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@ FACT CHECK

KW garante que mercado
imobiliario nao parou

FRANCISCO JOSE CARDOSO
feardoso(@dnoticias.pt

Aposta na inovagdo, na tecnologia,
nos recursos humanos e, sobretudo,
com o firme propdsito de nio de-
fraudar os seus associados e respec-
tivos clientes a quem tinham dado a
palavrade que iriam tudo fazer para
concretizar o negdcio, foram estes
os principais pontos-chave que leva-
ram a franchising da imobiliaria
Keller Williams na Madeira a man-
ter transacgoes de imoveis em tem-
pos de pandemia e ‘lockdown’ quase
total da economia regional. Ao pon-
to de tanto Marco, como Abril, bem
como Maio, terem sido meses de
mais trabalho do que até antes para
os seus mais de 100 consultores
imobilidrios. E Junho, garantem os
dois fundadores da marca na Regio,
devera ser o melhor més de sempre
paraamarca

Dionisio Filipe e Antdnio Lino Sil-
va trouxeram a KW para a Madeira
e garantem ao DIARIO, com base
nos numeros referidos, que ndo so o
mercado imobilidrio ndo parou,
como para a empresa tém sido tem-
POs NOVOos, com experiéncias de reu-
nides virtuais, formacio em novas
ferramentas e assegurando aos
clientes que o negdcio vai acontecer,
mesmo que o comprador nao possa
estar na Madeira presencialmente.
“Conseguimos fechar uma transac-
¢ao com o vendedor em Candriase o
comprador numa ilha na América
do Sul e, com crédito bancirio, fize-
mos acontecer aoperago, Como so-
mos intermediarios de crédito,
aprovado pelo Banco de Portugal, e
temos o0 Antonio Lino Silva que tem
35 anos de experiéncia no ramo ban-
cario, conseguimos fazer reunides
‘zoom' de qualificacio de clientes

A equipa KW Area Madeira criada em 2017 e que tem aumentado a cada ano.

bancarios, politica que se mantém
hoje em dia”, exemplifica.

Dionisio Filipe garante que “o
mercado nio parou” e os nimeros
assim o atestam. Foram 92 transac-
cdes nos ultimos trés meses que
coincidiram com o estado de emer-
géncia e o estado de calamidade,
ainda em vigor. “Com toda a Regido
fechada em casa, fizemos 30 tran-
saccoes imobilidrias, inclusive os
nossos consultores residentes em
Camara de Lobos, em plena cerca
sanitiria conseguiram fazer anga-
riagbes e vendas com o apoio e cola-
boragdo dos seus colegas que resi-
denﬁom da freguesia f:f::inmra de
Lobos". E acrescenta: “Nio temos
dados estatisticos, mas com estes re-
sultados deveremos ter uma posi-
30 muito relevante no mercado re-
gional. E ainda fizemos 169 angaria-
coes de imoveis” Os valores dos
mesmos ndo sio revelaveis, mas sio
niimeros assinaldveis.

Uma das politicas da casa é “nio
investir em marketing e publicida-
de, mas sim em pessoas”, uma frase

repetida vdrias vezes, para reforgar
que o importante é assegurar que
todos ficam a ganhar quando se
concretiza uma transac¢io pois
“acreditamos que crescemos tanto
como empresa gum\to maijor for a
nossa capacidade de promover o
crescimento das pessoas que con-
nosco trabalham”. E nio podia ser
de outra forma, asseguram, pois este
€ o mote desta multinacional nasci-
da em 1983 na cidade de Austin, no
Texas, Estados Unidos da América,
e que hoje € a maior imobilidria do
mundo no regime de franchise, com
180 mil consultores e reconhecida
como a empresa mais inovadora de
2019 aﬂ;la Fast Company, revista es-
pecializada em negocios.
Numaestratégia lancada em 2017,
visando tornar a empresa a lider
mundial na relacio tecnologicacom
os clientes, a KW investiu cFe]sde en-
tio mais de 1 bilido de dolares (888
milhdes de euros). E além de ja esta-
rem frente da concorréncia, garan-
tem os dois lideres, a prova dos nove,
veio, precisamente, com a rapidez
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com que o ‘tsunami’ covid-19 assolou
todas as actividades de negdcio. “O
que nds fizemos foi ajustar e adaptar
a companhia a nova realidade do
mercado”, conta Dionisio Filipe. “No
dia 13 de Margo, sexta-feira (quando
o Governo Regional mandou fechar
escolas e outras actividades), adapta-
mos a companhia e subscrevemos as
glatafonnas digitais necessarias ao
incionamento digital da organiza-
¢do. No dia 14, ja tivemos reunido de
todo o staff da empresa sobre organi-
zacao, No dia 15, fizemos reunido do
‘conselho de administracio’, onde
tém assento os melhores consultores
(0 ALC ou Conselho de Liderancade
Agentes, composto por 20% dos me-
lhores agentes de cada escritério)
ara definirmos a forma de traba-
ar. E no dia 16, segunda-feira, ti-
nhamos aempresa fechada e estiva-
mos atrabalhar de forma digital, for-
mando todos sobre como angariar
digitalmente, como fazer visitas vir-
tuais, como fazer ‘open house’ vir-
tuais, como angariar o imével, como
acompanhar os clientes”.

