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Comportamento do consumidor de iméveis em 2040

Onde e como habitaremos?

Foi com o objetivo de responder a essa pergunta que a Deloitte
e a Associagdo Brasileira de Incorporadoras Imobilidrias (Abrainc)
elaboraram o estudo “Comportamento do consumidor de imdveis
em 2040". Trata-se de uma analise abrangente, feita com base
em dados oficiais e de mercado, que visa retratar o cenario da
habitagdo no Brasil e desenhar estratégias para que as empresas
do setor naveguem rumo a esse futuro que se torna cada vez mais
proximo.

Nada mais pertinente, entdo, do que observar os indicadores
demograficos, econémicos e de comportamento que irdo definir o
perfil do consumidor de imdveis em 2040 - com foco nas geragdes
que moldardo o mercado nas préximas décadas.

Entre as grandes tendéncias que pudemos mapear, esta a
diversificacdo dos imoveis para atender a familias com configura¢des
dinamicas e plurais. O aluguel e o compartilhamento de espagos
comuns tenderdo a crescer nesse contexto, bem como a busca por
flexibilidade e a forte valoriza¢do do espago urbano.

Tenha uma 6tima leitura.

Giovanni Cordeiro Claudia Baggio Luiz Antonio Franca
Gerente sénior de Research da Sécia que lidera a pratica de Presidente da Associa¢do
Deloitte Brasil e responsavel Real Estate da Deloitte Brasil Brasileira de Incorporadoras
técnico pelo estudo Imobilidrias (Abrainc)
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Objetivo e metodologia

Entender o comportamento do consumidor é um dos pilares

de uma forte, flexivel e efetiva estratégia de marketing para
construtoras e incorporadoras, de forma que possam oferecer
solucBes especificas para as necessidades identificadas. Assim, o
estudo “Comportamento do consumidor de iméveis em 2040" tem
como objetivo responder algumas questdes sobre como as novas
geracBes esperam viver nas proximas décadas para que se possa
tragar os perfis de residéncia que irdo prevalecer no futuro.

O estudo esta divido em duas partes:

1. Analise de dados e criagcdo do cenario 2040

Foram tragados cenarios a partir da analise de fatores econémicos,
comportamentais e sociodemograficos, obtidos em fontes de
informagdes académicas, publicas e oficiais. Esses cenarios foram
selecionados por meio do método de analise morfoldgica “Field
Anomaly Relaxation”, que prevé a visdo de contextos de futuro e a
eliminacdo de fatores ilogicos ou incoerentes para a formagdo de
cenarios completos?.

Os fatores de analise utilizados para a criagdo de cenarios foram:
* Envelhecimento da populagdo;

* Caracteristicas das familias;

* Diferencas entre as geracdes;

* Preferéncia e comportamento do consumidor;

* Condig¢Bes econdmicas e de mercado;

* Crescimento dos centros urbanos;

* Amadurecimento da tecnologia digital;

* Caracteristicas da construcdo civil brasileira.
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2. Os grandes fatores que irao impactar o mercado de
iméveis em 2040

Tragado o cenario para o ambiente do mercado como um

todo, e para o setor da construgdo civil em particular, foram
identificados os grandes fatores que poderdo definir o modelo

de compra e locagdo de imdveis no Brasil. Essas tendéncias,
muitas vezes interconectadas, foram compreendidas a luz dos
aspectos geracionais, comportamentais e socioecondmicos que se
desenham para as proximas décadas.

Para complementar as varidveis de preferéncia e
comportamento do consumidor, foi realizado um levantamento
inédito com 1.313 pessoas por meio um questionario eletrénico
durante o més de junho de 2019. Veja mais detalhes sobre a
pesquisa ao final deste relatério.
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Analise de dados
e criacao do
cenario 2040

Fatores econémicos, comportamentais e
sociodemograficos, obtidos em fontes de informac8es
académicas, publicas e oficiais, para a criacdo do
cenario do mercado imobiliario brasileiro em 2040.
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Taxa de

A demografia em S

transicdo do Brasi

No Brasil dos anos 1960, cada mulher tinha, em média, 6,3 filhos?, segundo

dados do Censo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE). Para que a
Ao longo das Ultimas cinco décadas, a taxa de fecundidade no Pafs caiu reposicdo
de forma praticamente linear, chegando, em 2005, a um patamar abaixo populacional seja

assegurada, a taxa
de fecundidade

do nivel de reposicdo populacional, que é de 2,1%. As proje¢Bes do IBGE
indicam que essa tendéncia se mantera até 2040° no Pais.

ndo pode ser

£ . lidade ob da també t , inferior a 2,1 filhos
ssa é uma realidade observada também em outros paises em por mulher, pois

desenvolvimento. Levantamento da Organizagdo das Nag¢bes Unidas (ONU) as duas criancas
revela que a taxa de fertilidade das regies menos desenvolvidas do planeta substituem os
tem diminuido, aproximando-se dos indices dos pafses mais ricos®. pais. A fragdo 0,1
é necessaria para
compensar os
individuos que
morrem antes de
atingir a idade
Taxa de fecundidade no Brasil reprodutiva
(NUumero médio de filhos de uma mulher em periodo fértil)

6,2 6,2

1.8 1.7 1,7

1

I I I I I I I I I I I
1940 1950 1960 1970 1980 1991 2000 2010 2020 2030 2040

Fonte: IBGE (Censo Demografico 2000, Censo Demografico 2010 e Proje¢des)
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Taxa de fecundidade
(Numero médio de filhos de uma mulher em periodo fértil)

608 594 ©13 6,04

2,66 2,59 2,53 2,47 2,41 2.36

2,38

2,16

1,92
1,84 1,81 167 157 1,58 168 1,67 164 1,65 1,67 1,69 1,71

1950 1955 1960 1965 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015 2020 2025 2030 2035

B Regides mais desenvolvidas B Regides menos desenvolvidas Fonte: ONU (Total Fertility Rate)
Europa, América do Norte, Australia, Africa, Asia (exceto Japdo), América Latina,
Nova Zelandia e Japdo Caribe, Melanésia, Micronésia e Polinésia

Em 2040, a

O menor numero de filhos por familia, combinado ao aumento da po pu |agéo

expectativa de vida nas ultimas décadas, provocou uma mudanga )
na piramide demografica do Brasil. Ainda que, atualmente, a cCOom malils de

maior parcela da nossa populagdo seja jovem, a presenca de

Esse indicador é

brasileiros com mais 65 anos na composi¢do demografica vem conhecido como 65 anos Ira
crescendo. Em 2018, havia 43,2 habitantes com 65 anos de indice de
idade ou mais a cada 100 residentes com menos de 15 anos. envelhecimento SU pe ra r' a CO m

Em 2040, havera 103,6 idosos para cada 100 jovens - ou seja, a
populagdo com mais 65 anos ird superar a com menos de 157,

menos de 15.
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Piramide demografica
2019
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Esse novo perfil demografico terd impacto
na razao de dependéncia de jovens e

idosos sobre a populagdo economicamente
ativa. Se, em 2018, a relagdo entre

as pessoas com mais de 65 anos e a
populagdo economicamente ativa era de
13,3%, em 2040 o esperado é que esse
indicador dobre para 26,5%.

Relacdo entre
populacdo
economicamente
dependente
(jovens com

menos de 14 anos
e idosos com
mais de 65 anos)
e a populacao
economicamente
ativa



Segundo o IBGE, o numero de casamentos
civis registrados diminuiu 2,3% entre 2016
e 2017, enquanto os divorcios cresceram
8,3% no mesmo periodo. As unides

entre pessoas do mesmo sexo sdo uma
excegdo: apesar de representarem pouco
mais de 0,5% das unides registradas, os
casamentos homoafetivos aumentaram
10% em 2017 em relagdo ao ano anterior.
A maior flexibilidade no compartilhamento
da guarda dos filhos, em casos de divércio,
também influencia esse novo mosaico
familiar®.

Todo esse panorama demografico e
comportamental teve forte impacto na
concepgdo das familias brasileiras sobre

a sua residéncia. Os nucleos familiares
tornam-se menores e mais diversificados,
nos quais a convivéncia entre pessoas de
idades e perfis diferentes é mais comum a
cada dia.

De acordo com dados da Pesquisa Nacional
por Amostra de Domicilios (PNAD), o
ndmero de moradores por imével vem
caindo desde 2001°. A projegdo realizada
pela Deloitte corrobora essa tendéncia,

ao indicar que, em 2018, havia 2,83
moradores por residéncia. Dessa maneira,
é possivel concluir a transformacdo do
perfil demografico do brasileiro levara a
residéncias de formatos mais compactos.

Os nucleos
familiares tornam-
Se menores e mais
diversificados.

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

Projecao da razdo de dependéncia no Brasil

50,0
46,0 H4‘1 i

2010 2015 2020 2025 2030 2035 2040

52,0

H Jovens M Idosos Fonte: IBGE (Projectes)

Média de moradores por domicilio no Brasil

380 353 342 326 312 300 2,83

=ie =¢ =ije =i -
=ije =ije =i«

==ije =ije =i

2000 2003 2006 2009 2012 2015 2018*

* Projecdo Deloitte. Fonte: IBGE (PNAD)
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Tipo de domicilio

73% 15% 1% 1%
74% 15% 1% 1%
74% 15% 1% 1%
74% 15% 10%
73% 16% 10% 1%
73% 16% 10% 1%
74% 17% 9% 1%
74% 17% 8% 1%
74% 17% 9% 1%
75% 17% 7%
75% 18% 7%
74% 18% 7%
74% 19% 7%
75% 18% 7%
B /movel proprio I Imovel alugado [l Imdvel cedido Outra condi¢éo

Fonte: IBGE (PNAD)
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Panorama do aluguel
no Brasil

O futuro do aluguel no Pais sera
um tépico a ser abordado mais
adiante neste relatério. No
entanto, para efeitos da analise
demografica que aqui esta sendo
detalhada, vale destacar a
distribuicdo por tipos de domicilio
no Brasil.

