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Criterios de compra de imdveis mudam
com prioridade para rotina e bem-estar

Estudos mostram consumidor mais exigente; especialistas apontam mudancas estruturais na decisao

de compra

comportamento do

comprador de imo-

veis no Brasil passa
poruma transformacaorele-
vante, sustentada por dados.
Segundo o estudo Moradia
do Amanha — Compra, do
DataZAP, braco de inteli-
géncia imobilidria do Grupo
OLX, o perfil predominante
hoje é dehomensde cercade
47 anos, classe B, que vivem
com a familia. Além disso,
trata-se de um consumidor
cadavezmais exigente: 41%
afirmamintenc¢do de compra
nos proéximos dois anos,
enquanto 80% ainda fazem
questdo de visitar o estande
antes de fechar negdcio.

A mudanga vai além do
perfil demogréfico e atinge
diretamente os critérios
de decisdo. A localizacdo e
a seguranca seguem como
diferenciais relevantes, mas
atributos como sustenta-
bilidade, mobilidade, areas
verdes, acessibilidade e
lazer ganham protagonismo,
sinalizando uma busca cres-
cente por qualidade de vida.
Nesse cendrio, as empresas
incorporadoras e construto-
ras também passam a pesar
mais na escolha, reforcando
a importancia da reputacéo
e confianca.

O setor vive um momento
positivo. De acordo com o
indicador ABRAINC-Fipe, o
mercadoimobilidrio mantém
ritmo de crescimento, en-
quanto 78% das liderancas
acreditam em um desem-
penho ainda melhor nos
préximos 12 meses, segun-
do levantamento da Brain
Inteligéncia Estratégica em
parceria com o GRI Club.

Mais exigente e mais
racional, mas ainda
emocional

Na avaliacdo do Geren-
te Comercial de Produto
da GT Building, Marcos
Pires, o consumidor atual
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estd mais exigente e, por
consequéncia, mais racio-
nal. “Hoje, ele pesquisa,
compara e entende melhor
o que esta comprando. Mas
a emocdo continua pre-
sente. A diferenca € que
ela precisa fazer sentido
dentro de uma escolha
mais consciente”, afirma.
Esse movimento indica
uma decisdao de compra
mais equilibrada, em que
o cliente nao abre méio da
identificacado com o pro-
jeto, mas exige coeréncia
entre proposta e entrega.
“Existe conexdo com o
conceito, mas também
uma leitura clara de valor”,
completa.

Qualidade de vida
supera preco como
fator decisivo

Se antes o pregco era o
principal filtro, hoje ele atua
mais como um validador da
escolha. A qualidade de vida
passou a ocupar o centro da
deciséo.

“A localizacdo continua
sendo o ponto de partida,
mas o cliente quer entender
como o imével impacta a
rotina dele. Mobilidade,
proximidade de servicos,
dinamica familiar, tudo isso
pesadiretamente”, explica
0 especialista. Na pratica,
empreendimentos capazes
de traduzir conforto, prati-
cidade e eficiénciano dia a
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dia tendem a se destacar,
mesmo em momentos de
maior exigéncia financeira.

Outro vetor relevante é o
proposito. Mais do que um
conceito aspiracional, ele
passa a ser percebido na
experiénciareal domorador.

“O cliente buscaumimovel
que faca sentido para o mo-
mento de vida dele. Quando
o0 projeto entrega isso de
forma concreta, o propésito
deixa de ser discurso e passa
a ser vivido”, destaca. Essa
légica impulsiona projetos
voltados para a vida em
familia, com solu¢bes que
impactam diretamente o co-
tidiano e elevam a percepc¢ado
de valor.

Funcionalidade lidera
preferéncias

Entre osatributos mais va-
lorizados, a funcionalidade
das plantas aparece como
principal destaque. Ambien-
tesbemresolvidos e comuso
inteligente dos espacgos sdo
decisivos na escolha.

Na sequéncia, ganham
forca elementos de bem-
-estar, como iluminagdo e
ventilagdo natural, além de
conforto térmico e acustico
— aspectos diretamente
ligados a experiéncia diaria
dentro do imovel. As areas
comuns permanecem rele-
vantes, mas sob um novo

olhar: o consumidor prioriza
o que de fato sera utilizado,
em vez de estruturas muito
grandes e, por vezes, desne-
cessarias.

Novo perfil pressiona
mercado e redefine
estratégias

O perfil do comprador
também se diversifica e se
renova. Embora o recorte
majoritario ainda aponte
para um publico mais ma-
duro, cresce a presenca
de clientes mais jovens,
conectados e informados,
com maior repertorio e re-
feréncias globais.

