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IMOBILIARIO
E TECNOLOGIA

RUMO A UMA NOVA EXPERIENCIA

O sector do Imobiliario esta a sofrer os efeitos da pandemia de coronavirus. As medidas de confinamento tém dificultado as visitas a imoveis
e a incerteza no plano econdmico levou muitos investidores a adoptar uma postura cautelosa. Neste Especial, analisamos de que forma
as novas solugdes de Inteligéncia Artificial serao decisivas para o futuro do mercado imobiliario.

ANALISE ENTREVISTA P FORUM

Tecnologia Luis Lima # %'  Deque forma

Presidente da APEMIP

marcha “Precisamos de capital estrangeiro

ao lado como de pao para a boca” pode ajudar
do imobiliario paop a recuperaciao
Luis Lima diz que Portugal deve relancar os programas de vistos gold, a semelhanga do que outros

contra a Cl'ise el paises europeus est3o a fazer. Governo tem de decidir o que vai fazer neste dominio, defende. ® IV \ do imﬂbiliério 2ev
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OPINIAO

O potencial
da tecnologia
no imobiliario

FILIPE ALVES
Diretor

O setor do imobilidrio tem
sido penalizado pelas ondas de
choque da pandemia de Co-
vid-19. Mas a tecnologia tem
sido uma forte aliada dos
agentes e dos investidores em
imobilidrio, permitindo efe-
tuar visitas virtuais e avancar
com operacdes que, de outro
modo, ficariam por realizar.

Porém, o papel da tecnolo-
gia no imobilidrio promete ir
muito mais além, tanto em be-
neficio dos agentes imobilia-
rios como dos seus clientes.
Por exemplo, a Inteligéncia
Artificial promete maximizar
a experiéncia nio s6 de quem
compra um imével como
também de quem vende.

Utilizando as novas tecno-
logias, os compradores podem
ficar a conhecer ao detalhe as
caracteristicas de um determi-
nado imével, podendo com-
pard-lo de forma mais eficaz
com outros que estejam no
mercado. O cliente encontra
mais facilmente aquilo que
pretende e tem acesso a toda a
informacido de que necessita
para poder tomar uma decisao
esclarecida, aumentando o seu
nivel de satisfacao.

Por outro lado, a Inteligén-
cia Artificial permite aos agen-
tes imobilidrios encontrar o
cliente ideal para cada imével.
Tempo é dinheiro e quem
consegue encontrar os clientes
certos tem mais hipéteses de
fechar negécio, com o bénus
de deixar os clientes satisfeitos
e de reforcar a sua credibilida-
de no mercado.

Outro efeito da tecnologia
no imobilidrio é a possibili-
dade, cada vez mais aceite, do
trabalho remoto. Cada vez
mais, as familias vdo poder
viver fora dos grandes cen-
tros urbanos e as empresas
poderao rever as suas neces-
sidades em termos de escri-
tdrios e outras instalacdes. E
um mundo novo que se avi-
zinha e cabe-nos aproveitar
20 MAximo o que essa mu-
danca terd de positivo. ®
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Tecnologia “marcha”
ao lado do imobiliario
contra a crise

Visitas virtuais ou drones sao cada vez mais uma realidade num dos setores mais “resilientes” durante
a crise e que fechou o primeiro trimestre com um investimento proximo dos 1.500 milhdes de euros.

I
RODOLFO ALEXANDRE REIS
rreis@jornaleconomico.pt

As tecnologias ao servigo do setor
imobilidrio sdo cada vez mais uma
realidade em Portugal. Visitas vir-
tuais, drones, imagens em 360° e
até o 5G sio ferramentas inteli-
gentes que, na opinido de Pedro
Lancastre, ja estio em “marcha” na
luta contra a pandemia.

“Este tipo de ferramentas permi-
te-nos chegar a compradores e in-
vestidores de todo o mundo. Du-
rante a fase de confinamento, tam-
bém foram estas tecnologias que
nos permitiram chegar aos clientes
nacionais — mas agora podemos ti-
rar partido do que aprendemos
nesta fase para adaptar a nossa for-
ma de trabalhar com investidores,
parceiros e potenciais comprado-
res de todo o mundo”, refere o di-

retor geral da JLL, dando o exem-
plo de uma solucio baseada em In-
teligéncia Artificial (IA) que “é ca-
paz de monitorizar quantas pes-
soas circulam a porta de uma loja
num determinado horario, quais
os padrdes de movimento dos con-
sumidores nos centros comerciais
e de que tipologia de pessoas se
trata”.

Apesar de concordar que estas
tecnologias ja eram usadas no se-
tor residencial e comecam a ser
pensadas para o mercado corpora-
tivo, Francisco Horta e Costa frisa
que, neste momento de crise,
“muitas empresas estio mais foca-
das em sobreviver ou obter resul-
tados e aguentar o barco e, por
isso, ndo vao proceder ja a este tipo
de alteracdes tecnoldgicas”. Con-
tudo, o managing director da CBRE
acredita que “quando as empresas
conseguirem meter a cabeca “fora

de 4gua”, sem duvida que este vai
ser um tema em cima da mesa e
que vai andar mais depressa do que
alguma vez pensdmos”.

Por sua vez, André Rodrigues da
Silva, arquiteto da Architect Your
Home, explica que a empresa foi
obrigada a mudar algumas das
consultorias que fazia, dado que a
primeira fase é muito de contacto
com o cliente, e no inicio da pan-
demia isso tornou-se impossivel.
“Acabamos por fazer um servico
mais online para os clientes es-
trangeiros”, que continuam a ser
70% a 75% dos seus clientes.