O numero de domicilios alugados
no Pais cresceu 83% entre 2001 e
2015, saltando de 7 milhdes para
12 milh&es no periodo. A
participacdo desse tipo de imovel
na composicao do total de
domicilios, no entanto, teve um
crescimento mais modesto:
passou de 15% em 2001 para 18%
em 2015. Por sua vez, a parcela
dos imdveis préprios manteve-se
consistente na faixa dos 75% ao
longo de todo esse periodo®. E
importante lembrar que a casa
prépria é, em parte relevante dos
casos, a grande forma de
poupanca de uma classe média
que lidou com a superinflagdo e
outras adversidades do mercado
na ultima década.
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De geracao a geracao

O estudo do perfil das gera¢Bes é uma forma de compreender as
diferentes caracteristicas e preferéncias da populacdo, que podem
indicar tendéncias atuais e futuras de consumo.

Cada geracgdo possui caracteristicas proprias, e se mostra
multifacetada. Mais do que isso: estamos em um momento peculiar
no qual pessoas de diferentes perfis e idades convivem, tornando
demandas que antes poderiam ser vistas como homogéneas em
algo mais complexo e até mesmo contraditério. O exercicio, entdo,
deve ser mais tentar compreender do que necessariamente rotular
esses grupos, entendendo o impacto das transformacdes sociais,
culturais e econdmicas sobre cada um e a interagdo entre eles.

Cada geracdo é influenciada pelas anteriores e influencia as
demais, em um ciclo de incorporacéo e negacdo de elementos. E
natural que, a cada novo ciclo, os valores das gera¢des anteriores
sejam refutados, resgatados e ressignificados sob a influéncia do
ambiente social, econdmico, tecnoldgico, cultural e politico.

Ha uma série de definicBes temporais para as diferentes geracdes
gue convivem em nossa atual sociedade’™. Uma visdo geral aponta
pra a seguinte classificagdo:

* Baby boomers: Nascidos entre 1945 e 1960

* Geragdo X: Nascidos entre 1961 e 1981

* Geragdo Y (ou millennials): Nascidos entre 1982 e 1996

* Geragdo Z: Nascidos entre 1996 e 2009

* Geragdo alpha: Nascidos a partir de 2010

A Deloitte, em suas publica¢8es, considera a seguinte
categorizagao':

* Geragdo X: Nascidos entre 1963 e 1982

* Millennials: Nascidos entre 1983 e 1994

* Geragdo Z: Nascidos a partir de 1995

Para a realiza¢do deste estudo - incluindo a pesquisa primaria
realizada pela Deloitte junto aos consumidores - foi proposta
uma categorizagdo diferenciada, com o objetivo de garantir a
representatividade de todos os grupos na amostra. Sdo eles:
* Baby boomers + geragdo X: Nascidos antes de 1984

* Millennials: Nascidos entre 1985 e 1993

* Geragdo Z: Nascidos entre 1994 e 2001

Menores de 18 anos ndo foram entrevistados por restri¢oes a
participacdo de menores de idade em pesquisas de opinido.

Dessa forma, aplicando a segmentacdo deste estudo as projecdes

populacionais do IBGE, temos a seguinte participagdo das geragdes
no Brasil em 2018:

Populacgdo do Brasil por gera¢cdes em 2018

Geracdo X, baby
boomers e anteriores

44%

26%
Geracdo alpha

13%
Geragao Z

17%
Millennials

Fonte: Deloitte, com base nas Proje¢des do IBGE
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A definicao de cada geracao

Baby boomers

Nascida no pés-guerra. Cresceu
idealista, e valoriza a paze a
estabilidade. A carreira
profissional esta acima de tudo.
Adaptam-se a qualquer
organizagao para conquistar a
estabilidade.

Geragao Z

N&o nota diferencga entre online e
off-line e trafega pelos canais sem
perceber. Valoriza a transparéncia e a
pluralidade estética, moral e de
comportamentos. Estdo
ressignificando tradi¢cdes, como a
religido e o casamento, mas querem
exercé-las com liberdade. A seguranca
da lugar ao dinamismo.

Geragao X

Nasce em um contexto no qual
prevalecia o espirito meritocratico; da
valor ao consumo e ao status. No Brasil,
0s que cresceram durante os anos 1970
vivenciaram a derrocada da ditadura
militar seguida por um cendrio de
superinflagdo, confisco da poupanca e
alta taxa de desemprego. Anseiam
constantemente por mudangas.
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Geracao alpha

S&o digitais mesmo antes de saberem
falar. Como sdo muito novos, ha
poucos artigos de futurologistas e
psicologos sobre essa geragdo. Esses
individuos irdo interagir com diversos
estimulos ao mesmo tempo, mas
saberdo equilibrar a ansiedade da vida
online e disruptiva melhor do que as
geracdes anteriores.

Millennials

Surge no contexto do mundo
globalizado. Testemunhou a
popularizacdo da internet e valoriza a
diversidade de contextos e culturas.
Vivenciaram a estabilidade econdmica
- 0 que os permitiu ter oportunidades e
experiéncias que seus pais nao tiveram.
Sao multitarefa e dao valor a
experiéncia e ao personalizado.




Por todos os aspectos demograficos aqui
apresentados, até 2040 tendera a crescer
a influéncia da geragdo Z na tomada

de decisdo de compra de um imovel.

Os atuais jovens irdo se desenvolver
profissionalmente nas proximas décadas
e buscardo a sua prépria forma de
habitar. E, pelo o que indica o perfil

dessa geragdo, sua trajetéria ndo sera
Obvia ou linear. Como um grupo que ndo
aceita rotulo, a geragdo Z é radical na
pluralidade. Sdo tdo abertos que aceitam
até o conservadorismo - desde que seja
vivido a sua maneira. Tudo isso parece
complexo? Um meme de internet (imagem
que une humor, ironia e inteligéncia) pode
ajudar a explicar.

Aspiragdes do jovens (respostas multiplas)

Ver/viajar pelo mundo

E 0 queisso diz sobre a casa em que
pretendem morar? Assim como para os
millennials, a flexibilidade é a palavra-chave
para a geragao Z. Mais do que uma casa
perfeita e que transmita status, querem
um lugar onde possam se expressar, ser
eles mesmos. Lay-out, espagos comuns,
fachada e localizagdo irdo se moldar as
suas necessidades, e ndo o contrario.

Para isso, a construtora ou incorporadora
cabera a tarefa de conhecé-los e
acompanha-los para oferecer, praticamente
em tempo real, as solugBes (servigos e
infraestrutura) que precisam.

Em termos de marketing, a comunicagdo
exerce um papel fundamental de conexao

Ganhar altos salarios/ser rico

Comprar uma casa propria

52%
56%

49%

52%

Gerar um impacto positivo na comunidade/sociedade

Ter filhos / iniciar familias

39%

M Millennials M Geracdo Z

Fonte: Deloitte (Millennial Survey 2019)

46%
47%

45%

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

com esse publico, que esta disposto a
consumir informagdo relevante, humana

e personalizada. Manter canais abertos e
uma linguagem objetiva, IUdica e eficiente
serdo fundamentais para que as empresas
possam transmitir seus conceitos e valores
- que devem ser verdadeiros e estar
alinhados aos do publico com o qual se
relaciona. A geracdo Z ndo é propriamente
minimalista, mas criteriosa em relagdo as
marcas que consome. Ndo basta a grife em
si; importa também o que ha por tras da
producdo e o seu impacto futuro.

Da mesma forma que se apega a
conceitos, a geragdo Z os descarta.

Se os millennials tiveram experiéncias

de vida (intercambios, viagens, cursos

e oportunidades de empreender)
permitidas com a estabilidade financeira
conquistada arduamente pelos seus pais,
a geragdo Z deve promover o resgate

da familia em um contexto de maiores
conexdo e pluralidade. Assim como para
seus antecessores, casamento e filhos
estdo nos planos de grande parte desses
jovens para os préoximos anos - no
entanto, devem acontecer mais tarde
para as novas geragoes. De acordo com
as Estatisticas do Registro Civil do IBGE,
em 1970, as mulheres se casavam, em
média, aos 23 anos, enquanto a idade
média para os homens era de 26 anos.
Em 2017, a idade média para o casamento
era 28 anos para as mulheres e 30 anos
para os homens'.

A Deloitte realizou, globalmente, uma
extensa pesquisa com mais de 16 mil
jovens em 42 paises. De acordo com o
levantamento, viajar o mundo é o maior
desejo dessas novas geracdes, a frente
de ter uma casa ou ter filhos e comegar
uma familia™.
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Em pesquisa da Consumoteca Lab com
3.000 jovens brasileiros entre 17 e 21 anos
das classes A, B, C, D e E, casar ou ter

um relacionamento foi destacado como

o maior indicador de sucesso, seguido

de ter o seu proprio negdcio. Em terceiro
lugar esta viajar o mundo e, em quarto, ter
uma casa ou apartamento préprio. Esse
ranking da uma dimensdo do que sera
prioritario para essa geragdo no futuro: o
desejo de ter uma casa existe, mas tende
a se concretizar depois do casamento e da
estabilidade profissional, que acontecerdo
mais tarde para esses jovens do que para
0S seus pais.

Oito em cada dez jovens entrevistados
pela Consumoteca Lab esperam ter

um filho no futuro. A maior parcela dos
respondentes também indicou que ter
uma casa ou apartamento é o seu maior
sonho de consumo™.

Trata-se uma aparente contradi¢do para
quem acredita que os jovens valorizam
mais a experiéncia e o0 acesso a bens

e servi¢cos do que a posse. Entretanto,
essa é uma confirmagdo do potencial
dessa geracdo em surpreender e minar
conceitos pré-estabelecidos. A geracdo
Z parece estar aprendendo com 0s seus

O que é ser bem-sucedido? (respostas miultiplas)

Casar ou terum

relacionamento estavel

\ 4

Fonte: Consumoteca Lab (Geragdo CTRL Z)
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Viajar o mundo

Ter casa ou
Ter meu préprio apartamento
negaécio proprio

antecessores, ao sintetizar liberdade e
seguranca para viver no melhor de cada
um desses mundos.

