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O consumidor brasileiro mudou.

Nas últimas décadas, evoluiu não apenas 
em relação a seu poder aquisitivo, fruto de uma 
economia mais estável, mas teve acesso a uma 
quantidade de informação jamais vista. Isso 
elevou seu nível sociocultural e, em consequência, 
deixou-o mais consciente em suas aspirações. 
Hoje, é mais exigente em suas escolhas, e está à
caça de produtos que equilibrem valor e preço: no 
caso do mercado imobiliário, imóveis que atendam 
suas expectativas por preços passíveis de 
financiamento. 
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A busca por um imóvel residencial.

Ao buscar um imóvel residencial para 
compra, geralmente o consumidor médio depara-
se com duas situações. Na primeira, encontra o 
imóvel dos sonhos, que atende a todas as suas 
expectativas, mas não tem poder de compra para 
adquiri-lo. Na segunda, encontra um imóvel que 
cabe no bolso, mas que não atende sua lógica 
urbana. 
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A lógica urbana.

A lógica urbana representa as 
necessidades e aspirações de cada morador 
de uma cidade, fatores influenciados pelo 
tripé moradia-trabalho-lazer. Essa lógica 
desenvolve-se ao redor do mesmo eixo ao 
longo da vida e dificilmente é rompida, 
mesmo em face de grandes acontecimentos 
como casamento, nascimento dos filhos ou 
mudança de emprego. Ainda que mude de 
bairro, a pessoa vai buscar uma vizinhança 
com características semelhantes, que 
atendam às suas prioridades. 
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Adequação dos investimentos
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A mesmice...

Apesar da oferta de 
empreendimentos residenciais ser grande, o 
comprador conta com opções extremamente 
limitadas. Isso porque o mercado imobiliário 
está passando por uma fase em que 
apresenta comportamento de manada –
apenas repete o que os outros estão 
fazendo. Quando observados à distância, os 
estandes das construtoras e incorporadoras 
parecem clones, repetições de um par de 
modelos que supostamente deram certo no 
mercado imobiliário daquela região.
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A super varanda.

A maior aposta das empresas 
atualmente é a super varanda, que chega a 
ocupar até 25% da área total do imóvel. 
Lareiras, fornos ou churrasqueiras de alta 
tecnologia fazem da varanda uma extensão 
da sala ou da cozinha “tradicional”, 
ganhando o status de varanda gourmet. De 
acordo com os arquitetos, o espaço aposta 
no desejo dos moradores de possuir uma 
casa com quintal, mas o luxo custa caro, 
financeiramente ou não: a varanda valoriza 
os imóveis espaçosos, cujo metro quadrado 
pode chegar a R$ 5 mil, e diminui a área útil 
dos apartamentos menores. 
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Veja no próximo slide o mapa com os empreendimentos residenciais 
verticais que foram lançados próximos ao bairro de Moema, em São Paulo:
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Atenção!

Ainda que grupos compartilhem 
uma mesma lógica urbana, há milhões de 
combinações de necessidades entre o 
público consumidor. Existem nichos de 
mercado não atendidos e o mercado 
imobiliário insiste em desenvolver produtos 
desalinhados com as expectativas da 
demanda. No fim, todo mundo sai perdendo.
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