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Cimentos

A vida é feita para durar




Muito se discute como
sera o cenario do
mercado de imoveis
pos-covid diante de
novos habitos de
consumo e de trabalho
remoto. Para alguns
especialistas, no futuro,
os apartamentos
deixarao de ser bens e
se tornariao servicos.



Entender o comportamento do
consumidor é um dos pilares de uma
efetiva estratégia de marketing para
construtoras e incorporadoras, para que
possam atender as necessidades
identificadas pés-pandemia com solucodes
especificas.

No estudo “Comportamento do consumidor
de imoveis em 2040"” foram mapeadas
algumas tendéncias:

- a diversificacao dos imdveis para atender a
familias com configuragdes dinamicas e
plurais

- 0 crescimento do aluguel e do
compartilhamento de espacos comuns

- a busca por flexibilidade e a forte
valorizacao do espaco urbano

Os principais resultados do estudo foram;



Sao uma solucao encontrada pelas
novas geragoes para diminuir os custos,
mas a preferéncia ainda é por
privacidade e espacos individuais.

Os ofertantes deverao encontrar um
equilibrio entre tamanho da residéncia
e disponibilidade de outros beneficios
agregados ao imovel para que estes
nao impactem em aumento de preco.




A preocupacao com a acessibidade e as
mudancas na formatacao das familias
ao longo do tempo irao gerar a

necessidade de adaptacdes nos
Imoveis.

A preocupacao com o uso de materiais
sustentaveis na construcao e
certificacdes ambientais € maior nas
novas geracoes.




A tecnologia deve ser aplicada de
modo a permitir a customizagao pelo
usuario e o ganho de tempo em sua
rotina.

Seguranca e proximidade do trabalho,
de centros comerciais e de hospitais
Sa0 as caracteristicas mais exigidas
pelos futuros consumidores.




Mais da metade dos entrevistados
poderao abrir mao do corretor, e 40%
estarao mais dispostos a realizar
compra de imoével pela internet.

Além da burocracia, a falta de ética e a
transparéncia das empresas sao as
principais preocupacoes da geracao Z
na aquisicao de imoveis.