A geracao Z é radical
na pluralidade.

Receber um
bom salario

*

Poder comprar
o que desejo

*
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Quer ter filhos no futuro?

6% Nao

14% N&o sabem

80% Sim

Maior sonho de consumo (respostas muiltiplas)

Fonte: Consumoteca Lab (Geragdo CTRL Z)

Carro/moto _ 14%
Intercambio - 8%
Viagem - 8%

Celular/notebook - 7%
i-

Qutra coisa

Fonte: Consumoteca Lab (Geragdo CTRL Z)
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O consumo
hoje e amanha

Todo o conceito de diversidade e autenticidade - aflorado com os
millennials e traduzido pelo comportamento das novas gera¢des
- tem impacto sobre o perfil de consumo atual como um todo,
uma vez que a convivéncia entre diferentes € uma marca da
contemporaneidade e que tende a se intensificar.

Mesmo que, cronologicamente, o individuo faca parte de

uma determinada geracdo, ele sera afetado pelas tendéncias
colocadas ao mercado, e de alguma maneira se adaptara a

esses conceitos. Tratar dos perfis das geragdes é relevante para
estabelecer referéncias de arquétipos, mas também é importante
é compreender a interinfluéncia e a flexibilidade que de fato irdo
definir comportamentos de consumo.

"As necessidades dos consumidores
mudam diariamente. Precisamos estar
atentos, pois um empreendimento que
lancamos hoje sera entregue em trés anos
ou mais, e, até la, tudo pode mudar.”

Bianca Maria Setin
Diretora da Setin Incorporadora
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Megatendéncias de consumo

Hoje eu vou assim

O consumidor de hoje ndo quer ser
definido por idade, classe social, género
ou religido: quer ter liberdade para
transitar por cada universo, colhendo de
cada um o que mais faz sentido para a
construgdo de sua prépria identidade.

0.0
(@) Eu & o mundo
(Om(0)

E possivel ser autocentrado sem
necessariamente ser alheio as questdes
mais importantes da familia e da
sociedade. Frente a ansiedade pela
perfeicdo e aprovacdo nas redes, ha um
movimento de resgate da privacidade e
do valor de ficar sozinho. De acordo com
a pesquisa global sobre Millennials da
Deloitte, mais de 60% dos jovens
entrevistados disseram que seriam mais
felizes e fisicamente mais saudaveis se
reduzissem o tempo gasto em midias
sociais'™. Longe do burburinho das redes
sociais, 0s momentos particulares serao
0s mais valiosos - e a residéncia é por
exceléncia o espago onde podem ocorrer.

Informacao

Com o facil acesso a diferentes fontes de
informacdo, os consumidores se tornam
mais criteriosos e autbnomos. Relevancia,
confianca e didlogo devem ser marcas no
posicionamento e na comunicagao das
empresas, que sdo apenas uma entre as
muitas fontes de dados aos quais o
consumidor tem acesso.

Me da uma solucao

Com a convergéncia promovida pelas
tecnologias digitais, as fronteiras entre
bens de consumo e servicos ficam mais
ténues. Frente as demandas da vida

contemporanea, se destacard quem
oferecer ndo apenas um produto, mas
uma soluc¢do que de fato ajude o dia a dia
do consumidor. Um equipamento
sofisticado pode ser uma fonte de dor de
cabeca se ndo tiver uma assisténcia
técnica eficiente, por exemplo.

Nem minimalista,
nem materialista

O valor de algum produto ou servi¢o ndo
esta na grife, mas em seus principios e no
beneficio que a marca promove para o
individuo e para a sociedade. Consumir
ndo € uma apenas questao de status e
nem um tabu - o consumidor é um
curador muito pessoal do que ha no
mercado, e escolhe o que representa a
sua individualidade.

Rapido e sem burocracia

Atarefadas e sem tempo a perder com
burocracia, as pessoas querem servicos e
produtos entregues rapidamente, e da
maneira mais simples possivel, para que
possam focar nas questdes de sua vida
pessoal e profissional. Esses
consumidores estao, inclusive, dispostos
a pagar mais para poupar tempo.

Rumo aos 100 anos

Cuidados com a saude e o bem-estar
tém sido incorporados como algo menos
imediatista e relacionado a vaidade, mas
visando a qualidade de vida no longo
prazo e também a sustentabilidade do
planeta. Essa é uma preocupacdo que
ainda ndo aparece tdo fortemente para
as geracdes mais novas, mas que tende a
ganhar forca conforme os jovens de hoje
venham a envelhecer. Os numeros da
pesquisa da Deloitte com consumidores
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corroboram essa visdo: entre as palavras
com as quais os entrevistados mais se
identificardo em 20 anos, "satde” teve
uma participacdo expressiva.

A

E Virtual, mas com um pé no real

~—~
O mundo digital permite expressar a
criatividade e a imaginac¢do, mas o
consumidor ndo prescinde de manter o
vinculo com a realidade em suas
interacdes mais relevantes, que combinam
momentos virtuais com o olho no olho.

Personalizagao é o novo luxo

Ha um resgate do trabalho manual, e de
valorizacdo do que é Unico e particular
frente ao massificado. Esse fator reforca a
versatilidade e a mentalidade aberta ao
aprendizado do consumidor. Com a
impressdo 3D, esse conceito atinge outro
patamar, e a tdo desejada personalizagdo
ganha o apoio da tecnologia.

Impacto positivo

A ética e a reputacdo das empresas serao
acompanhadas com lupa por
consumidores criticos e bem informados.
Mais de 40% dos jovens entrevistados na
pesquisa global sobre os Millennials da
Deloitte disseram que comegaram ou
aprofundaram se relacionamento com
marcas de impacto positivo na sociedade
ou no meio ambiente. Além disso, 37%
disseram ter parado ou diminuido um
relacionamento comercial devido ao mau
comportamento ético da empresa'.

Fontes: Euromonitor International (Top 10 Global
Consumer Trends 2019), Deloitte (Millennials Survey
2019 e projegdes)
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O impacto da economia

Os desafios pelos quais passa o setor da construgdo civil no Brasil
se inserem no contexto mais amplo de uma economia globalizada
e complexa.

As taxas atuais de crescimento econémico dos paises sdo as
menores em décadas - menores do que na década de 1970,
marcada pela crise internacional do preco do petréleo. No Brasil,
esse cendrio € ainda mais contundente: espera-se para esta
década um resultado ainda pior do que o Pafs registrou a década
de 1980, chamada de "década perdida”, na qual havia grande déficit
fiscal e alta volatilidade econdmica e cambial.

Esse cendrio anticiclico vem ap6s a pujanga advinda com o
crescimento dos mercados emergentes, com destaque para a

Varia¢do média anual do PIB em US$

China, registrada na primeira década do milénio. O Brasil também
se favoreceu fortemente nesse periodo, com a explosdo da
producdo de commodities agricolas e minerais para exportagao.
Na década de 2010, essa condigdo mudou fortemente e o PIB

do Pals apresentou taxas mais erraticas de crescimento. Ainda,
quando avaliamos o valor da atividade econdmica brasileira em
dolares, a queda na década de 2010 é mais expressiva.

A valorizagdo das commodities teve impacto nos custos dos
insumos da construgdo civil. De acordo com a Camara Brasileira da
Industria da Construgdo (CBIC), o Custo Unitario Basico médio no

Brasil estava em R$ 675/m2 em fevereiro de 2007 e encerrou 2018
em R$ 1.391. Trata-se de um crescimento médio anual de 7%

O Custo Unitario

Basico de
Construcdo (CUB)

é um indicador de

custos no setor da
construgao

calculado e

divulgado pelos
sindicatos de

construgao

Mundo Brasil
1961 - 1970 8% 11%
1971 - 1980 14% 19%
1981 - 1990 7% 7%
1991 - 2000 4% 4%
2001 -2010 7% 13%
2011-2020* 3% -1%

estaduais e regido
pela Lei Federal

*Projecdes de The Economist Intelligence Unit e Unido Europeia para 2019 e 2020

Fontes: Banco Mundial, The Economist Intelligence Unit e Unido Europeia
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4.591/64. O CUB
Brasil € uma média
ponderada dos
indicadores de
alguns dos
principais Estados
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145,9

Pre¢o médio do minério de ferro
(US$/dmtu)

O ago é um dos principais insumos da construgdo. Para ilustrar

a evolugdo dessa matéria-prima, é possivel analisar a variagdo do
preco do minério de ferro, que faz parte da composi¢ao do aco.
No primeiro semestre de 2019, o valor do minério de ferro foi de
US$ 80,8 por tonelada métrica (dmtu; “dry metric tonne unit” na
sigla em inglés). E um custo menor do que os US$ 145,9/dmtu
registrados em 2010, mas quase trés vezes maior do que 0s

US$ 28,8/dmtu pagos em 20008,

Por sua vez, o custo dos componentes materiais saltou de

R$ 348/m2 para R$ 546/m? no mesmo periodo, perfazendo um
crescimento médio de 4% ao ano. O custo da mdo de obra no setor
também registrou forte valorizagdo no perfodo, passando de

R$ 303/m? em fevereiro de 2007 para R$ 785/m2 em dezembro de
2018 - um crescimento médio anual de 9%".

00
o
)

Dados da Relagdo Anual de Informagdes Sociais/Cadastro Geral de
Empregados e Desempregados (RAIS/CAGED) mostram que o salario
médio para o segmento de construgdo no Brasil passou de R$ 905
em 2006 para R$ 2.185, um crescimento médio anual de 8%?.

A partir desses dados, é possivel concluir que os custos com a
construcdo vém crescendo mais do que a renda da populagdo,
impondo ao setor uma pressado por eficiéncia e produtividade

ndo tdo expressiva quanto nos anos 2000, mas que deve
permanecer até 2040.

