingdo que muito nos orgulha”,

prémios,
sendo
também
reconheci-

da novamente como marca de ex-
celéncia no imobiliario. Qual o seu
impacto na notoriedade da marca?

Sermos reconhecidos, pela quin-
ta vez consecutiva, como marca
de exceléncia no setor imobilia-
rio € uma distingdo que muito nos
orgulha e vem demonstrar que o
cliente identifica em noés a credibi-
lidade e eficiéncia que aplicamos
diariamente na nossa atividade,
estas que sdo caracteristicas dife-
renciadoras e que nos distinguem.
Na ERA focamo-nos nas pessoas,
nas suas necessidades e naquilo
que efetivamente desejam. E por
isso que trabalhamos todos os
dias para estabelecer equipas es-
pecializadas, sélidas e com a me-
lhor formacdo em diversas zonas
geograficas do pais, de modo a
conseguirmos apresentar a com-
binagdo perfeita entre cada imo-
vel e quem nos procura. Ser no-
vamente uma “superbrand”, num
momento como este, é o resulta-
do do trabalho que temos vindo
a desenvolver. Além de represen-
tar uma mensagem de motivagdo
e reconhecimento para todos os
nossos colaboradores, impulsiona
também a notoriedade da marca
ERA no mercado imobilidrio em
Portugal.

A pandemia esta a trazer algu-
mas mudangas a nivel das tendén-
cias na habitacdo, mas também no
trabalho?

Sim, claramente, temos de nos
adaptar ao setor e ao que aconte-
ce ao nosso redor. Neste momen-
to, as empresas de media¢do imo-
bilidria estdo a tentar perceber as

novas tendéncias de mercado que
estdo a surgir e a implementar as
melhores formas de responder as
necessidades dos clientes neste
contexto tdo especifico. Na ERA
temos varios instrumentos tecno-
l6gicos que nos permitem respon-
der a nova realidade e também
aos novos desejos do cliente. Por
exemplo, uma das alteragbes que
efetudmos com o surgimento da
pandemia e com a limitagdo das
visitas fisicas foi a concretizacdo
de visitas virtuais e a disponibiliza-
cdo de diversos videos e imagens
em alta qualidade no website,
de forma a que os clientes conti-
nuassem a ter acesso aos imdveis
e conseguissem conhecer ao por-
menor todas as carateristicas da
casa. Esta é uma tendéncia que se
mantém atualmente e acreditamos
que veio para ficar, o que implica
ndo sé uma nova tendéncia de tra-
balho para o consultor imobiliario,
mas também ao nivel da procura
de casa.

O que espera do ano 2021?
Como é que a ERA esta a prepa-
rar-se para o novo ano?

Temos diversos projetos ja em
andamento e outros ainda em fase
de desenvolvimento para o ano
2021, que nos vao permitir con-
tinuar a fazer da ERA uma marca
de referéncia no setor imobiliario,
bem como dar resposta as novas
tendéncias e formas de trabalho
que comegam a estabelecer-se no
mercado. Estamos, também, con-
fiantes que o mercado imobiliario
em Portugal continuaréa a atrair in-
vestimento estrangeiro ao pais.
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Noticia
Promovido pela APCMC

Projeto Speed Up promove a transformacao
digital da fileira dos materiais de construcao

APCMC - Associacdo Por-

‘ * tuguesa dos Comercian-

tes de Materiais de Cons-
trugdo estd a promover o projeto
Speed Up — Materiais de Constru-
cdo 4.0, que se destina a acelerar
a transicdo dos materiais de cons-
trucdo para uma nova realidade de
adogdo tecnoldgica e digital nos
processos de negdcio das PME,
condigcbes essenciais ao desenvol-
vimento de uma abordagem inte-
gral e integrada na fileira da cons-
trucdo nacional.

O objetivo é, assim, ajudar fa-
bricantes e comerciantes de ma-
teriais de constru¢do a concretizar
a transformagao dos seus préprios
modelos de negécio, apostando
em ferramentas tecnolégicas para
a sua integragdo digital, no ‘upgra-
de’ dos seus processos de ‘gover-
nance’ interna e na dinamizagdo da
inovacdo do marketing digital.