A pandemia trouxe também o
teletrabalho, uma realidade que ird
sofrer alteracdes tecnoldgicas e
mexer com a forma de trabalhar o
setor. “Vai ter implicacdes no mer-
cado da habitacio, ou seja, a pro-
mocao de habita¢do no futuro vai
ter de ter em linha de conta que as

pessoas vao trabalhar parte do seu
tempo em casa’, contudo, “as pes-
soas gostam de estar ocasional-
mente em teletrabalho, mas nao
sempre”, pelo que toda a estrutura
tecnoldgica “vai ter de ser pensada
de raiz para funcionar sem falhas”,
afirma Francisco Horta e Costa.

Ja Pedro Lancastre olha para o
segmento dos escritérios como
“locais de exceléncia para a colabo-
racio, a inovacio, o networking, o
mentoring e o team building, ou seja,
situacdes que a tecnologia tem di-
ficuldade em replicar”. Como tal,
acredita que as empresas no futuro
serdo capazes de adaptar modelos
de trabalho mais flexivéis e ajusta-
dos as necessidades individuais de
cada colaborador, que “serd um
equilibrio entre o tempo passado
no escritdrio e o tempo passado a
trabalhar remotamente”.

Olhando para a capacidade de

Unsplash
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FRANCISCO HORTA E COSTA
Managing Director
da CBRE

PEDRO LANCASTRE
Diretor geral
da JLL Portugal

ANDRE RODRIGUES DA SILVA
Arquiteto e Sécio
da Architect Your Home

resposta de investimento no setor
imobilidrio face a pandemia, Pedro
Lancastre realca que este tem sido
um dos setores mais “resilientes”,
destacando um primeiro trimestre
bastante forte e que acabou com
um volume de investimento acima
dos 1.480 milhdes de euros (quase
trés vezes maior que o valor regis-
tado no mesmo periodo de 2019) e
com um primeiro semestre supe-
rior em 45% ao do ano anterior.

“Todos estes fatores contribuem
para que nos mantenhamos relati-
vamente otimistas, acreditando
que a recuperacio do setor imobi-
lidrio acontecerd no préximo ano
apesar de sabermos que isso de-
penderd dos desenvolvimentos
respeitantes a conten¢io do pro-
prio surto, e dos mecanismos que
forem criados pelo Governo para
que o nosso pais continue a ser
atrativo para quem deseja investir
no imobilidrio”, salienta.

Por seu turno, Francisco Horta e
Costa sublinha que continua a ha-
ver muito interesse em investir em
Portugal, em particular no merca-
do residencial para arrendamento,
mas também em escritdrios.

“O capital para investir neste
pais estd completamente disponi-
vel e em quantidade para nos aju-
dar a sair desta crise. Assim nds
consigamos debelar estas ‘nuvens’
que a pandemia traz”, conclui o
responsivel. ®

TECNOLOGIA

‘Proptech’
acalmam receios
do setor durante
a pandemia

Tecnologicas e startups que trabalham com
profissionais do imobiliario garantem que hoje, mais
do que nunca, sao uma mais-valia. A Casafari optou
mesmo por investir numa empresa de software.

I
MARIANA BANDEIRA
mbandeira@jornaleconomico.pt

“Para comprar ou vender um
imovel é preciso existir um match
entre um consultor imobilidrio e
os seus clientes. Este processo foi
dificultado pela falta de mobilida-
de da sociedade”. Quem o diz é
Mairio Duarte Gamas, cofunda-
dor da startup Alfredo AI. De
base tecnoldgica, a empresa pou-
co precisa de contacto fisico, o
que fez com que fosse uma alter-
nativa vidvel para os profissio-
nais deste setor durante o confi-
namento, com um pacote com-
posto por sistemas de angariacdo
de novos clientes, estudos de
mercado potenciados por Inteli-
géncia Artificial (IA) e prospecio
da oferta imobilidria disponivel
online. As tltimas semanas foram
particularmente especiais porque
coincidiram com o lancamento
de um projeto desenvolvido com
o Ministério da Ciéncia, Tecno-
logia e Ensino Superior para au-
xiliar os estudantes a procurar
casa/quarto enquanto estdo na
universidade. Esta é uma das em-
presas que viu os negécios em
stand-by devido a quebra na pro-
cura de casas, mas beneficiou por
ter tecnologia incorporada e tra-
balhar com algoritmos de avalia-
¢io de imoveis, habituados ao
distanciamento social.

“O setor imobilidrio profissional
nunca teve tanta necessidade e
tanta procura por dados em tempo
real completos e limpos. Nesse
sentido, a pandemia ajudou-nos a
aumentar a consciencializacio e a
conquistar novas parcerias”’, afir-
ma Nils Henning, cofundador da
Casafari. E por isso que a proptech
adquiriu, em plena pandemia, uma
posicio maioritdria na tecnoldgica
portuguesa Proppy CRM, especia-
lizada em software e gestio de re-
lacio com o cliente para imobilid-
rias. O investimento tanto visa
alargar a oferta de automacio

como ser uma rampa de lanca-
mento da empresa para os PALOP
e América Latina.

A Blaua também tem procurado
automatizar esta industria, através
de chatbots para agéncias imobilia-
rias. Para o CEO, dreas como IA,
Big Data e realidade aumentada
evidenciam-se como exemplos de
“enorme potencial” atualmente. “O
imobilidrio é uma industria massi-
va e ainda com muito a ganhar
com o uso das novas tecnologias.
Por outro lado, com niveis de ado-
¢do a crescer cada vez mais, o in-
vestimento em proptech é ele pro-
prio cada vez mais apetecivel tam-
bém aos olhos dos investidores”,
garante Joao Moreira.