“E um cliente que valoriza
conceito, arquitetura e pro-
postade valor. Elendobusca
apenas um imével, mas uma
solucdo que dialogue com o
seu estilo de vida”, afirma.
Para o mercado imobiliario,
a leitura desse novo com-
portamento € estratégica.
As incorporadoras passam
a ajustar a comunicacao,
o portfélio e a abordagem
comercial, priorizando atri-
butos que vao além de preco
e metragem.

“Apesar do discursoinicial
muitas vezes girar em torno
de preco ou tamanho, a
decisdo final costuma serin-
fluenciada pela experiéncia
proporcionada pelo projeto.
Quando o cliente percebe
que o imével conversa com
a vida dele, a compra acon-
tece. Ele entende o valor do
conjunto e nao apenas do
produto, mas da experién-
cia”, conclui o especialista.

Diante desse contexto,
o mercado imobilidrio bra-
sileiro caminha para uma
nova fase, em que dados,
comportamento e proposta
de valor convergem para um
mesmo ponto: a casa deixou
de ser apenas um bem e
passou a ser, cada vez mais,
uma escolha de vida.

Como a digitalizacao das duplicatas pode

reduzir o custo do crédito

para PMEs

A modernizacdo do registro de
titulos comerciais traz mais transpa-
réncia ao fluxo de recebiveis e amplia
as opcoes de financiamento para o
pequeno e médio empreendedor.

Conseguir capital de giro a taxas
acessiveis continua sendo um dos
maiores obstaculos para a gestao de
pequenas emédias empresas (PMEs)
no Brasil. Frequentemente, o em-
preendedor se vé limitado as condi-
¢oes dobanco onde possui conta, com
pouca margem para negociar taxas
ou diversificar seus financiadores.
Esse cendrio, no entanto, comeca a
mudar com a consolidacdo da dupli-
cata escritural.

Diferente do modelo tradicional,
a duplicata escritural é um titulo
de crédito que ja nasce em formato
eletronico e registrado em centrais
autorizadas pelo Banco Central. Na
pratica, isso significa que o titulo
passa a ter uma “identidade tnica”
no sistema financeiro, mitigando
problemas crénicos como a emissao
detitulos semlastro ouaantecipagao
do mesmo documento em mais de
uma instituicao.

Visibilidade e construcido de
histérico - Para Magno Lima, CEO
da SPC Grafeno, o maior beneficio
paraa PME nio é apenas a seguran-
ca tecnoldgica, mas a construcao
de um histérico de crédito sélido.
“@uando os recebiveis sdo regis-
trados de forma centralizada, a
empresa passa a ter uma vitrine
de sua saude financeira. Isso gera
visibilidade para o mercado: outros
financiadores podem enxergar a
qualidade desses ativos e compe-
tir para oferecer crédito”, explica
Magno Lima.

Essa dinamica altera a légica de
negociacdo. Com o registro digital,
o ativo pertence a empresa e nao
fica vinculado a uma tunica insti-
tuicdo . Isso permite que o gestor
busque taxas mais competitivas em
factorings, FIDCs ou outros bancos,
utilizando o préprio faturamento
futuro como uma garantia real e
auditavel.

Impactos praticos na gestao finan-
ceira - A transicdo para o modelo
escritural digital endereca pontos
criticos que antes elevavam o custo

do dinheiro (o chamado “spread”)
para o pequeno e médio empresario,
como areducio dorisco operacional,
ja que o registro impede que o titulo
seja cancelado ou alterado sem que
o financiador saiba, o que diminui a
inseguranca juridica e, consequen-
temente, aumenta as oportunidades
de crédito.

Além disso, também haverd com-
peticdo entre financiadores, ja que
com o titulo disponivel no sistema, a
PME ganha portabilidade, podendo
escolher a melhor oferta de anteci-
pacdo. Outro destaque € a eficiéncia
no fluxo de caixa. A integracdo com
sistemas de gestao (ERPs) e platafor-
mas financeiras agiliza o processo de
aceite e liquidacdo, reduzindo erros
manuais que costumam travar o caixa.