Para a APCMC, este é um proje-
to estratégico e estruturante para a
fileira dos materiais de construcéo,
para a atividade de projeto e para
a prépria construgdo, em particular

construcao

O projeto Speed Up é estratégico e estruturante
para a fileira dos materiais de construcao,
para a atividade de projeto e para a propria

para as PME, que ira facilitar a di-
gitalizacdo dos processos internos
e a comunicacdo entre os diversos
agentes, propiciando maior eficién-
cia, aumentando a produtividade,
dinamizando as vendas pelos ca-
nais digitais, impulsionando a uti-
lizacdo das ferramentas BIM (Buil-
ding Information Modeling) e o EDI
(Electronic Data Interchange) entre
fornecedores e clientes.

De acordo com José de Matos,
Secretério-Geral da APCMC, esta é
“uma iniciativa que, pela sua natu-
reza coletiva — uma vez que obriga
a uma partilha de dados e a um for-
mato Unico entre empresas distin-
tas e concorrentes entre si, e pela
necessidade de sensibilizacdo, di-
vulgacdo e demonstracdo face a

novidade e complexidade dos sis-
temas envolvidos —, ndo poderia
avancar sem um financiamento ex-
terno as proprias empresas, neste
caso, o apoio do COMPETE 2020".
Acrescenta que se, “trata de um
servico em que o interesse, tradu-
zido em valor, ¢ dificilmente apro-
priavel, porque disperso pela ca-
deia de valor, que s6 se concretiza
em cada um dos seus elementos se
todos os outros participarem”.

Implantacdo urgente de medidas

O projeto Speed Up propde-se
implementar em dois anos medi-
das que sdo essenciais e urgentes
para que as empresas portuguesas
possam dai em diante concorrer em

igualdade de circunsténcias com os
seus pares internacionais. Sera, as-
sim, verdadeiramente transforma-
dor dos processos de negécio e
indutor de competitividade a toda
a fileira da construgdo, dentro, mas
principalmente para fora do nosso
pals.

De tal forma que foi considerado
pelo cluster Habitat Sustentavel um
projeto estruturante para a concre-
tizagdo do seu Plano de Acao Estra-
tégico: "A sua natureza estruturan-
te advém do tema e da capacidade
previsivel de transformagéo da ca-
deia de valor, nomeadamente, pelo
motor que a transformacdo digital
representa nos seus diversos seto-
res e também pela capacidade in-
dutora de cooperagdo na interna-
cionalizagdo que a implementagéo
desta plataforma pode trazer-lhe”.

O projeto conta com o apoio do
COMPETE 2020 no dmbito do Sis-
tema de Apoio a A¢bes Coletivas,
envolvendo um investimento elegi-
vel de 571 mil euros, o que resultou
num incentivo FEDER de cerca de
485 mil euros.

Caldas Retail Park abriu as portas com trés
marcas nacionais

Caldas Retail Park, localiza-

do na Rua de Badajoz, nas

Caldas da Rainha, abriu fi-
nalmente as portas com trés mar-
cas nacionais, a JOM, Espaco Casa
e Seaside, neste caso a 97° loja da
marca no pais. O espago comer-
cial, construido hd uma década,
nao tinha tido até agora atividade
comercial, segundo a noticia do
“Jornal das Caldas”.

O presidente da Camara Muni-
cipal das Caldas da Rainha, Tin-
ta Ferreira, que também pre-
sidiu a cerimdnia inaugural,
destacou a importéncia da rege-
neracdo do Caldas Retail Park.
Apesar da “grande dificulda-
de devido a uma pandemia que
esta a ter como consequéncia a
crise econdmica, esta empresa
solida (a JOM) verificou que ha-
via aqui condigdes para reabili-
tar o espaco”, refere o autarca,
citado pelo “Jornal das Caldas”.
O autarca estd “convicto de que
serd uma boa aposta, porque esta-
mos numa regiao pujante que tem
muita coisa para oferecer a popu-
lacdo e que faz com haja uma atra-
tividade, quer para quem nos pro-
cura do ponto de vista turistico,

O Caldas Retail Park, localizado na Rua de Badajoz,
nas Caldas da Rainha, abriu as portas com trés marcas
nacionais, a JOM, Espaco Casa e Seaside

quer para quem nos procura para
residir”.