Os custos com a construcao
vém crescendo mais do que a
renda da populacao.
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Centros urbanos
em crescimento

O maior acesso a ofertas emprego e servicos
de salde e educagdo é o que mais costuma
atrair as pessoas da zona rural e das
peguenas cidades para os grandes centros,
moldando cidades dinamicas, multifacetadas
e, muitas vezes, desiguais. De acordo com a
Organizacdo das Na¢des Unidas (ONU), sete
em cada dez habitantes do planeta viverdo
em um centro urbano até 2050%".

O Pals passou por um intenso processo de
urbanizagdo e migracdo para os grandes
centros urbanos ao longo das décadas de
1960 a 1990. Atualmente, sdo 87%, com a
tendéncia de chegar a 91% em 2040%.

Desde o inicio do século, as taxas

de crescimento dos grandes centros
urbanos estdo menores, mas ainda
refletem a busca da populacdo pelas
oportunidades que as grandes cidades
oferecem. Esse viés de crescimento dos

Na década de 1950, o Brasil tinha 36% da
populagdo vivendo em um grande centro??.

Taxa de urbaniza¢ao do Brasil

31,2%

6/6% /26%
0%

559%

44, 7%

1940 1950 1960 1970 1980 1991

31205 S02%

2000

Fonte: IBGE (Censo Demografico 1940-2010 e Estatisticas do século XX)
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33,5%

centros urbanos ira perdurar até 2040,
impondo as construtoras e incorporadoras
a necessidade de pensar formatos
adequados de moradias e condominios
que contemplem as necessidades dos
diferentes perfis de moradores.

O crescimento dos
centros urbanos ira
perdurar até 2040.

34,4%

2007 2010
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Tecnologias digitais
e sua influéencia

Até 2007, o smartphone era algo

utilizado por poucos, e seus recursos

e funcionalidades eram limitados. O
BlackBerry era o que havia de mais
avang¢ado nesse sentido, mas, além de

seu custo elevado, o equipamento ndo
contava com uma adequada infraestrutura
de telecomunicag@es para se disseminar.

Em 2007 esse cenario comegou a mudar
com o advento do iPhone, que, com sua
tecnologia touch screen, rapidamente
tornou-se um objeto de desejo e propulsor
de uma veloz evolugdo no mercado.

O Brasil assumiu um papel de vanguarda
na utilizagdo de smartphones. O Pais
testemunhou um crescimento vertiginoso
da penetragdo desse equipamento, que
passou de 14% da populagdo em 2012
para 60% em 20162

O impacto dessa transformagdo
tecnoldgica, impulsionada pela
comunicagdo movel, se deu em todos

0s setores da economia. A indUstria
bancaria é um exemplo. Com tecnologias
e ferramentas ainda em desenvolvimento,
se algum estudo, em 2010, apontasse
que no Brasil de 2020 praticamente
metade das transa¢des de transferéncias,
pagamentos de conta e contratagdo

de crédito seriam realizadas por um
smartphone, seria dificil de se acreditar.

Entretanto, em 2018, 40% dessas
operac8es eram feitas pelo mobile
banking. Somando-se as transagdes
efetuadas pelo internet banking (20%),
podemos dizer que seis em cada dez
operag8es bancarias com movimentagdo
financeira ja sdo feitas online?.

O varejo e alguns segmentos de
manufatura tém aplicado o analytics para
conhecer melhor os seus consumidores,
oferecendo a cada um solugdes
personalizadas a partir da coleta e
analise de dados de sua trajetéria de
relacionamento com a marca. Esses
recursos permitem que as empresas
antecipem tendéncias e tenham processos
de decisdo mais assertivos, propiciando
um maior retorno dos investimentos em
marketing e publicidade.

Na construgdo civil, essa trajetodria parece
ser percorrida a passos mais lentos.
Apesar de alguns segmentos dentro

da industria da construgdo serem mais
intensivos em tecnologia, a cadeia como
um todo, historicamente, tem baixo
apetite pela inovagdo® Os processos

do segmento, porém, podem ganhar
eficiéncia com uso de tecnologias digitais,
ainda que as suas regulamentagdes - que
envolvem uma complexa interagdo com

o setor publico e contratos de compra,
venda e financiamento imobiliario -
tenham menor flexibilidade.
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Dados da Gartner indicam que o setor
de construcdo e industria pesada
perfaz, no mundo, 4% do montante dos
investimentos realizados em tecnologia.
No Brasil, 0 segmento representa 3%
nessa composicdo?’.

construtoras e incorporadoras? Uma vez
identificada a demanda por algum servico
ou produto apoiado no uso de tecnologias
moveis e digitais, ficard a cargo das
empresas do setor de construgdo ofertar
espagos que garantam a funcionalidade
das novas tecnologias.

Esse panorama indica o caminho que
ainda pode ser percorrido pela indUstria da
construgdo em gerar inovagao e melhorar
a oferta de produtos para os seus clientes.
Por que ndo, por exemplo, explorar todo
um processo de compra, venda ou aluguel,
vinculado ao financiamento e garantias por
canais online? Essas e outras provocagoes
estdo sendo enderecadas por algumas

das mais inovadoras empresas do setor,
que tém trabalhado em conjunto em

um verdadeiro ecossistema de inovagdo
formado por grandes corporagoes e
startups (que, quando do setor, sdo
conhecidas como construtechs).

Ficara a cargo das empresas do setor de
construcdo ofertar espacos que garantam
a funcionalidade das novas tecnologias.

Essas organizacbes poderdo trabalhar
com as empresas de tecnologias e outros
setores que desenvolverdo dispositivos,
sistemas e aplicativos, mas sua fungdo
primordial sera a de oferecer a estrutura
fisica (um servico de entregas por drones,
por exemplo, necessita de um espago que

A Internet das Coisas (loT) é um dos possa receber a entrega feita por esse

recursos gque tém sido tateados pelo setor
da construg¢do. Com um ndmero crescente
de equipamentos conectados a internet,
as empresas podem conhecer mais
detalhes sobre os seus consumidores e,
consequentemente, oferecer produtos

e servicos especificos ao seu perfil.
Automacdo e manutengdo predial sdo
algumas dessas possibilidades.

Todavia, € importante ter em vista, na
implementagdo da loT ao segmento da
construgdo, que essa tecnologia ndo se
limita ao oferecimento de dispositivos e
infraestrutura. E necessaria uma abordagem
que se complemente com os aparelhos que
0 morador j& possua (ou possa adquirir e
levar consigo em caso de mudanga) a uma
solugdo com base em servigos.

Dentro do atual ecossistema de inovagdo,
no qual grandes empresas atuam em
conjunto com startups em projetos
disruptivos, qual seria o papel das
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equipamento). No capitulo “Conectividade
e tecnologia nas residéncias” deste
relatério apresentamos detalhes sobre

a implementag¢do dessas tecnologias
inteligentes a residéncia - tendéncia que
vem no bojo da tecnologia digital e que
deve se intensificar até 2040.



Construcao:
Tendéncias para um setor
em transformacao

Com base em estudo da Turner &
Townsend?, complementado com analises
e projecBes da Deloitte, identificamos
uma série de tendéncias para a
construcdo civil. A tecnologia se coloca
como um grande fator de impacto para

0 setor nos préximos anos.

Building Information Modeling (BIM)

A modelagem 3D dos projetos permite
organizar as informagdes sobre a obra,
desde a construgdo até a entrega ao
consumidor, de forma consolidada em Unica
plataforma. Confere precisdao de custos e de
cronograma e auditoria de qualidade.

Construgcao modular

Sdo edificacBes pré-fabricadas

e montadas a partir de médulos
produzidos fora do canteiro da obra.
Permite racionalizar recursos, aumentar

a produtividade, reduzir o prazo de
execucdo, ter maior previsibilidade

de custo e eliminar o desperdicio.

Recebe rigoroso controle industrial. Ja
amplamente utilizada no hemisfério norte,
apresenta-se como uma opgdo para
ajudar a diminuir o déficit habitacional

em paises em desenvolvimento, como o
Brasil. Conforme o estudo da Turner &
Townsend, a expectativa é que esse tipo
de construcdo aumente, no mundo, 6%
até 2022. Os materiais avancados, aqueles
que sdo resultado do desenvolvimento

de técnicas inovadoras de producdo e

de processamento e apresentam novas

estrutura e propriedades superiores,
podem impulsionar modelos otimizados
de construcdo.

Ambientes integrados
Uma forma de lidar com os espagos

menores é permitir a integracdo de
ambientes, de forma a conectar espagos
e funcionalidades, que tendem a ser
utilizados de forma mais dinamica. As
cozinhas americanas, por exemplo,
permitem que o anfitrido cozinhe
enquanto recebe suas visitas, fazendo
com que todos tenham uma experiéncia
mais agradavel no imovel.

Sustentabilidade e

eficiéncia energética

A sociedade exigira edificios eficientes
que gerem menos impactos ao ambiente.
Trata-se de uma questdo ndo apenas
ecoldgica, mas também de racionaliza¢do
de custos e recursos; para o consumidor,
0 ganho esta na redugdo de custos

de operagdo e na disponibilidade de
usufruir de ambientes com melhor
qualidade interna, além do beneficio

na sustentabilidade de toda a sociedade.
Frente a competitividade do mercado, as
certificagdes podem ainda ser um fator
de diferenciacdo do empreendimento

no processo de captagdo de recursos
junto a fundos de investimento, uma vez
que indicam aos acionistas que aquele
projeto esta de acordo com as melhores
praticas de sustentabilidade.

Comportamento do consumidor de iméveis em 2040

As certificacfes
podem ser um fator
de diferenciacao do
empreendimento
Nno processo de
captacao de recursos
junto a fundos de
investimento.
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Construcgédo 4.0

A Internet das Coisas tem sido aplicada a
indUstria da construgdo por meio do uso
de sensores para monitoramento. Em sua
utilizagdo em processos de manutencdo,
os dispositivos permitem monitorar

o ciclo de vida de edificios e seus
componentes com maior precisdo. Apesar
de ser uma tendéncia, ainda ha muito
espago para avangar na incorporagao
dessa tecnologia no Brasil.

