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A “imunidade” do imével a pandemia

oucas foram as atividades econémicas

que conseguiram resistir aos duros im-

pactos gerados pela covid-19. Conforme
estudos realizados, agrobusiness, algumas
dreas no campo da tecnologia, e-commerce e
segmentos da construcao civil, como é o caso
do setor imobilidrio, conseguiram manter e
até mesmo elevar os respectivos volumes de
negocios.

Alids, vale lembrar que o mercado imobili-
drio e a construcao civil foram considerados
segmentos de alto impacto social, por gerar
grande quantidade de empregos nas diversas
camadas da piramide economicamente ativa.
E, portanto, atividades essenciais, ndo haven-
do paralisacdo de canteiro de obras.

Todavia, muitos outros fatores justificam as
razoes de o imével, novo ou usado, ter ficado
imune a pandemia. Primeiramente, para ficar
em casa, era preciso ter casa. Depois, com a
taxa de juros no menor patamar da histoéria,
aplicac¢des financeiras tradicionais tornaram-
-se desinteressantes e investir em imdvel
revelou-se a opcao mais légica, racional e im-
portante para protecao de patrimoénio, inde-
pendente de rentabilidade.

Se o interesse em comprar era patente, o
como vender foi desafiador para incorporado-
ras, intermediadoras e corretores. Os estandes
de vendas, as imobilidrias e as visitas a apar-
tamentos decorados ou prontos tornaram-se
por um periodo incessiveis. Foi ai que a tecno-
logia entrou para valer, acelerando tendéncia
que caminhava a passos lentos, pois a cultu-
ra da aquisicdo imobilidria, normalmente o
maior investimento feito por uma pessoa, se
concretizava no contato presencial.

Com agilidade e inteligéncia, nosso setor
mudou a forma de fazer negdcios, realizan-
do vendas virtuais, as quais se mantiveram,
mesmo apds a reabertura mediante adocao de
protocolos sanitérios.

Qual a razdo? Credibilidade. Confianca do
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cliente naquilo que estava sendo apresentado.
Sem tratamentos cosméticos a fotos ou tours
virtuais.

Detectamos, entdo, duas mudancas atitu-
dinais: o corretor se preparou melhor para
conhecer todos os detalhes do imével a ser
comercializado, incluindo preco, localizacao,
vizinhanca etc. Assumiu com o cliente um
didlogo mais objetivo, de maior qualidade e
carater consultivo. O comprador, por sua vez,
percebeu essa mudanca de comportamento, o
que tornou a sua experiéncia mais assertiva.

Em apoio, ampla oferta de crédito imobilia-
rio sem necessidade de ir a agéncia bancdria,
escrituras on-line e outras facilidades que as
transformacoes digitais trouxeram e que cer-
tamente vao permanecer.

Com o arrefecimento da pandemia (nada
estd certo até que exista uma vacina), a ten-
déncia é que os neg6cios imobilidrios sejam
realizados de uma forma hibrida. Cada vez
mais tratativas por meio digital e, em boa parte
dos casos, fechamentos com visita presencial.

As plataformas digitais nao param de avan-
¢ar. Os meios de pagamento sdo cada vez mais
seguros. Questdo de tempo, grande parte do
processo acontecerd digitalmente. Porém,
existe uma certeza: a presenca de um profis-
sional do setor serd sempre imprescindivel!
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