A JOM, que comercializa produ-
tos para o lar, como moéveis, sofas,
colchdes, eletrodomésticos, deco-
ragdo, téxteis e artigos de ilumina-
¢ao, representa um investimento
que ronda os 4,5 milhdes de eu-
ros. Tem uma éarea préxima dos
3500 metros quadrados e criarg,
numa fase inicial, 16 empregos di-
retos.

O proprietario do grupo JOM,
o empresario Joaquim Olivei-

ra Mendes, salienta a sua sa-
tisfacdo em investir nas Cal-
das da Rainha porque estd a
"acrescentar valor a esta terra
ao dar vida a este retail park”.
Este espago comercial é condi-
cionado pelo “delicado momen-
to que estamos todos a viver”,
mas é “uma abertura que espelha
a confianca da JOM e também
esperanca de que juntos iremos
vencer”, afirmou o responsével.
Com a abertura da loja nas Cal-
das da Rainha, terminard o ano

de 2020 com 24 lojas e a projetar
para 2021 investimentos em Porti-
mao, Faro e Torres Vedras.

A nova loja da marca de calcado
Seaside, inserida no Caldas Retail
Park, tem 560 metros quadrados e
vem reforgar a expansdo da marca
de moda na regido Oeste. Apre-
senta zonas de mulher, homem,
criangas, desporto e outlet. Em
plena época natalicia, abre com
promogdes que vigoram até ao fi-
nal do ano.

No caso da loja da Espago Casa,
trata-se do 55° espaco fisico da in-
signia no mercado nacional e vem
reforcar a expansdo da marca na
zona Oeste do pais. “Acreditamos
que a abertura desta loja ndo sera
indiferente ao concelho, pois ha
muito tempo que os clientes des-
ta zona nos questionavam quando
teriam uma Espago Casa nas Cal-
das da Rainha. A nossa vasta rede
de lojas continua a crescer e ndo
podiamos estar mais contentes,
sobretudo, porque vamos ajudar
mais um concelho a criar postos
de trabalho”, comenta Andreia
Grave, diretora de marketing e co-
municagdo da Espago Casa, citada
pelo jornal local.
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Entrevista

Guilherme Grossman, managing broker eXp Portugal

“Modelo de negécio da eXp é 100% digital
e garante mais-valias para agentes
e consumidores”

A eXp World Holdings, Inc.,
uma das empresas imobiliarias
do setor residencial e
comercial com maior
crescimento mundial, avancou
com a sua expansao para
Portugal, sob a marca eXp
Portugal.
O mercado nacional
representa a sétima expansao
internacional da empresa.
Além da sua presenca nos
EUA, a eXp Realty também
opera na Australia, Canad3,
India, México, Africa do Sul
e Reino Unido, com mais de
39.000 agentes em todo o
mundo.
“A eXp Realty apresenta um
modelo financeiro original
para os agentes imobilidrios
do setor residencial e
comercial, promovendo
comissoes atrativas para
proporcionar aos seus agentes
programas de receitas
repartidas e de equidade que
incluem oportunidades para
atribuicao de agdes”, avancou
recentemente a empresa em
comunicado.
Este modelo apresenta
também “recursos de
marketing exclusivos, que
inclui o ambiente ‘cloud-
based’ (com base na nuvem)
da empresa e uma plataforma
de tecnologia personalizada
que melhora a prospecao
virtual, vendas, formacao e
comunicacdes dos agentes”.
Em Portugal a empresa é lidera-
da por Guilherme Grossman, ma-
naging broker em Portugal, um
profissional com mais de duas dé-
cadas de experiéncia imobiliaria
em Portugal.

Qual é o modelo de negécio da
eXp Realty e quais as vantagens
que apresenta para os futuros
clientes?

O modelo de negdcio da eXp
assenta num conceito 100% vir-
tual. Ou seja, ndo existem escri-
térios fisicos em nenhum pais e
todos os negdcios, reunides ou
formacdo realizam-se no mun-
do eXp. Este conceito virtual per-
mite-nos proporcionar melhores
condicdes financeiras aos nossos
agentes, uma vez que eliminamos
custos base como rendas, seguros,

ou custos com outros servigos e a
produtividade e resultados néo fi-
cam comprometidos. Esta melho-
ria das condi¢cdes financeiras e o
facto de todos os agentes se tor-
narem acionistas da empresa logo
apods a primeira transacdo faz com
que os niveis de empenho sejam
superiores. Todos sdo donos do
negdcio e sentem-se como tal,
pelo que trabalham ndo sé6 para o
sucesso da empresa mas também
para o seu sucesso pessoal. Os
consultores da eXp recebem ainda
uma receita de Revenue Share da
atividade de vendas dos consul-
tores que trazem para a empresa,
estejam eles em que pais estive-
rem. Todas as vantagens somadas
geram uma vantagem competitiva
dificil de igualar.