Compartilhamento: Coworking,
cohousing e coliving

As cidades continuam crescendo e

0s espagos residenciais tornam-se
menores e mais valorizados. Isso faz
com gue modelos de compartilhamento
de servicos e dreas comuns ganhem
escala, como forma de reduzir os custos
para o consumidor. De acordo com os
dados divulgados pelo Sindicato das
Empresas de Compra, Venda, Locagdo

e Administra¢do de Imoveis Comerciais

e Residenciais de S&o Paulo (Secovi-SP),

a participacdo de apartamentos de até
45m2 no total de apartamentos vendidos
na cidade de Sdo Paulo subiu de 11% para
57% entre 2011 e 2019%°. Essa austeridade
no espago pode ser complementada com
a oferta de facilidades e outros espagos
de convivio, como lavanderia, refeitério e
salas de video. A experiéncia de sucesso
do coworking pode ser uma inspiracdo
para um fendmeno que tende a ganhar
espaco nos imoveis residenciais.

Aluguel

No planejamento financeiro de uma
geragdo nascida e criada na estabilidade
econdmica e criteriosa em relagdo aos
seus grandes investimentos, o aluguel
pode conviver com a poupanga. A
tendéncia é de que esse modelo evolua
para ir de encontro ao estilo de vida
dinamico de uma geracgdo que ndo cria
raizes, permitindo maior flexibilidade e
menor burocracia. Como veremos adiante,
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entre os consumidores entrevistados
pela Deloitte no Brasil que indicaram
preferir alugar a comprar, a maior parcela
o prefere pela facilidade de mudancga

de imovel. Na sequéncia vem ser mais
vantajoso financeiramente e, em terceiro,
ser menos burocratico. Refor¢cando

essa visdo, ainda de acordo com os
respondentes da pesquisa, a burocracia
para o financiamento € o principal entrave
para a compra de um imovel.

Desintermediagao

A compra ou locagdo de um imoével é um
momento de expectativa, mas também
de muitas demandas burocraticas.
Tecnologias de autenticagdo como
blockchain podem agilizar esse processo,
conferindo eficiéncia e diminuindo

0s custos para todos os agentes:
proprietario, locatario, comprador,
vendedor ou incorporador. O corretor de
imoveis, hoje focado em prospecgdo e
fechamento de negdcios, se tornara um
profissional de perfil mais consultivo, que
trabalhara com base em analise de dados
para conectar o cliente ao imével que mais
se aproxime de seu perfil.
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Cenarios: O Brasil hoje e em 2040

Taxa de fecundidade

1,77 1,69

Divorcios (para cada trés casamentos)

1,0

Média de moradores por domicilio

@@

Urbanizagao no Brasil

1,2

87%

91%

indice de envelhecimento Razao de dependéncia
3,2 103,6 44% 52%

Divorciados/separados/desquitados

Solteiros

49% 57% 6% 9%
Variacao do PIB brasileiro em US$ indice Nacional de Custo
de Construcao (INCC)
_1 2% 70/0** 6%*** 80/0****

B 2019 |l 2040 *Médiaanual 2011-2020  ** Média anual 2020-2040
*** Média anual 2011-2018  **** Média anual 2019-2040

Fontes: IBGE (Projegdo da populagdo do Brasil e das Unidades da Federagdo e Censo Demografico 1940-

2010), Deloitte (proje¢des com base em indicadores de paises desenvolvidos, indicadores de rendimento
do trabalhador, indicadores principais insumos da construgdo e inferéncia de especialistas) e ONU (World
Population Prospects 2019)
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Urbanizacao T

Renda —}
Custo dos
insumos

Cenario
macroeconomico
e de negocios

Custos sobem mais
que o poder de
compra; como

resultado, setor deve

perseguir maior
eficiéncia e
produtividade

Construc¢do modular

Sustentabilidade e
eficiéncia energética

Construcgdo 4.0

Tecnologia e
conectividade

Transparéncia

Consumo consciente
e sustentavel

Fim dos bens
massificados

Sem fronteiras
de idade

Sem burocracia

Fonte: Deloitte
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Valores

Mundo mais plural e
transparente, com
consumidores mais
conscientes e bem
informados

Tendéncias
para a
construcao

Demografia

Familias mais
dinamicas e enxutas
demandam a
flexibilidade do
aluguel e
compartilhamento
de espacos em
residéncias menores

Taxa de
fecundidade

Moradores
por domicilio

Envelhecimento T

Casamentos ¢

Solteiros e
divorciados

T

Aluguel

Compartilhamento

Desintermediacdo

Caracteristicas
das geracoes

Trafego entre os
perfis em busca do
melhor dos mundos

Convivéncia entre
baby boomers, geracao
x, millennials,
geracaoze além




2.

Os grandes fatores
que iraoc impactar
0 mercado de
imoveis em 2040

Tendéncias que poderao definir o modelo

de compra e locagao de imoéveis no Brasil,
compreendidas a luz dos aspectos geracionais,
comportamentais e socioecondmicos que se
desenham para as proximas décadas.
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O compartilhamento
COMO 0OPCao

A economia do compartilhamento é

de fato uma tendéncia: basta ver o
sucesso dos aplicativos de transporte
compartilhado, que tém ajudado as
pessoas a se locomoverem nas grandes
cidades com mais conforto e por um
baixo custo. Esse é apenas um exemplo
de setor que esta incorporando essa
abordagem, como forma de ampliar
acesso e reduzir significativamente os
precos para os usuarios.

Na indUstria da construcdo, 0 segmento
que primeiro respondeu a essa tendéncia
foi o corporativo. O coworking redefiniu o
mercado de aluguel de lajes corporativas
tradicionais, sendo uma solugdo pratica
para empresas em formagdo ou em
desenvolvimento, uma vez que oferecem
toda a estrutura necessaria e permitem ao
empreendedor focar no seu negocio. As
vantagens desse modelo ndo terminam af:
coabitar um espaco de trabalho com outras
empresas fomenta a criacdo de uma rede
negdcios, os custos sdo otimizados e ha
flexibilidade para que o espaco acompanhe
o desenvolvimento da empresa.

Para o segmento residencial, o
compartilhamento também é e serd uma
realidade - de uma maneira diferente,
no entanto. Permanecera uma pressdo
no aumento do custo do espago urbano,
gerada, como vimos anteriormente, pela
concentragdo populacional nos grandes
centros, pelo incremento nos gastos

da construgdo e pelo achatamento da
renda frente a elevagdo desses custos
para o consumidor. Trata-se, portanto,
mais de uma questdo de necessidade
de adaptacgdo a essa realidade do que
uma preferéncia. Nesse contexto, o
compartilhamento de certos espacos
pode ajudar a reduzir o custo para o
consumidor. Contudo, alguns cuidados
devem ser tomados para que o0s
investimentos nesse sentido sejam feitos
de forma assertiva.

Com uma trajetdria de vida e profissional
menos linear e previsivel do que seus
antecessores, esses jovens adultos ndo
deverdo casar e ter filhos tdo cedo como
as geragOes anteriores, e pretendem

se dedicar a continuidade dos estudos

e a carreira. Assim, no momento de
procurar um imovel, eles podem
considerar compartilhar espagos para ter
a oportunidade de morar no bairro ou
cidade em que desejam. Isso ndo significa
aceitar viver em um modelo de republica
estudantil. Comodidade, tecnologia,
seguranca e equilibrio entre o espago
privado e o coletivo d&o a tdnica desse
novo modelo de compartilhamento.

Comodidade, tecnologia, seguranca e
equilibrio entre 0 espaco privado e 0
coletivo ddo a tdnica de um novo modelo

de compartilhamento.



A inteligéncia de dados sobre o perfil e 0s
habitos do publico torna-se fundamental
as construtoras e incorporadoras.

Espacos que aceitaria compartilhar

Lavanderia

Vaga de garagem

Escritério

SaladeTV

Cozinha

Banheiro

Quarto

65%

56%

@i.@
ol

49% =

13%

11% %
o (=2

Uma oferta de servigos pode ser oferecida
de acordo com o perfil e os interesses
daquele publico especifico. A légica de ter
piscina, academia ou playground como
elementos de atratividade da espago a um
modelo no qual o consumidor é quem ira
definir o que ele espera do espaco que
ocupa. Até porque ele pode ndo estar
disposto a pagar pela manutengdo de um
espaco do qual ele ndo usufruira.

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

Para que possam ofertar, de forma
assertiva, facilidades e espacos de
interesse do consumidor, uma inteligéncia
de dados sobre o perfil e os habitos

do publico torna-se fundamental as
construtoras e incorporadoras.

Ndo basta fornecer o espago compartilhado:
é preciso oferecer conveniéncia. £
necessario um modelo de gestdo para cuidar
da manutencdo, limpeza e conscientizagdo
do uso desses espagos - e até mesmo da
conciliagdo de eventuais conflitos. Essa
necessidade abrira oportunidades de
inovagBes e parcerias a serem desenvolvidas
para o atendimento dessa demanda.

O compartilhamento pode ser ainda ser
uma oportunidade de ampliar a oferta
de bens e servicos de qualidade a pregos
competitivos, atingindo um publico

ou um mercado que ndo era atendido
por limitagcdes de renda. Retomando o
exemplo dos aplicativos de transporte
compartilhado: eles tiveram sucesso ao
atender uma demanda de pessoas que
ndo pegavam taxi, por conta do preco
desse servico. Por que ndo oferecer, no
empreendimento, algo pelo qual aquele
publico aspira?

SolugBes para reaproveitar estruturas

ou residéncias antigas nos grandes
centros urbanos também devem se
expandir até 2040 em um contexto de
compartilhamento. Frente ao crescimento
do custo do espago urbano, a revitalizagdo
de imdveis antigos nos grandes centros
podera ajudar na oferta de residéncias

a precos menores. Um exemplo desse
modelo seria uma antiga e grande casa

de rua que se transmutaria em um
pequeno condominio de aluguel de
quartos com espagos compartilhados.
Com o apoio de politicas publicas, projetos
como esse seriam ainda mais eficazes
para promoverem a reducdo do déficit
habitacional nas grandes cidades do Brasil.
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“A caracterizacao das areas comuns e sua
proporcao em relacao as areas privativas parecem
ser diretamente impactadas pela crescente
tendéncia de compartilhamento. Cada vez mais as
pessoas moram em condominios, e a tecnologia
facilita o compartilhamento de bens e espacos.
Alem disso, a oferta externa de bens e servicos
impacta o design dos empreendimentos.”