Ja a Heptasense cria solucdes de
reconhecimento do comportamen-
to humano - ou seja, software que
monitoriza os movimentos das pes-
soas — e assim que as pessoas foram
impedidas de ir aos centros comer-
ciais ou retalhistas a sua solucio tor-
nou-se obsoleta. No entanto, o CEO
considera que as mudancas repenti-
nas a que as empresas foram sujeitas
tornaram a andlise de dados ainda
mais relevante. “Por exemplo, num
shopping onde as pessoas iam aos
domingos com a familia passear,
hoje tém de ficar em filas, com mais-
cara, para poderem entrar nas lojas
devido ao limite de ocupacido. Os
shoppings tém de criar outro tipo de
experiéncias para este novo paradig-
ma, de forma a continuarem atrati-
vos’, refere Ricardo Santos. @

“0 imobiliario ¢ uma
industria massiva e
ainda com muito a
ganhar com o uso das
novas tecnologias”,
refere Joao Moreira,
CEO da Blaua

-

QUINTADOLAGO

ALGARVE - PORTUGAL

INVISTA NA SUA VIDA

As chaves para uma vida de bem-estar e vitalidade
esperam por si na Quinta do Lago. Campos de golfe de
renome internacional, instalacbes desportivas de élite e
experiéncias culinarias exclusivas juntam-se a beleza
Unica da Reserva Natural da Ria Formosa e oferecem um

estilo de vida ativo e em harmonia com a natureza.

Propriedades contemporaneas ou tradicionais estédo
disponiveis para compradores exigentes que desejam um
investimento seguro, num resort premiado
internacionalmente. Invista na sua vida, entre ja em

contacto com a nossa equipa de vendas.

35280 3928754
E.realestate@quintadolago.com

www.quintadolago.com
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ENTREVISTA LUIS LIMA Presidente da APEMIP

“Precisamos de
capital estrangeiro

como de pao
para a boca”

Lider da associacio diz que Portugal deve relancar os programas de vistos
gold, a semelhanca do que outros paises europeus ja estao a fazer. Governo
tem de decidir rapidamente o que vai fazer neste dominio, defende.

RODOLFO ALEXANDRE REIS
rreis@jornaleconomico.pt

Como esta o setor a reagir
anovanormalidade?

Deviamos estar a voltar & norma-
lidade. Desde maio que o setor
reabriu, por ser considerado um
dos mais prioritirios do mercado,
s6 que tem havido algumas equa-
¢cOes nesta situacdo que nds nao
controlamos. A nossa imagem ao
nivel da satide era extremamente
positiva e estava a passar essa
mensagem l4 para fora, principal-
mente para atrair investidores,
mas nos ultimos dias as coisas co-
mecaram a nao nos correr bem e
ja estamos a ter algum resultado
negativo e as expetativas das pes-
soas desceram.

Ja se comeca a falar também
numa segunda vaga e por muito
positivo que possa ser, também te-
nho de ser coerente e tenho algu-
ma dificuldade em fazer futurolo-
gia. Os numeros revelam que em
janeiro e fevereiro tinhamos bati-
do recordes e iriamos ter um dos
melhores anos dos tltimos tem-
pos, nio sé no imobilidrio, mas
também para a restauracio e ou-
tros setores e agora foi tudo a vida.

O meu receio é se existird mes-
mo uma segunda vaga e haveri
novo confinamento. Temos de ir
trabalhando com o que temos.
Veremos a medida que se vido
abrindo as fronteiras e com as
viagens se existe alguma normali-
zacio, dependemos muito disso
por causa do investimento es-
trangeiro, porque isso cria um
clima confianca e é preciso que
ele se comece a instalar.

Para isso precisamos que estas
noticias sobre a satide comecem a
ser positivas e que isso nos dé al-
guma esperanca no futuro.

66

Nao tenho qualquer
duvida de que o
[mercado] residencial
vai ser o motor. Tudo
0 que seja habitacoes
para a classe meédia
vao ter uma procura
enorme porque

nio ha oferta

E fundamental a abertura

dos corredores aéreos?

Sem duvida. Nzo s6 para o imobi-
lidrio, como para a economia por-
tuguesa. Estamos muito depen-
dentes disso, principalmente nesta
altura onde também dependiamos
muito do turismo. Quando vemos
noticias que dizem que metade da
populacdo ativa da Madeira estd
em lay-off isso deixa-me muito
preocupado. O setor imobilidrio é
dos que mais pode ajudar a econo-
mia no futuro. Vamos precisar da
ajuda dos politicos, nomeadamen-
te sobre o que pretendem fazer aos
programas dos vistos gold.

A Espanha, a Grécia e a Itilia ja
se estdo a mexer nesse sentido e
noés ou fazemos alguma coisa ou
vamos achar que ndo precisamos
de ninguém, nem destes progra-
mas para captar investimento. Nés
precisamos que entre capital es-
trangeiro como de pao para a boca.
Agora com as férias e as coisas
acalmam um pouco, mas depois na
rentrée é que vamos ver quem ¢é
que vale e vamos medir forcas.

A tecnologia pode ajudar

o setor com as visitas virtuais?
Mesmo que se venda uma outra
coisa através de visitas virtuais,
80% dos negécios nio se fazem
com visitas virtuais. S6 dizermos
que nio é possivel ver uma coisa
presencialmente é logo um pro-
blema.

Que segmento pode ajudar
arevitalizar o mercado?

Naio tenho qualquer divida de que
o residencial vai ser o motor. Tudo
o que seja habitaces para a classe
média v3o ter uma procura enor-
me porque nio ha oferta. Depois
vamos ter nichos de mercado,
como o segmento alto, mas en-
quanto a situacio ndo for normali-

zada a procura vai ser menor e vai
criar uma pressio no mercado e
espero que as pessoas tenham essa
nocio e estejam preparadas para
aguentar.

O mercado de arrendamento vai
ser aquele que mais vai crescer. J4
foi na tultima crise e agora vai ser
igual. Vai ser inevitdvel que vai
existir alguma restricio no crédito
a habitacdo e com isso aumenta o
mercado de arrendamento. O pro-
blema é que nds temos dificuldade
de ativos neste mercado dentro das
possibilidades que os portugueses
podem pagar.

Por isso é que estes programas
das autarquias s3o muito impor-
tantes, porque o proprio o merca-

do vai ajudar a que tenham mais
SuCesso.

E importante entio conseguir
cativar investimento?