E em relacdo a concorréncia?

Estamos convictos de que o nos-
so modelo de negdcio serd uma
mais-valia ndo sé para a comuni-
dade de agentes, mas também
para os consumidores que irdo ex-
perimentar um novo modo de fa-
zer negocios. A inovagao € um dos
principais impulsionadores do su-
cesso da eXp e estamos convic-
tos de que a eXp Portugal ird con-
tribuir para revolucionar o modo
como o setor imobilidrio opera no
pals.

"A inovacao é um dos principais impulsionadores do
sucesso da eXp e estamos convictos de que a eXp
Portugal ira contribuir para revolucionar o modo como
o setor imobiliario opera no pais”, destaca Guilherme

Grossaman

Sendo um modelo de negécio
que assenta no online, este mode-
lo de negécio adequa-se ao atual
momento de pandemia?

A eXp surgiu em 2009 com
este modelo de negdcio, ou seja,
muito antes da pandemia, mas a
verdade é que foi com a pande-
mia que mais cresceu. Vivemos
cada vez mais num mundo global
e que estd em permanente evo-
lucdo e contacto, e se, em cir-
cunstancias normais, esta é uma
vantagem, numa altura em que o
mundo se fechou, esta forma de
estar e trabalhar revelou-se fun-
damental.

O nosso mundo virtual permi-
te-nos falar com qualquer agen-
te de qualquer zona do mundo
a toda a hora, permite-nos con-
viver, interagir, realizar negdcios
globais, reunides com centenas
de pessoas em simultaneo, entre
tantas outras vantagens. Quan-
do a pandemia comecgou, a eXp
ja& estava um passo a frente da
concorréncia e ndo teve que fa-
zer qualquer adaptacdo ao seu
modelo de negdcio ou forma de
trabalhar, e isso refletiu-se nos ne-
gbcios e crescimento de agentes.
No ultimo ano, praticamente du-
plicdmos o nimero de agentes,
estando agora muito perto dos
40.000 em todo o mundo.

Qual é a estrutura atual da eXp
Realty e de que forma pretende
crescer em Portugal?

A eXp entrou em Portugal atra-
vés da Consultan, cuja equipa
existente vai integrar a eXp. Ape-
sar de ser uma empresa universal,
ou seja, ndo funciona em regime
de franchising, a eXp Portugal tem
uma estrutura prépria local, com-
plementada por toda a estrutura
internacional composta por cer-
ca de 1.000 pessoas. Esta equipa
presta apoio a nivel tecnolégico,
de marketing, gestdo, juridico e
financeiro, e o contacto diario é
feito através do escritorio virtual,
o eXp World. A presenca da em-
presa em Portugal abrangera a di-
mensao nacional, incluindo todas
as principais cidades e distritos.

Qual é o objetivo para 2021?

A eXp estd muito confiante com
a entrada no mercado portugués e
as expetativas sdo muito elevadas.
Portugal tem um Mercado mui-
to sélido, que tem crescido muito
nos Ultimos anos e muito atrativo
para investidores internacionais,
pelo que acreditamos que vai ser
um Mercado muito importante
para a eXp.

Quais os segmentos do mercado
imobilidrio que vdo merecer espe-
cial atencdo?

A eXp trabalha de forma trans-
versal todos os segmentos, desde
o segmento baixo até ao de luxo
e o modelo virtual permite abrir
as portas a nivel nacional de uma
s6 vez. Como referi, a equipa da
Consultan seré a equipa inicial que
integra a eXp, juntamente com a
sua carteira de imoveis compos-
ta por cerca de 2.000. Contudo,
nos primeiros dias de atividade, é
com grande satisfagdo que a nos-
sa equipa estd a crescer e ja con-
ta com profissionais reconhecidos
no mercado, principalmente ‘top
producers’ que se sentem atraidos
pelo modelo da eXp.
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