Edu Leite
Diretor da Casaviva

Espacos que aceitaria compartilhar por faixa de renda

65% 67%

64%
56%
44%
25%
17%
I 1
Lavanderia Vaga de garagem Escritorio Salade TV

: G

Renda per capita menor que R$ 800/més
B Renda per capita maior que R$ 3.000/més
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Na pratica, esse desafio de criar um novo
modelo de compartilhamento pode ser
conduzido por meio da oferta de servicos
e espagos coletivos. Segundo a pesquisa
realizada pela Deloitte com consumidores,
a lavanderia é 0 espago que os
entrevistados da pesquisa disseram

mais aceitar compartilhar com outros
moradores. Na sequéncia, estdo a vaga de
garagem e o escritério.

Quando feito o recorte por faixa de renda,
é possivel observar que, com excegdo

da lavanderia e da vaga na garagem, ha
uma grande diferenca na disposicdo

em compartilhar ambientes. Em geral, a
parcela com renda mais alta da amostra
estd menos propensa a dividir espacos,
privilegiando a privacidade.

19% 18%

17%
7%
-° 5% 5%
Cozinha Banheiro Quarto

g



A parcela com

renda mais alta da
amostra esta menos
propensa a dividir
espacos, privilegiando
a privacidade.

A pesquisa realizada pela Deloitte com
os consumidores também revela que
que conforto, seguranca e privacidade
sdo os termos que mais definem o

estilo de vida atual dos respondentes.
Quando perguntados sobre quais termos
se relacionam ao estilo de vida que
pretendem levar em 20 anos, algumas
dessas prioridades se alteram de acordo
como cada geragdo enxerga o seu futuro.

Os valores relacionados a seguranca,
saude, privacidade e compartilhamento
mantém-se em patamares similares

na visdo de futuros dos trés grupos de
geracOes. Conforto e acessibilidade sdo
palavras mais lembradas pelas geragdes
baby boomers e X, em relagdo ao seu
futuro, do que pela geragdo Z. Familia,
espacos grandes e mudanga estdo mais
no vocabulario do futuro da geragdo Z do
que nas demais - reforcando a visdo que
que os jovens estdo reinventando o valor
do imdvel como um espago de convivéncia
familiar. Ndo ha grandes diferengas

entre os termos mais indicados pelos
moradores das regides metropolitanas e
pelos das demais cidades.

Para as construtoras e incorporadoras,
esses termos indicam que a preocupagao
com a seguranca e o conforto seguirdo
como as prioridades para 2040, pontuada
pela valorizacdo de questdes relacionadas
a qualidade de vida e ao dinamismo no
cotidiano dos moradores.

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

Palavras que definem seu estilo de vida em 20 anos

(em posi¢do no ranking por geragao)

Baby boomers Millennials Geragao Z

e geracao X
Familia 42 42 12
Seguranca 3° 2@ 2@
Saude A 32 32
Conforto 12 12 42
Privacidade 52 6 52
Espacos grandes 222 162 152
Acessibilidade 102 172 16°
Mudanca 26° 23° 212
Compartilhamento 25° 27° 26°
Espacos pequenos  24° 26° 272

Palavras que definem seu estilo de vida em 20 anos

Meio ambiente
Lazers

Estudo

Movimento

iciéncia .

migos

Espacos pequenos

SegurancaLe £8

5.0
© U
o ~
o \mT
O U= .©
=
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Compartilhamento

abalhoConforto

Adaptabilidade Mudanca

Ganhos financeiros
Espacos grandes o

Saude
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As duas faces
do aluguel

Ha basicamente dois motivos para que uma pessoa alugue um
imovel. O primeiro, prevalente, é o da necessidade. Quando ndo
ha condi¢des financeiras ou a burocracia impede que o usuario
adquira um imovel, o aluguel surge como uma forma viavel de
contrato para esse tipo de demanda. No segundo grupo estdo os
locatarios por opgdo: pessoas que privilegiam a flexibilidade de

poderem morar na residéncia, bairro ou cidade em que quiserem.

Em cada um desses perfis ha particularidades. O primeiro grupo
tende a ser mais pragmatico e sensivel a precos. O segundo, por
sua vez, valoriza a localizagdo e os servigos agregados frente ao
tamanho do imovel.

Na pesquisa realizada pela Deloitte com os consumidores,

mais da metade (58%) declarou pretender comprar um imovel
nos proximos cinco anos. De acordo com o levantamento,

Nos ultimos cinco anos...

35%
alugaram
um imaovel

37%
compraram
um imovel
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18% dos entrevistados afirmaram preferir um imdével alugado
independentemente de sua condigdo financeira. Para os
entrevistados, a facilidade para a mudanca de residéncia

é um ponto ainda mais preponderante do que o fato de o
aluguel poder ser, em médio ou longo prazos, mais vantajoso
financeiramente do que a compra do imovel.

Esse resultado indica que, além da demanda das pessoas que
alugam por necessidade, o aluguel se mantém como uma opgdo
em aberto para uma geragdo que deseja viajar, empreender

e experimentar diferentes vivéncias. A compra de um imdvel,
ainda desejada para mais de 80% dos entrevistados, pode ficar
para quando o morador atingir a estabilidade financeira ou
estabelecer familia - o que, como vimos, acontecera mais tarde
para as proximas gerag8es do que para as anteriores.

Nos préximos cinco anos pretendem...

20%
alugar um
imovel

58%
comprar
um imovel



82%
Preferem comprar um imovel
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Preferem alugar porque...

Preferem comprar porque...

52% preferem pagar parcelas de
financiamento do que aluguel

48% é, em médio ou longo
prazos, mais barato ou vantajoso
financeiramente do que alugar

32% é mais seguro para a familia

Forma de aquisicao

48% oferece mais
facilidade de mudancga

41% ¢, em médio ou longo
prazos, mais barato ou vantajoso
financeiramente do que comprar

26% ¢ menos burocratico

18%
Preferem alugar um imoével

1% Outras

1% Cotas imobilidrias/ crowdfunding/multipropriedade

28% Financiamento + Entrada de 20% a 50%

5% Consorcio

10% Financiamento +
Entrada maior que 50%

13% Pagamento a vista

19% Financiamento de 100%

Imével que pretende comprar

23% Financiamento +
Entrada menor que 20%

39%

Novo (construido)
12%

Usado com mais de 10 anos

19%
Novo (na planta) 30%

Usado com menos de 10 anos
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Modelo de aluguel

Particular
(sozinho ou dividido
com familiares)

19%

Compartilhado
(dividido com nao familiares)

\ _

9%

Arrendamento
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Como vimos anteriormente, menos de
20% dos imoveis sdo alugados no Brasil.
Atendéncia é de que esse numero cresca
até 2040, considerando a constante
valoriza¢do do espago urbano e o fato
que a renda da populacdo tende a crescer
menos do que 0s custos da construcdo.

Nesse sentido, hd maneiras de requalificar
a oferta pelo aluguel, agregando servicos
e comodidade aos envolvidos. O

processo de aluguel ainda é burocratico

e exaustivo para todas as partes. Iméveis
malcuidados, perda de tempo com visitas
desnecessarias, falta de comunicagdo
entre o locatario e o proprietario e o
constrangimento de buscar um fiador sao
apenas alguns dos percalcos. Solu¢des que
possam acompanhar e agilizar todas as
etapas do processo (incluindo o perfodo
de aluguel), apoiadas pelas tecnologias de
dados, sdo mais do que bem-vindas.

“Estamos vivendo um
periodo de transicao,

no qual os nichos de
aluguel estdo cada dia mais
convidativos em termos

de retorno. Ja existem
fundos com vocacdo em
investir neste mercado com
taxas muito interessantes,
especialmente nos
grandes centros.”

Carlos Bianconi

Co-CEO administrativo e relacdes

com investidores da RNI/Rodobens
Negdcios Imobiliarios

Tendéncias para o aluguel

Blockchain

O protocolo eletrénico pode ser
utilizado para contratos, valida¢ées
e pagamentos, ajudando a diminuir
a burocracia e reduzindo os prazos
do processo.

Requalificacdo de

iméveis para locacao

Compra de iméveis de pessoas
fisicas, reforma e decoracdo para
aluguel. Todo o processo, passando
por precificacdo, prospeccdo dos
bairros e imoveis e definicdo do estilo
da reforma é apoiado por algoritmos.

Empreendimentos geridos

por bancos

O empreendimento é vendido para
instituicdes financeiras e fundos de
investimentos, que irdo alugar os
imoveis as pessoas fisicas e serdo
responsaveis pela sua gestao.

Crowdfunding

Por meio de plataformas digitais
sera possivel a pessoa fisica investir
em cotas de imoveis para aluguel,
flats e hotéis.




Jm imovel,

muitos formatos

As residéncias do futuro terdo de dar conta
de varias das tendéncias do mercado em
um so6 lugar. Em meio a pluralidade de
pessoas que viverdo em espagos comuns

- seja por meio de compartilhamento ou
mesmo coabitando com a famfilia - as
empresas do setor terdo que oferecer
solu¢des que se encaixem em varios perfis.

Estudo da Fundagdo NHBC que retrata a
residéncia de 2050°° prevé que os imodveis
do futuro tendem a ser multigeracionais.

Tipo de moradia de preferéncia

47%

23%

Casaemyvila

Casaem
condominio

Ou seja: terdo funcionalidades para atender
todas as geragbes ao mesmo tempo, desde
acessibilidade (considerando o aumento da
expectativa de vida da populagdo) até facil
integracdo com a tecnologia (sobretudo
para atender aos mais jovens, que estdo
sempre conectados).

