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| OPINION |

¢COMO ESTA CAMBIANDO EL COVID
EL RESIDENCIAL ESPANOL?

Daniel
Mazin

CEO de Dazia Capital

s indudable que la situacién que di-
E buja el Covid en un contexto global

estd trazando una nueva realidad en
todos los 4mbitos: social, cultural y, por su-
puesto, econdémico. En Espafia, este nuevo
contexto econdmico concierne, como no
podia ser de otra manera, al sector inmobi-
liario, uno de los principales motores eco-
ndémicos de nuestro pais.

Todos los actores del sector estamos
adaptdandonos de una forma encomiable a
los cambios que este nuevo contexto exige,
con celeridad y contundencia. Y es que la
manera en la que lo hagamos durante los
préximos meses, marcara una tendencia y
nuestras marcas seran adalid de un sector
que demuestra estar ahi cuando maés se ne-
cesita. La capacidad de reinvencién de la
actividad promotora y comercializadora
para seguir prestando la atencién al cliente
en la situacién de confinamiento que veni-
mos experimentando desde hace mas de
un mes estd directamente relacionada con
el uso de nuevas tecnologias y, mas impor-
tante si cabe, con la capacidad del cliente
de adaptarse a esta nueva situacion. Desde
las principales promotoras residenciales
nos estamos dirigiendo a nuestros clientes
a través de videollamadas y comunicados,
ofreciendo todo tipo de facilidades como
quitas y prorrogas en los pagos para facili-
tar de alguna forma la situacién a la que un
comprador de vivienda de obra nueva se
enfrenta estos dias.

Pero la verdadera revolucion se observa
en el cliente que sigue buscando y deman-
dando una vivienda, a pesar de la situacion
y de laincertidumbre que estd provocando
el Covid. Para compafiias como la nuestra,
en la que la atencién pormenorizada y ab-
solutamente personalizada que ofrecemos
anuestros clientes es una de nuestras se-
fias de identidad, nos hemos visto obliga-
dos a adaptarnos en un plazo muy corto de

tiempo a nuevas técnicas comerciales para
seguir atendiendo a este potencial compra-
dor con el mismo nivel de calidad al que
acostumbramos. Para ello, hemos adaptado
nuestras paginas web para brindar un en-
torno mucho mas interactivo, ofreciendo
servicios de videollamada, chat en tiempo
real asi como visitas virtuales de cada una
de las propiedades. Tener la capacidad de
que uno de nuestros expertos comerciales
aporte su conocimiento y atencién perso-
nalizada al momento, a pesar de la distan-
cia fisica evidente, esta siendo muy bien
acogido por todos nuestros clientes.

Decia al inicio que las promotoras inmo-
biliarias nos estamos adaptando franca-
mente rapido a esta nueva realidad, a este
nuevo escenario post-Covid. Y una pata
importante de esta adaptacion es la soste-
nibilidad. Si algo estda demostrando la pan-
demiay el confinamiento es que los hoga-
res espafioles, en los que ahora estamos
pasando mucho mds tiempo que habitual-
mente, no siempre han estado formulados
bajo unos criterios de sostenibilidad y co-
modidad, por encima de otros factores.
Nos enorgullece decir que en Darya Ho-
mes si hemos trabajado siempre en la con-
cepcién de viviendas con unos estandares
de comodidad altisimos, disefiando espa-
cios en los que de verdad quieres vivir. No
se trata de una cuestion de eslogan ni de
estrategia de marketing, se trata de un con-
vencimiento como empresa de que las vi-
viendas que disefiamos deben serlo para
ser “vividas”. Y estamos convencidos de
que parte de eso radica en que la vivienda
sea sostenible, desde el momento de dise-
fiarla hasta el propio proceso de construc-
ci6n. Metodologias como Passivhaus o cer-
tificados sostenibles internacionales como
BREEAM, LEED o WELL son soluciones
eficientes que estan enfocadas a que el am-
bito residencial sea lo mas sostenible con el
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medio ambiente posible y, a su vez, otorgar
el méximo confort y salubridad a las vi-
viendas.

Segun el método de construccion Passi-
vhaus, las viviendas mantienen las condi-
ciones atmosféricas en su interior, logran-
do un ahorro energético de entre el 70% y
el 90% respecto a viviendas convenciona-
les. Pero no es solo un método eficiente
energéticamente sino que su renovacion
inteligente del aire, su incidencia de la luz
solar y su construccién con materiales na-
turales y menos contaminantes que los
convencionales constituyen un enorme be-
neficio para la salud de los habitantes de
estas viviendas. Certificados sostenibles
como BREEAM en el &mbito residencial
ofrecen estar a la vanguardia de la sosteni-
bilidad en la construccién. Aplicable tanto
anueva construccién como a rehabilita-
cién, la certificacion BREEAM asegura be-
neficios importantes en las viviendas. Los
mas visibles son los econémicos, porque
ayuda a los habitantes de estas viviendas
a ahorrar siendo mas eficientes, pero tam-
bién lo son los ambientales, por supuesto,
los sociales y también los culturales.

Si hasta hace relativamente poco, la sos-
tenibilidad, eficiencia y preocupacion por
la salud de los habitantes de una vivienda
era solo una cuestién de RSC, el nuevo
contexto propiciado por el Covid ha puesto
de manifiesto que se trata de un factor
que debe ir en el ADN de las empresas.

En Darya Homes solemos decir que
“Descubrimos, Creamos, Transformamos”
viviendas que se convierten en hogares.
Siempre hemos tenido muy presente que
la forma en la que planteamos el disefio de
una vivienda, cuando empezamos a traba-
jar el concepto de un nuevo proyecto resi-
dencial, lo hacemos siempre bajo unas pre-
misas clave en nuestro ADN de marca:
viviendas tinicas, en localizaciones excep-
cionales, que cuidan hasta el mas minimo
detalle para hacerlas habitables, conforta-
bles. En definitiva, disefiar verdaderos ho-
gares. Estos valores son los que nos dan el
empaque necesario para afrontar situacio-
nes como la que el Covid nos ha obligado
a vivir. Una necesidad de adaptacion cons-
tante al contexto, al sector y al cliente.