A maneira como a sadde estd a tra-
tar este problema vai ter repercus-
sdes para a economia muito im-
portantes, sejam elas negativas ou
positivas. N6s passamos de bestiais
a bestas no espaco de um més e
meio. H4 um més e meio Portugal
aparecia como um caso exemplar e
nos ultimos dias tudo mudou.

O que falhou entio

neste espaco de tempo?

De certeza absoluta que alguém
nio fez o trabalho de casa. Acredi-
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to que 14 fora exista alguma mani-
pulacio de resultados, mas acima
de tudo o erro foi nosso.

Se estamos a pensar que vamos
atrair turistas nio cumprindo as
regras e abrindo as portas e nio
nos preocuparmos com nada, isso
mais tarde ou mais cedo vai-nos
trazer consequéncias negativas.
Acima de tudo temos de passar
uma mensagem que SOMOS um
povo cuidadoso e responsavel e
que Portugal é um pais seguro.

Temos de obrigar também as
pessoas que nio cumprem as re-
gras, nomeadamente as classes
mais jovens que pensam que niao
vao ter problema nenhum, vio
acabar por ter seja a nivel de satide

Foto cedida

ou econémico. A imagem de Por-
tugal neste momento estd a ser
avaliada por todo o mundo e te-
mos condi¢des para a dar a volta a
isto, mas acima de tudo temos de
cumprir as regras e nao cometer os
erros que estamos a cometer.

Quem falhou foram

as autoridades de saude

ou o Governo?

Revejo-me no que o presidente da
Camara de Lisboa, Fernando Me-
dina disse hé dias. Todos falharam.
O Governo tem a obrigacio de fa-
zer com que os cidaddos cumpram
as regras e de explicar quais sio as
consequéncias.

Como analisa a proposta

de Fernando Medina

para o alojamento local?

Sei que ele nunca diria aquilo que
veio no titulo do jornal. Agora
numa coisa ele tem razao: quem
estd no negécio do alojamento lo-
cal e que estd a pensar que daqui a
trés ou quatro meses ou um ano
vao recomecar a ter as rentabilida-
des que tinham, espero estar enga-
nado e serei o primeiro a pedir
desculpa, mas acho que isso nio
vai acontecer.

Também digo isto as minhas
empresas, porque sei que para
eles era muito mais importante
andarem a vender casas e a rece-
berem comissdes das transacdes.
Mas neste momento temos que
aproveitar o que temos e acho que
o alojamento local ainda nio en-
tendeu isso. Acho que ainda estd
com esperanca de dar a volta a si-
tuacdo daqui por trés ou quatro
meses. Se isso acontecer também
é bom para nds, mas estou con-
vencido de que isso nio vai acon-
tecer tao cedo.

Quando na tltima crise me fala-
vam que havia 500 mil iméveis
para venda, eu respondia que isso
sé existia na cabeca dos proprieta-
rios e na verdade tinha razio, por-
que muitos deles ficaram sem as
casas e tiveram de as entregar aos
bancos.

Esta medida devia ser seguida
por outras autarquias?

Acho que pelo Porto vai ser segui-
da. Acho que este programa é ex-
tremamente interessante, a renta-
bilidade pode nio ser grande, mas
tem a garantia do préprio Estado,
o que é melhor do que uma garan-
tia bancdria e tem bons beneficios
fiscais. Ja assinamos um protocolo
com a Camara de Lisboa e vamos
fazer o mesmo com o Porto. Ten-
do Lisboa e Porto, temos pratica-
mente metade da procura de habi-
tacdo para arrendamento.

Agora existem diversas autar-
quias em redor destas duas cidades
e depois todo o mercado no resto
do pais, mas sem duvida que 60% a
70% do mercado de arrendamento
é saciado nas dreas metropolitanas
de Lisboa e do Porto. @

EM 2019 TRANSACIONAMOS MAIS DE 10 EDIFICIOS EMBLEMATICOS,
EQUIVALENTE A MAIS DE 70.000M? PARA REABILITAR EM LISBOA.

000

www.cbre.pt
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TECNOLOGIA E UM DOS MOTORES

DE MUDANGA NO IMOBILIARIO

Especialistas olham para as novas ferramentas como aliadas no setor e acreditam que podem ser a chave para rapidas alteracoes
na forma de trabalhar e promover este mercado. Mas nao deixam de sublinhar que nada substitui uma visita presencial. roboLFo REeis

DE QUE FORMA
A TECNOLOGIA
PODE AJUDAR_
A RECUPERAGHD
DO MERGADO
IMOBILIAiRIO?

LUIS LIMA
Presidente
da APEMIP

A tecnologia sempre foi aliada do
setor imobiliario e a importancia do
recurso a meios tecnolégicos
acentuou-se no contexto de crise
pandémica, em particular durante o
Estado de Emergéncia, pelo facto de
os profissionais estarem impedidos
de realizar visitas a iméveis, levando-
-0s a recorrer a alternativas como as
visitas virtuais.

Mas se héa algo que aprendemos
com esta situacao, é que o negdcio
imobiliario esté intrinsecamente
ligado as pessoas, realgando o papel
que o mediador toma na
concretizagao deste negécio que é
também muitas vezes a realizagao
do sonho de uma vida. E um trabalho
que se faz se emogao, seguranga e
confianga.

Numa época em que tanto se fala da
tendéncia para a desintermediacao
de negécios, creio que ficou claro
que o imobiliario € um negécio de
pessoas em que o conhecimento,
intuicao e empatia dos mediadores
ganham particular relevancia, e nao
sa0, nem poderao ser substituidos
por maquinas.

Neste prisma, é certo que a
tecnologia nao pode nem deve ser
uma ameaga ao papel da mediagao
imobiliaria, mas sim um complemento
ao seu trabalho para que possa
melhorar no panorama qualitativo a
resposta que da aos seus clientes.