As aspira¢es em torno dos imoéveis, no
entanto, tendem a esbarrar na situagdo
financeira do consumidor. Sem considerar
a condi¢do financeira, a maior parcela dos

21%

6% 6%

Ao

Apartamento sem
condominio

Apartamento em
condominio

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

respondentes deseja, em 2040, morar em
uma casa em condominio ou vila, que pode
abrigar varias gerac8es de uma mesma
familia e oferece seguranca e privacidade.
Porém, quando considerada a condigdo
financeira do individuo e da familia, a

casa em rua salta de 2% para 32% da
preferéncia. Apenas pessoas com renda
per capita mais alta (acima de R$ 7 mil/
més) ainda mantém a preferéncia pela casa
em condominio. Vale ressaltar, ainda, que
esses resultados ndo diferiram entre as
pessoas que moram em capitais e regides
metropolitanas das que vivem no interior.

Os imoveis do
futuro tendem a ser
multigeracionais.

B Sem considerar a
condi¢do financeira

B Considerando a
condi¢do financeira

32%

5% 30 o

Casaemrua

Loft/flat/studio/
quitinete /coliving
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Itens considerados em cada tipo de moradia

(escala de 1 a 8, sendo 8 0 mais relevante)

Casaem Casaem Apartamento
condominio vila ou rua em condominio

Comodidade 4,4 39 4,3

Localizagao 4,3 4,3 4,7

Preco mais em conta 29 4,5 3,8

Privacidade 59 6,0 50

Seguranca 74 5,8 7,6

Tamanho da familia 3,4 3,6 29

Tamanho do imével 44 4,6 37

Quando analisados os itens mais
associados a cada tipo de moradia, 0s
apartamentos e casas em condominios
ganham em termos de seguranca - que,
como vimos, é um item prioritario para

os moradores. Seus entraves sdo 0 prego,
no caso da casa em condominio, e o
tamanho da familia e do imével, no caso do
apartamento em condominio.

As casas em vila ou rua sdo valorizadas
pela privacidade, mas tém menos
destague em aspectos como seguranga
e facilidade de manutencgao.

Em relagdo aos artefatos que agregam a
residéncia conveniéncia e qualidade de
vida, as chamadas amenidades, a pesquisa
realizada pela Deloitte identifica que,
entre as preferéncias pelos itens de uma
residéncia, ndo houve diferencas entre as
geracBes de consumidores. Esse resultado
revela que, quando se trata de umlar, a
comodidade e o bem-estar sdo o que mais
importa, independentemente se a pessoa é
jovem ou mais velha.
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A suite é o item do imével que mais os
respondentes indicaram ser o prioritario,
o que refor¢a o desejo do consumidor por
privacidade. Frente ao crescente nimero
de equipamentos eletrénicos disponiveis,
a necessidade de muitas tomadas
também aparece entre as prioridades.

A churrasqueira é também um item
bastante lembrado pelos participantes da
pesquisa, indicando que uma boa parcela
dos consumidores privilegia ter um espago
préprio para receber familia e amigos.

O uso da tecnologia ja é intrinseco as
gera¢des mais novas, sobretudo a geragdo
Z, que nasceu na era digital. No entanto,

a pesquisa da Deloitte com consumidores
apontou que as tecnologias residenciais

estdo disseminadas por todas as geragdes.

Um destaque é a disseminacdo pela
geragdo X, que pode ser justificada pelo
seu ja atual poder de compra para que
tenha acesso a esses recursos.

Se ndo houve grandes diferencas em
relacdo as amenidades prioritarias entre

“Precisamos oferecer
op¢Oes diferenciadas de
plantas, que atendam todas
as faixas etarias, sobretudo
a terceira idade e perfis

de familias ou pessoas

que moram sozinhas.

Além disso, precisamos
continuar a ter imoveis para
atender nichos especificos.
Todos esses formatos,
poréem, vao exigir de nos

a oferta de imdveis cada
vez mais automatizados,
sustentaveis, com estrutura
de lazer e seguranca,
compartilhamento de
Sservicos e inseridos nos
movimentos inovadores.”
Rodrigo Gomes de Almeida

Presidente da Morar Construtora
e Incorporadora

diferentes geracdes, ha algumas distingbes
na divisdo por faixa de renda. Para os
respondentes com renda mensal per
capita de até R$ 800, quintal, cozinha
americana e ar condicionado central

sdo mais prioritarios do que a média. Na
outra ponta, os participantes com renda
per capita maior de R$ 3.000 por més
privilegiam que o imoével tenha suite, gas
encanado e boa iluminagdo natural.



Itens prioritarios no imével*

Suite

Muitas tomadas

Churrasqueira

Quantidade de janelas/boa iluminagdo natural
Quintal

Gas encanado

o

Armarios embutidos

Cozinha americana

Tecnologias de monitoramento e seguranca
Portaria eletronica

Closet

Piso antiderrapante

Janelas e paredes com isolamento acUstico
Terrago

Isolamento acustico

Varanda gourmet

Escritério

-
~N
°

Aquecimento central de agua (no prédio)

Itens prioritarios no imével por faixa de renda

27°

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

* Limitado a escolha de 15 itens prioritarios

Ar condicionado central (no prédio)
Fechadura digital

Portas largas e rampas de acesso para cadeirantes
Vidros inteligentes

Imével mobiliado

Elevador privativo

Aparelhos conectados ao smart home
Espago modulado

Sensores de iluminagdo e temperatura
Aquecedor central (no prédio)
Automacdo de iluminagdo, som e TV
Sistema de monitoramento de pets
Hall privativo

Tomadas inteligentes

Dormitoério de empregada

Musica ambiente

Drywall

Aspirador de p6 central (no prédio)

Renda per capita menor
que R$ 800/més

Renda per capita maior
que R$ 3.000/més

Suite 70% 88%
Gas encanado 55% 76%
Quaptlda.de dNe janelas/ 65% 24%
boa iluminagao natural
Janelas e paredes com isolamento

L. 44% 63%
acustico
Varanda gourmet 35% 61%
Cozinha americana 65% 52%
Quintal 72% 47%
Ar condicionado central (no prédio) 48% 31%

39



Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

Conectividade e
tecnologia nas residéncias

A ascensdo dos assistentes de voz no

dia a dia das pessoas foi paulatina: a
tecnologia surgiu em 2011, embarcada
em smartphones, e se tornou popular
no Brasil em 2015. Dados da Juniper
Research apontam que o nUmero de
assistentes virtuais por voz em uso no
mundo deve chegar a 8 bilhdes em 2023,
frente aos 2,5 registrados em 2018. A
mesma pesquisa prevé que o comércio
de produtos com tecnologia por comando
de voz pode chegar a US$ 80 bilhdes

em 2023°". Na pesquisa que a Deloitte
realizou com os consumidores, mais da
metade possui assistentes de voz (como
Google Assistente, Siri, Alexa ou Cortana).
Assim, ndo ha duvidas de que, em 2040,
muitos aparelhos eletroeletrénicos

das residéncias poderdo responder a
comandos de voz - ou até mesmo gesto
dos moradores.

Um terco dos respondentes da pesquisa
Deloitte tem aparelho de streaming de
video e mais de um quarto conta com
smart TV com comando de voz. Desses
resultados, é possivel identificar uma
tendéncia de que, pouco a pouco, esses
dispositivos e tecnologias que estdo sendo
adquiridos podem ser gradativamente
incorporados ao imével conectado. O
estudo daJuniper Research indica que,
no mundo, a aquisi¢do de smart TVs deve
dobrar a cada ano até 2023.

40

Sistema de iluminagdo inteligente,
cameras de monitoramento virtual
residencial e sistema de vigilancia
inteligente sdo as tecnologias que devem
ter seu uso mais difundido no futuro,
uma vez que sdo as que os respondentes
mais indicaram pretender adquirir. O
desejo por essas tecnologias - voltadas
a seguranca da residéncia, sobretudo
durante a auséncia dos moradores -
corrobora a visdo de que a seguranca é
uma das maiores preocupacdes para a
aquisicdo de um imdvel.

Dos consumidores que participaram da
pesquisa, 10% j& possuem smart home,

Hub que interliga
os aparelhos
eletroeletrénicos
dentro da
residéncia

Redes e servicos
publicos e de
infraestrutura
urbana que se
tornam mais
conectados e
eficientes com o

enquanto 30% pretendem ter esse
recurso no futuro - indicativo que a
customizagdo e conectividade ganhardo
ainda mais for¢a nos préximos anos.

As instalag@es elétricas, de agua e de
esgoto, em 2040, também poderdo ter
sensores para monitorar vazamentos

e riscos de curto-circuito. Esse sistema
podera inclusive passar um diagndstico
de manutengdo para os compradores
e ajudar a prevenir incidentes, com
impacto na redugdo do risco - e,
consequentemente, do custo - na
contratacdo de seguros residenciais.

Essa tecnologia pode evoluir, no contexto
da cidade inteligente (smart city),

uso de tecnologias
digitais e de
telecomunicagdes;
a administracdo
municipal devera
ser mais interativa
e receptiva e os
espacos publicos
mais seguros,
atendendo as
necessidades da
populacdo

para um sistema de sensores e de
seguranca interligado com hospitais,
corpo de bombeiros e policia.



Assistentes de voz

Aparelho de streaming de video

Smart TV com comando de voz

Cameras de monitoramento
virtual residencial

Smart watch

Sistema de carro conectado

Aparelho doméstico inteligente

Sistema de iluminagdo inteligente

Sistema de vigilancia inteligente

Smart home
(assistente de automacdo residencial)

Termostato inteligente

B Ssm

B Nzo, mas pretendem ter
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Tecnologias utilizadas

56% 13% 26% 5%

w

3% 19% 38% 10%

N

6% 34% 36% 4%

N

2% 39% 37% 2%

19% 27% 42% 12%

19% 28% 42% 11%

-
e
3

6% 34% 41%

13% 42%

H
2

41%

13% 39% 43% 5%

-

0% 30% 49% 1%

6% 22% 55% 17%

B N3o, e ndo pensam em ter no momento [ N&o conhecem
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Funcoes de destaque do smart home

Lembretes

Lembretes de tarefas que podem ser
programadas por horario ou local, como
“gquando passar préximo a padaria do
bairro, me avisar de parar para comprar
leite”. Caso a pessoa esqueca algum
eletrénico desligado em casa, o sistema
podera desliga-lo automaticamente.