Segundo Magno Lima, o impacto é
diretonasustentabilidade donegdcio:
“Aoremover asubjetividade dorisco,
o crédito deixa de ser uma barreira e
passa a ser uma ferramenta de pla-
nejamento. O empreendedor deixa
de pagar pelo ‘custo da incerteza’
do mercado e passa a ser precificado
pelo seu desempenho real”.

www.netjen.com.br

Historicamente,

as corretoras de
sequros executavam
muitos processos de
maneira manual e
descentralizada

ontudo, com a tran-

sicdo de arquivos

fisicos para digitais,
o processamento de dados
erainiciadonorecebimento
de arquivos por e-mails, o
que acelerava 0 processo,
mas dificultava o gerencia-
mento.

Nestes casos, o cruza-
mento de informacoes ou
conferéncia de dados eram
baseados em planilhas,
elevando a possibilidade
de falhas e retrabalho. Es-
sas divergéncias incluiam
desde erros na digitacdo
até valores incompativeis,
aumentando as chances de
auditoria e possibilidade
de configuracio de fraude,
devido a falta de rastreabi-
lidade das informacdes.

Atualmente, com a incor-
poracdo denovas ferramen-
tas e fluxos tecnolégicos, o
processamento de dados
passou a ser mais automa-
tizado, principalmente com
0 uso de solucdes de Inte-
ligéncia Artificial (TIA), em-
pregadas por mais de 80%
das empresas brasileiras, de
acordo com levantamento
da Confederacdo Nacional
das Seguradoras (CNseg).

Processamento de
dados potencializado
Entre as diversas fer-
ramentas empregadas no
processo, destacam-se solu-
¢coes de RPA, que realizam
leituras de documentos,
extraem informacoes e or-
ganizam-nas em bases de
dados padronizadas, uso de
APIsparaintegrar sistemas,
cloud para alcancar escala-
bilidade e integracdo de TA
com Data Analytics para
extrair insights do negdcio.

A incorporacao dessas
solucdes, além de tornar o
processamento de dados
mais eficiente, reduz custos,
potencializa atendimentos,
padroniza operacoes e pos-
sibilita melhores tomadas
de decisdes baseadas em
dados analiticos, persona-
lizando a experiéncia do
cliente.

Alcangar um sistema in-
teligente para seguradoras
com essa integracdo de
ferramentas passa por difi-
culdades comuns a outras
areas que permeiam a ado-
¢ao tecnologica como um
todo. Além das exigéncias
técnicas, existem adapta-
¢Oes organizacionaisneces-

sarias, como alinhamento da
cultura digital da empresa,
especializacdo de profis-
sionais e planejamento de
substituicdo de processos
em fluxos de operacoes.

Desenvolvimento do
setor

No cenario global de segu-
ros, o Brasil segue alinhado
ao movimento de digitaliza-
¢a0, posicionando-se como
hub de insurtechs na Améri-
caLatina. O paisrepresenta
41% da concentracao desse
modelo de empresas na
regiao, segundo o estudo
Latam Insurtech Journey,
de 2025.

Esse novo formato emer-
ge com um viés tecnolégico
baseado na integracdo de
cloud computing, auto-
macao, big data e IA no
processamento de dados,
com foco na experiéncia do
cliente, contrapondo-se as
corretoras tradicionais que
tendem a realizar grande
parte do processamento
de dados manualmente,
exigindo ainda uma grande
equipe para dar vazao as
demandas.

Ainda como estratégia
para se destacar no merca-
do internacional, o Brasil
implementou o Open Insu-
rance, possibilitando uma
portabilidade sem grandes
impactos e processos bu-
rocraticos e fomentando
a maturidade digital das
companhias. Essa adocio
simplifica a transparéncia,
permitindo maior fiscaliza-
cao e ampliando as alterna-
tivas para as seguradoras
aumentarem a competitivi-
dade e fidelizarem o cliente.

Desenvolver um processa-
mento de dados inteligente
erobusto,alémde garantir a
segurancadasinformacoes,
respeitando as diretivas da
LGPD, trazmaior qualidade
nos dados e proporciona
maior confianca e fideliza-
cao do cliente.

O futuro do setor de se-
guros reside na automacao
de seus processos, com
informagodes mais padroni-
zadas, possibilitando maior
liberdade e seguranca para
0 avanco no trabalho com
Inteligéncia Artificial, ge-
rando bons insights, além
de tomadas de decisdes
mais assertivasbaseadasem
dados. Estasadaptacoes de-
vem passar por umajornada
de dados com foco em IA,
que, posteriormente, entre-
garabeneficios e fortalecera
diversas areas do setor.

(*) Gerente de Produtos da CXP
Brasil, consultoria em tecnologia da
informacgao.
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