PAULINO BRILHANTE SANTOS
Advogado e Sdcio da Valadas Coriel
& Associados

A tecnologia tem penetrado no
mercado imobiliario em Portugal
demasiado lentamente. Promotores e
intermediarios imobiliarios
praticamente tém-se limitado a
publicar as tradicionais brochuras e
anuncios em papel nos seus sites na
internet na Era Digital em vésperas
do 5G que ira revolucionar todo o
universo virtual e na iminéncia de
novos avangos da inteligéncia
artificial (I1A). A informagao dada
nesses sites é escassa e estatica
nao permitindo a quem a consulta
qualquer forma de interacéo. Perante
a Covid-19 e outras pandemias que
os especialistas admitem que se lhe
poderdo seguir, 0 recurso a
tecnologia pode e deve servir para a
recuperagao do mercado imobiliario e
das demais atividades econémicas,
mas apenas na condi¢ao de ser
adaptado a uma verdadeira Era
Digital deixando de se basear em
modelos dos primérdios da internet.
A tecnologia atual e
desenvolvimentos a curto e médio
prazo permitem ja promover e vender
imoveis substituindo visitas aos
mesmos e “open days” por visitas
virtuais em sites dotados de
realidade virtual. Acresce que quem
promove iméveis que possam ser
adaptados ao gosto do cliente
podera dar aos potenciais clientes
ferramentas para idealizar a sua
casa, escritério, loja ou armazém dos
seus sonhos. Com um site interativo
operado em rede com arquitetos de
interiores sera ainda possivel
oferecer solugdes de melhor uso dos
espacos e de decoragdo. O mesmo
se podera fazer com escritérios de
advogados que poderao, de forma
interativa, responder a questdes
legais sobre a compra ou
arrendamento de iméveis, regimes
como o dos residentes fiscais ndao
habituais em Portugal, incentivos
fiscais, vistos “gold” e vistos de
residéncia e obtencéo de
nacionalidade portuguesa. Com o
auxilio de gabinetes de contabilidade
poderdo fazer-se simulagoes
personalizadas e estimativas dos
impostos a pagar. Tudo isso sé sera
possivel com uma filosofia

radicalmente diferente acerca do uso
das novas tecnologias de realidade
virtual e de inteligéncia artificial e na
condig¢ao de promotores e
intermediarios imobiliarios entrarem
definitivamente na Era Digital.
Idéntico esforco se exige dos demais
profissionais envolvidos no sector
imobiliario. A realizagdo plena das
potencialidades tecnol6gicas poderia
fazer com que a internet (incluindo a
moével via smartphones) se
transformasse num verdadeiro canal
de vendas alternativo para o sector
imobiliario.

DANIELA COSTA
Diretora de Consultadoria
& Research da Prime Yield (Gloval)

Esta pandemia exigiu e continua a
exigir de nés uma capacidade de
adaptacéo, onde todos os dias €
necessario encontrar solugoes para
continuarmos a prestar 0s nossos
servigos e a satisfazer os nossos
clientes. Nao ha duvida também que
veio acelerar muitos projetos que
estavam na gaveta. A tecnologia foi a
ferramenta, que apesar de existir
desde sempre, mas agora com uma
maior forga, nos permitiu mesmo a
distancia estarmos todos perto e
conectados, conseguimos estar
ligados com o mundo através de
reunides virtuais, webinars e na
nossa atividade de avaliagao de
imoéveis também nos levou, através
de videoconferéncias, a visitar
imoveis durante o estado de
emergéncia em Portugal, uma vez
que as orientagdes aos peritos
avaliadores de iméveis da CMVM
abriu a possibilidade de se recorrer a
inspecodes realizadas por terceiros,
suportadas em alternativas
tecnolégicas para o efeito.

Em suma, a pandemia veio, assim,
acelerar os processos de
transformagcao digital no setor
imobiliario. No nosso setor, em
especifico, a tecnologia durante este
periodo ajudou o mercado a nao
parar e é a principal arma para se
fazer neg6cios remotamente. E
mesmo com o desconfinamento, é
uma ferramenta que se deve
continuar a utilizar pelas mesmas
razbes de impulsionar a atividade e
até mesmo pela maior eficiéncia de
processos. E mesmo a nivel de

marketing, € também uma poderosa
arma que podera ajudar a
recuperagao do mercado imobiliario.
Da nossa parte, na Prime Yield
sempre apostamos na inovacao
tecnolégica e continuamos
empenhados numa maior
digitalizagao dos processos. No
ambito desta nossa aposta
estabelecemos uma parceria com o
Portal Imobiliario Casa Sapo,
desenvolvemos plataformas de
research Database com
levantamento e georreferenciacéo de
empreendimentos imobiliarios dos
varios segmentos e langamos o
primeiro AVM independente para
avaliagdes imobiliarias, que nos
permite de forma rapida e rigorosa
avaliar imoveis Unicos ou carteiras
completas. O uso dos recursos
tecnoldgicos deve ser um objetivo
sempre a perseguir e a pandemia
apenas veio evidenciar isso.

MARTHA GENS
Advogada da Antas
da Cunha ECIJA

E inegavel afirmar a existéncia de
uma crise econémica causada pela
pandemia Covid-19, em particular no
mercado imobiliario, nas suas mais
diversas vertentes: compra e venda
de imdveis, arrendamento ou mesmo
no turismo ou alojamento local.
Durante os ultimos anos, a atividade
imobiliaria consubstanciada nas
atividades acima descritas, revelou-
-se um pilar essencial da atividade
econdmica no nosso pais,
catalisador do bom funcionamento e
da boa saude dos nossos mercados.
Em 2020, todos os pilares e
estruturas desta atividade foram
brutalmente testados e afetados, a
semelhanca do que se veio a
verificar com a esmagadora maioria
das outras areas econoémicas, e,
neste momento, estamos perante um
teste que nao admite falhas. Como
promover esta sustentabilidade?
Antes de mais cumpre relembrar que
estamos perante uma atividade que,
de forma transversal e da perspetiva
juridica, sempre se pautou pelo
formalismo e garantia da seguranga
juridica das transagoes, ao contrario
de outras areas que, hoje em dia,
nao se encontram tao dependentes
de determinados formalismos