NUMEROS

RECORDE EM TEMPOS DE
PANDEMIA

W A Keller Williams na Madeira
transaccionou 92 imoveis de Mar-
coa Maio, no até agora pior perio-
do da pandemia, e os consultores
ainda angariaram mais 169 imo-
veis para a carteira KW.

(QUASE) TODOS EM MODO
VIRTUAL

B Coma possibilidade de reabrir
portas comum pequeno grupo de
pessoas nos 500 m2 de drea, amaio-
ria dos mais de 130 consultores esti
atrabalhar em modo virtual.

VENDER CASAS SEM A
PRESENCA DO CLIENTE

B Se a passagem para o modo tele-
trabalho foi organizada em trés
dias, vender casas sem a presenca
de clientes exige uma capacidade
de argumentacio, demonstraciio
do produto e, sobretudo, confian-
caacima damédia do comprador
ce ao agente imobiliario.

O QUE SE SEGUE A
TRIMESTRE RECORDE?

B Se paraa KW Madeira o periodo
de confinamento foi de vendas re-
corde, para o global do sector pode
nio ser bem assim. Certo é que até
ao L.° trimestre de 2020, as 853
vendas de alojamentos familiares
bateram recorde de uma década
(L.° trimestre de 2009).

Mobilizacao total em modo virtual

Mais, com o advento da covid-19 nas
vidas de todos, no caso dos agentes
imobilidrios desta empresaaideia
foi clara: “Temos responsabilidade
acrescida para com os nossos clien-
tes. Decidimos que nio iriamos pa-
rar. E a perspectiva foi ou somos vi-
timas ou somos responsaveis. E essa
responsabilidade é para com quem
nos confiou a sua casa para vender.
Por isso, nio parimos. Tivemos reu-
nides didrias comuma média de 75
consultores e continuamos a ter es-
sas reunioes, todos os dias de ma-
nhi, is 9 horas, E, agora, estamos a

dar formacio especificada KW
paraassegurar mais competéncias
digitais. Logo no inicio remarcamos
reunides virtuais com todos os nos-
S0S parceiros, notdrios e cartorios,
bancos, fotografos profissionais, en-
genheiros, avaliadores, etc. etc. Nes-
tes trés meses fizemos 92 transac-
?')es imobilidrias, sendo que Abril
oiodep iae comaec i
totalmente fechada, fizemos 30
transacgdes. E seguindo todos os
protocolos de seguranca e o nosso
foi delineado no dia 16 de Marco.
Provavelmente em Junho teremos

o nosso melhor més de sempre.
Alids, estasemana, serd a nossa me-
Thor semana de sempre.”

E atendéncia, actualmente, &
aumentar o numero de cons
rese,consequentemente, a abran-
géncia do negocio, apesar da limi-
facic de em 500 metros quadrados
de drea da sede & Estrada Monu-
mental, ndo podem ter mais de 20
pessoas em presencial. A
maioria estd em casae a fazero
trabalho externo. Alids, as aulas de
a zagem digital, foram inclu-
s&?m pa.rﬁclpadf;%‘o‘} cercade 30

TRES ANOS

profissionais de outras empresas
concorrentes, de forma i
Foram realizadas cerca de 300 ses-

soes neste periodo, A limitacdo ac-
tual, ja se sabe, ¢ a faltaque faza
resencados clientes, muitos
gerindo ver ‘inloco’. Mas nemﬁ
parece ter impedido que esta em-
presa funnomsse"\(SO fossea
mia podia ter sido bem me-
", acreditam, mas a visio écfa-
ra:“Ser aempresa de eleicio na
Mediacio Imohbilidria paraoscon-
sultores imobiliirios e os seus
clientes”