impostos por lei. Urge perceber e
sobretudo questionar qual o papel
das novas tecnologias, de que forma
as usar, e talvez o mais importante -
Quais os desafios para aliar a
seguranga juridica ao desafio
tecnolégico que se impde neste
mercado — que muito ainda vive da
componente pessoal e presenca
fisica, as quais estao hoje
severamente condicionadas. E
inegavel que a promocéao dos
negocios a distancia e com recurso a
ferramentas contratuais digitais tera
de ser um dos caminhos a explorar.
Mas nao sé. Todas as atividades
conexas (obtengao de
documentagao, instrugao de
processos administrativos, garantias
contratuais, previsoes para o
incumprimento contratual, ou mesmo
a conexao com outras areas
tangentes ao setor imobiliario, como
o sector bancario e financeiro) terao
de ser todas elas adaptadas, de
forma a que todos os caminhos
agora explorados sejam
merecedores de uma abordagem
completa e multidisciplinar.

De forma pratica, sera uma
necessidade futura, possibilitar a
outorga de escrituras a distancia,
recorrendo a assinaturas digitais,
utilizacao (também ela digital) de
instrumentos de mandato
(Procuracbes e respetivos atos
notariais conexos como termos de
autenticacao), promover a utilizagcao
dos chamados “smart contracts”, etc.
Para tal, é crucial um impulso
legislativo no Direito Digital para
adaptacao de formalismos, através
do redirecionar das competéncias dos
Notarios e Conservadores de
Registos, da tramitacéo de processos
e procedimentos administrativos, ou
do proprio sistema fiscal, sem
esquecer as atividades de mediacao
imobiliaria, que deverao poder
promover, de forma segura, as visitas
aos imoveis de forma virtual.

Face a esta necessidade de
introspecéao e relangamento do
mercado, parece-nos que a
abordagem digital e multidisciplinar
tem de ser a chave para que este
sector se possa soltar dos grilhdes
do papel e da caneta. O desafio esta
lancado.
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HUGO SANTOS FERREIRA
Vice-Presidente Executivo
DA APPII

Nas dificuldades temos de encontrar
as oportunidades e em tempos de
contrariedades temos de saber
encontrar as alternativas e buscar as
solugdes. E precisamente o que o
tecido empresarial e o setor do
investimento imobiliario nacional tém
estado a fazer nos Ultimos meses,
implementando por exemplo o ‘home
office’ e o teletrabalho, bem como as
vendas directas online, que
aumentaram exponencialmente.Toda
uma mudanga de mentalidade que
tardava a chegar e cujos
procedimentos poderiam levar anos a
implementar, estao a ser executados
no periodo de meses. E notério e as
empresas estao de parabéns.
Contudo, os grandes responsaveis
pelo processo de transformagao
digital que esta curso nao foram na
verdade os CIO Chief Innovation
Officers das nossas empresas, mas
sim a Covid-19 esse foi o grande
responsavel. Certamente que o futuro
nao sera 0 mesmo com esta
Pandemia. O mundo mudou, esta a
mudar e o dia de amanhé sera com
certeza muito diferente para todas as
empresas a uma escala global. Uma
nova realidade de trabalho e vendas
a distancia passarédo a ser uma
realidade pela via digital, que ganhara
uma preponderancia que nos vai
obrigar uma a mudanga significativa
de hébitos de vida e de trabalho. A
noés, no segmento da promogéo e do
investimento imobiliario, esta-nos a
levar especialmente a uma nova
forma de realizar as vendas dos
projectos que construimos e a
repensar todos o0s espagos, incluindo
residenciais e de escritérios. No
fundo, o que esta a acontecer é a
verdadeira transformagao digital, s6
que a uma velocidade alucinante e
nunca antes pensada. Por outro lado
e em prol da confianga dos que
apostam no sector e que nele
acreditam, a verdade é que o reporte
que nos chega dos promotores e
investidores imobiliarios é o de que,
mesmo com todas as contingéncias e
abrandamentos, a maioria tem
conseguido, com muita perseveranga,
determinacéo e acima de tudo uso de
todas as possiveis tecnologias,
manter a atividade, continuando a
existir procura dos investidores
internacionais, estando a fechar
vendas diretas online e conseguindo
manter, na medida do possivel, os
projetos de construgdo. Ora todo este
esfor¢o de manutengao sem paralelo
de quase todo um sector da
economia nacional, em tempo de
pandemia, se deveu em grande
medida ao avango e ao uso efetivos
das tecnologias que todos ja
dispinhamos, mas que nalguns
casos ainda teimavamos em nao
usar.

VERA ROQUETTE GERALDES
Departamento de escritérios
da Cushman & Wakefield

Por podermos viajar de aviao com a
mesma liberdade como ha uns meses,
muitos fundos de gestao de ativos,
proprietarios, possiveis compradores,
vendedores e arrendatarios nao
poderao visitar os iméveis que lhes
pertencem ou que lhes interessam ver.
Existem formas de contornar esta
situagdo em determinadas fases de
um processo.

Muitas empresas, durante a
quarentena escolheram a opgédo de
fazer visitas por video usando o
Whatsapp, o Facetime, o Teams ou o
Zoom. Foi uma forma mais imediata e
rapida de contornar o problema da
deslocacéao, obedecer a regras
impostas e diminuir riscos de contagio.
Numa fase inicial de um processo de
compra ou arrendamento podera ser
suficiente. O passo seguinte sdo as
visitas virtuais. Hoje em dia é mais
simples e a tecnologia evoluiu muito
neste sentido. Tirando fotografias
panoramicas conseguimos junta-las e
tornar as visitas virtuais uma
possibilidade. A Cushman & Wakefield
tem investido nos Ultimos tempos
nesta area, tendo ja varios iméveis
disponiveis para “visitar” virtualmente.
A realidade aumentada é também
muito interessante, muito mais
imersiva mas, por outro lado, mais
complexa. Quando a usamos
sentimos que estamos realmente
dentro do espaco. Dando para
personalizar, adaptando algumas
caracteristicas aos requisitos
especificos de cada pessoa que a usa,
esta € um recurso que muito ajudara
um potencial comprador ou
arrendatario.

E importante que as solugdes sejam
interativas, dinamicas, intuitivas, faceis
de usar nos varios dispositivos e que,
a medida que se vao utilizando nos
deem as informag6es de que
precisamos de forma rapida, quase
imediata.

Gostavamos de realcar que nada
substitui uma visita presencial a um
imdvel, pois tudo influencia a nossa
decisao que, muitas vezes, ndo é
simplesmente racional, mas também
emocional: as pessoas que nos
recebem a porta, o tempo de espera
dos elevadores, os cheiros, a luz,
entre outros. No entanto, nesta fase,
este género de solugdes tecnoldgicas
pode ajudar a tomar decisdes mais
informadas.

FRANCISCO HORTA E COSTA
Managing Director da CBRE

Quando olhamos para o mundo
atual, a recuperar lentamente da

situagao criada pela pandemia de
Covid-19 retiramos alguns
ensinamentos e levamos para o
futuro alguns processos e inovagdes
que rapidamente vimos serem
implementados e que impactam ja o
setor. A tecnologia tem sido, sem
davida, um motor estratégico desta
mudanga e permitiu-nos manter o
nosso negécio em permanente
funcionamento, mesmo no periodo
de Estado de Emergéncia. A
possibilidade de fazermos visitas
virtuais e de recorrermos a
ferramentas digitais permitiram que
0s nossos clientes, mesmo
internacionais, visitassem os
iméveis, ou usufruissem das “flash
calls” regulares que criamos,
quando a presenga fisica e as

reunides nos impossibilitaram de
informéa-los e aconselha-los nos
seus negécios. Para o futuro
levamos estas e outras formas de
colocar a tecnologia ao servigo das
maiores necessidades do mercado
imobiliario. Estudos recentes
desenvolvidos pela CBRE preveem
que até 2030, os edificios vao ser
alvo de uma verdadeira revolucéao
tecnolégica e até ideoldgica, tendo
impacto direto na forma como os
mesmos sao utilizados e
negociados. Inovagdes como a
inteligéncia artificial (IA), os carros
autébnomos, a Ultima geracéo de
teleméveis que passamos a ter nas
nossas maos, a rapidez da
informagao, o crescimento do
comércio eletrénico, a forga de

trabalho da Geragao Z, totalmente
familiarizada com o digital, terao
daqui a dez anos uma enorme
influéncia na reorganizagao da
nossa cultura e dos nossos
negécios. O link entre online e
offline sera continuo a todos os
niveis, no setor, os MAV com IA e
as PropTech vao continuar a
revolucionar as formas de negociar,
a gerar mais eficiéncia nos
processos e a reduzir custos. Se
este era um caminho que estava ja
a ser planeado, agora, sera com
certeza acelerado, tornando-se
rapidamente a realidade diéria de
todos noés.

era.pt/obranova
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NUNO GARCIA
Diretor geral da GesConsult

Tal como se tem assistido noutros
setores, também no Imobiliario a
inovagao tecnolégica e a
transformacao digital devem ser
assumidas como motores de
mudangca rapida e profunda, pegas
fundamentais para a recuperagao da
crise imposta pela pandemia.

A forma como os empreendimentos
sao projetados e construidos (com o
suporte de plataformas colaborativas
como o Building Information Model -
BIM, que permitem uma abordagem
interoperacional inovadora), a
maneira como sao pesquisados e
vendidos (o setor nunca chegou a
parar, impulsionado por solugoes
digitais que mantiveram as equipas
funcionais), sao hoje fatores criticos
na avaliagédo de viabilidade a longo
prazo dos investimentos no setor.
No caso especifico dos escritorios,
por exemplo, a tecnologia esta a
viabilizar a consolidacao de modelos
flexiveis, arrendamentos de curto
prazo e uma variedade de ofertas de
espago enquanto servigo que ja
vinham a ganhar tragao antes e que

PUB

agora se apresentam como
respostas a medida dos tempos.
Inovagdes adicionais como as
oferecidas pela tecnologia biométrica
e de acesso sem necessidade de
contacto serdo parte integrante das
novas politicas de seguranga e
saude nos edificios, logo,
impulsionadoras de mudangas neste
mercado.

Ja no contexto residencial, a
substituicao das visitas presenciais a
imoveis por visitas virtuais tem
permitido a continuidade dos
negoécios, sendo este um modelo que
provavelmente permanecera para
além da pandemia. As tecnologias
domésticas inteligentes,
nomeadamente as de seguranga,
também tém sido muito solicitadas, a
medida que as pessoas permanecem
em regime remoto.

A narrativa de que o imobiliario é a
maior indUstria do planeta e das
Ultimas a adotar tecnologia deixou de
fazer sentido. O poder transformador
da tecnologia esta e vai continuar a
levar os players do setor (ndo s6 os
promotores imobilidrios e os
construtores mas também as
autarquias, no ambito da
desmaterializacao de processos
trazida pelo Urbanismo Digital) a
refletir sobre como reposicionar o
negécio no futuro e muito do que
serd o imobiliario do amanha sera
determinado pelo potencial da
tecnologia aplicada a todas as suas
vertentes.

PEDRO LANCASTRE
Diretor geral da JLL Portugal

A pandemia antecipou diversas
tendéncias e, no caso do nosso
setor, destacaria a massificagao do
teletrabalho — que ja era uma
realidade para muitas empresas mas
que se generalizou neste novo
contexto e trouxe consigo uma nova
forma de pensar os espagos de
trabalho — e a adaptacao de muitos
modelos de negécio a uma realidade
cada vez mais digitalizada — por
exemplo, ao nivel da interagao e
relacionamento com equipas,
parceiros e clientes. O setor
imobiliario, como muitos outros, teve
de se reinventar para contornar esta
situagao e penso que o resultado é
francamente positivo.

Na JLL tem sido gragas a
plataformas de comunicagao
colaborativas que conseguimos
continuar a trabalhar ativamente em
equipa e em contacto permanente
com 0s nossos clientes, ainda que
separados fisicamente. Séo as
visitas virtuais, os renders 3D, as
plantas humanizadas, os videos e as
imagens 360° que nos tém permitido
continuar a apresentar iméveis a
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distancia e a fechar vendas,
minimizando o contacto fisico. E com
0 big data e com a inteligéncia
artificial que conseguimos agilizar
procedimentos, personalizar o
servico, melhorar andlises técnico-
-financeiras e democratizar cada vez
mais o0 acesso aos dados.

E verdade que a tecnologia nos tem
permitido criar oportunidades num
contexto voltil e de crise, mas sera
aquilo que nos diferenciara no futuro.
A pandemia apenas veio acelerar
uma transformacao digital que ja nos
tinha batido a porta e cujas solugdes
serdo cada vez mais determinantes
para distinguir o servigo que
apresentamos. N&ao sé agora, mas a
longo prazo. Num mundo em
crescente globalizagao, com clientes
de toda a parte do mundo, esta
podera ser uma solugao a utilizar
com maior frequéncia em alguns
momentos da negociagao, pois
permitira poupar tempo aos nossos
clientes e investidores, além de
otimizar o trabalho das nossas
equipas e garantir a seguranca de
todos. Contudo, muito importante:
embora as ferramentas tecnolégicas
funcionem como complemento
essencial a atividade imobiliaria,
nunca substituirdo o papel dos
consultores imobiliarios, pois a nossa
atividade continuara sempre a ser
muito humana.

FILOMENA CONCEIGCAO
Diretora de Marketing
da Ceetrus Portugal

Quer num momento de recuperagao,
quer de transformacéo, a tecnologia
apresenta-se como um elemento
chave para o mercado imobiliario, no
qual o imobiliario comercial com os
centros comerciais ndo sao excegao.
Aqui é fulcral a fuséo da tecnologia
com a disponibilizagao de servigos,
que facilitem a interagdo com o
cliente e assegurem uma melhor
resposta as suas necessidades, para
além de funcionar como enabler para
uma melhor mobilidade urbana, ou
uma maior conectividade entre
diferentes pontos fisicos. Enquanto
gestora de centros comerciais, a
Ceetrus, regista ja uma mudanga na
“customer journey”, desde o
momento em que o cliente identifica
a sua necessidade até ao momento
em que se dirige a um espago fisico
—h& um processo de pesquisa e
preparacao mais cuidado, para uma
real avaliacdo da necessidade de ida
versus opgao online. Nesse sentido,
a componente tecnoldgica é
essencial como meio facilitador de
pesquisa, contacto e interagdo com o
cliente, através do website ou redes
sociais. A digitalizagdo crescente dos
servigos torna-se ainda mais
importante para uma experiéncia de
compra adequada a atualidade,
como por exemplo a parceria
exclusiva que estamos a langar com
a Zomato no Alegro Montijo ou o
servigo Drive&Smile, que permite
uma experiéncia de compra online
com entrega fisica do produto num
dos nossos centros comerciais. A

aposta na tecnologia no imobiliario
comercial vem também responder
aos novos padrdes da atividade, o
que atualmente se traduziu por
exemplo na capacidade de medicao,
em tempo real, do numero de
clientes nos espacos, ou na
automacéao do processo de gestao
de filas nas lojas, entre outras.
Nunca a tecnologia, sobretudo na
perspetiva de digitalizacao, esteve
tao presente na estratégia de
desenvolvimento do imobiliario.

ARIEL QUINTANA
Country Manager para Portugal,
Brasil e Chile da Habitissimo

Numa era marcada pela aceleracéao
crescente do ritmo dos negécios,
mais de 70% dos clientes que
procuram casa fazem-no online e
mais de metade das visitas
realizadas a imdveis tém hoje um site
como ponto de partida. Agora, mais
do que em qualquer momento
anterior, é a revolugao possibilitada
pela tecnologia que define quais as
tendéncias que moldam o setor e
quais os players com capacidade
para devolver respostas alinhadas.
No centro da inovagao tecnolégica
aplicada ao Imobiliario estao as
plataformas digitais de servigos, uma
vez que proporcionam experiéncias
centralizadas que integram todas as
facetas de uma transagao imobiliaria,
assim como de uma obra ou
remodelagao, no caso da
Construgao. Foram, alias, solugoes
como estas que ajudaram a manter o
setor ‘a tona’ durante os meses de
pico da pandemia e que ofereceram
a muitos profissionais e empresas de
menor dimensao formas alternativas
de continuidade dos negécios.

Para além de tornar os processos
mais &geis e de encurtar distancias
entre todos os agentes envolvidos, a
tecnologia também esta a munir o
setor Imobiliario de capacidades
suportadas pela Cloud, pela
Inteligéncia Artificial e pelo Big Data,
outrora associadas apenas a setores
mais analiticos, para garantir
tomadas de decisdo mais informadas
e uma compreensao mais preditiva
do mercado.

No fundo, as empresas que vao
contribuir para 0 momento de
recuperacao e ter uma palavra a
dizer na definicao do futuro do
Imobiliario séo as que ja estéo a
contribuir para a digitalizagao do
setor. Saber aliar as necessidades
da realidade fisica ao potencial do
mundo digital vai ser a chave para a
consolidacéo da industria e daqueles
que a compdem.