Despertador

Despertar o morador com noticias,
musica, leitura da agenda detalhada do
dia ou sugestdo do melhor caminho ou
horario para ir ao trabalho.

A medida em que a tecnologia ganha

forga, muitos aparelhos tradicionais serdo
substituidos por versdes mais inteligentes.
Por isso, os consumidores de 2040
precisardo de liberdade para escolher quais
ferramentas, aparelhos ou servicos poderdo
ser conectados com a residéncia, para

gue possam customizar o sistema as suas
necessidades e a sua rotina.

E qual seria o papel das construtoras e
incorporadoras no futuro no que podemos
chamar de Home 4.07 As edifica¢bes de
2040 deverdo ser guarnecidas com os
aparelhos do préprio morador - como
fechaduras eletronicas, cameras de
monitoramento, aparelhos de lavanderia,
sistemas de controle de temperatura e
sensores para vazamento de agua e gas,
entre outros. £ importante prever que

0 morador pode ndo querer se fixar na
mesma residéncia por um longo perfodo
de tempo, e devera levar os dispositivos
consigo quando se mudar. Da parte das
construtoras, o importante é a oferta do
espaco no qual essa tecnologia ira operar.
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Conexao

Integracdo com todos os aparelhos
eletronicos da casa, como cortinas,
portas, fechaduras, torneiras, ar
condicionado, aquecedor e demais
aparelhos domésticos. Ndo seria
interessante pedir para sua assistente
virtual ja fazer o seu cafezinho?

Compras e entregas

O residente pode realizar compras, pedir
comida para entrega, fazer pesquisa

de precos e até chamar ou programar
um servico de transporte particular.

No contexto de Home 4.0, em 2040,

sera fundamental que a estrutura do
imovel facilite a intercomunicagdo entre
esses equipamentos por wi-fi, com uma
configuragdo de comodos mais abertos e
interconectados.

Com o compartilhamento, as empresas

do setor podem partilhar projetos para
facilitar o suporte e execucdo dos servigos
de tecnologia embarcados no imével. O
objetivo é promover economia de escala

e de escopo, 0 que pode propiciar menor
custo as construtoras e incorporadoras

e preco mais competitivo ao consumidor
final. A interconexdo se insere em um
contexto de muitas plataformas diferentes
disponiveis ao consumidor. Assim, a
infraestrutura de tecnologia fixa de cada
imovel deve permitir uma interagdo entre
as mais diversas plataformas de software
- 0u seja, os aparelhos devem se conectar
a smart home independentemente da
marca do software de cada um.

E: Seguranca do lar

Realiza 0 monitoramento da residéncia
e alerta o morador sobre qualquer
invasdo. Futuramente, pode ainda ter
sensores para monitorar vazamentos
de agua ou gas.

Banco virtual

o

Realiza transacdes bancarias,
como consulta de saldo, transferéncias
e pagamento de contas.




Jm condominio
de servicos

Ter uma piscina no condominio € o item mais desejado pelos
respondentes da pesquisa conduzida pela Deloitte junto aos
consumidores. Mais de trés quartos dos entrevistados gostariam
que o local em que morassem futuramente tivesse essa opgao.

Avaga de automovel vem na sequéncia - um indicador de que o
carro ainda é algo necessario e valorizado para os habitantes das
cidades brasileiras, embora, para a geragdo Z, seja um requisito
menos relevante.

A preocupagdo com o bem-estar também figura entre os

servicos desejados pelos moradores. Academia de ginastica e
area para correr foram citadas entre os principais itens de um
empreendimento, revelando que os consumidores, especialmente
os baby boomers e a geragdo X, querem comodidade e
conveniéncia para manter a atividade fisica em dia.

E como confraternizar esta no DNA do brasileiro, grande parcela
ndo abre mdo de um saldo de festas e de uma churrasqueira para
garantir um bom espaco para a reunidgo com familia e amigos.

Fato curioso, 0s espagos zen e religiosos foram mencionados com
maior frequéncia pela geragdo Z, que parece estar mais conectada
com a religiosidade do que as geracdes anteriores. Este também

é um dos itens que mais sdo desejados pelos respondentes de
renda mais baixa, tais como wi-fi nas areas comuns e lavanderia.

Ha também os servigos mais valorizados pelos entrevistados de
renda mais alta, tais como vaga de automavel, agua e gas encanado
individualizados e estacdo de recarga de carro elétrico.

Oficinas comunitarias e espagos de coworking foram os que
tiveram os menores apontamentos em todas as geragoes.

Comportamento do consumidor de iméveis em 2040

Itens mais desejados nos condominios
(respostas multiplas)

10
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30
4°

5o

10°
11°
12°
13°
14°
15°
16°
17°
18°
19°

20°

22°

23°
24°
25°
26°
27°
28°

29°

Piscina

Vaga de automovel

Academia de ginastica

Saldo de festas

Churrasqueira

Jardim/area verde

Agua e gas encanado individualizados
Wi-fi nas areas comuns

Espaco para caminhar/correr
Estacionamento para visitantes
Saldo de jogos

Quadra poliesportiva
Lavanderia

Vaga para bicicletas/motos
Espaco pet

Horta comunitaria

Espaco para recebimento de compras e correspondéncias

Pequeno espaco comercial (farmacia/mercado/padaria)

Brinquedoteca
Espago gourmet
Servico de faxina compartilhado

Servicos gerais
(costureira/sapataria/cabeleireiro/manicure)

Espaco zen/ioga

Espaco religioso

Vestiario e copa para funcionarios do condominio
Servico de manutencdo de veiculos

Estacdo de recarga de carro elétrico

Oficina comunitaria

Coworking/escritério compartilhado
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A incorporacdo das tecnologias e sistemas nas
chamadas casas inteligentes € um caminho sem
volta, pois temos que acompanhar as exigéncias
do mercado consumidor.

Flavio Ernesto Zarzur
Presidente da EZTEC Empreendimentos e Participacdes

Esta disseminada - especialmente entre Relevancia de itens de sustentabilidade (escala de 1 a 5, sendo 5 o mais relevante)

as novas geracdes - a conscientiza¢do

em relagdo a praticas de consumo

sustentéveis, ou seja, que provoquem Relevancia Relevancia com custo
. . , 5% maior

0 menor impacto possivel ao meio
ambiente. E ndo ha ddvida que, em 2040, Coleta seletiva 44 40
essa importancia sera ainda maior. A
incorporacdo dessas praticas, no entanto, ~ ESpago verde 4,3 39
esbarra na sensibilidade aos seus custos Energia renovavel 42 39
associados. A decisdo de compra ou
locacdo de um imével com uma estrutura Reservatério de agua da chuva 4,2 39
sustentavel dependera do quanto esses Reuso de agua 40 38
recursos custardo a mais ao consumidor.

Certificagdo ambiental 39 3,5
Quando perguntados, em uma escala de Uso de materiais
1 a5, sendo 50 mais relevante, qual a sustentaveis na construcio 38 34
importancia de cada item para a decisao T

Horta comunitaria 3,7 34

de compra ou locagdo de um imovel,

Estd disseminada - especialmente entre
as novas geracoes - a conscientizacao
em relacdo a praticas de consumo
sustentaveis, ou seja, que provoguem o

menor impacto possivel ao meio ambiente.

E ndo ha duvida que, em 2040, essa
importancia sera ainda maior.
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0 mais assinalado foi a coleta seletiva.
Contudo, se houver um incremento

de 5% no valor do imével ou aluguel, a
avaliagdo sobre a relevancia desses itens
cai, de forma geral, 8%. Os itens cujo

0 acréscimo no valor provoca menos
impacto na relevancia sao os relacionados
a agua (reuso e reservatorio pluvial) e
energia renovavel, muito possivelmente
por poderem oferecer uma economia no
consumo mensal desses recursos.



Seguranca e

baixos indices de
violéncia estao,
respectivamente, em
primeiro e segundo
lugares entre as
carateristicas de
infraestrutura mais
importantes para a
decisdo de compra
ou aluguel.

Na avaliagdo sobre a oferta de beneficios
relativos ao entorno do imoével, aspectos
relacionados a seguranca sdo o destaque,
reforcando que esse é um aspecto
determinante para a compra ou aluguel
de um imovel. Segurancga e baixos indices
de violéncia estdo, respectivamente,

em primeiro e segundo lugares entre

as carateristicas de infraestrutura

mais importantes para a decisdo de
compra ou aluguel.

A localizagdo também é um fator
prioritario - especialmente considerando
a dificuldade de locomogdo nos grandes
centros, que, COMO vimos, seguem em seu
processo de expansdo da urbanizagdo. A
proximidade do trabalho do comércio, de
vias de acesso e do centro da cidade foi
bastante valorizada. Entre os habitantes
das grandes cidades, além da questdo da
seguranga aparecer ainda mais forte, ha
uma demanda maior por proximidade a
estacBes de trem e metro e a ciclofaixas.
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Ranking: Carateristicas de infraestrutura mais importantes (respostas multiplas)

Regido com seguranca

Regido com baixos indices de violéncia
Proximidade do trabalho

Proximidade de comércio

Regido com pouco barulho -
Geracao X e baby

boomers: 12° posicdo
Geragdo Z: 6° posi¢do

S

]

Geracao X e baby
boomers: 11° posicdo
Geracgao Z: 9° posicao

—

Geracao X e baby
boomers: 8° posicdo
Geragao Z: 12° posi¢cdo

Acesso as principais vias da cidade
Proximidade de escolas

Proximidade de hospitais

Proximidade do centro da cidade
Proximidade de ponto de dnibus

Fibra dtica

Proximidade de parques/clubes
Proximidade de familiares

Sistemas inteligentes de seguranga
lluminagdo publica solar

Proximidade de estacdo de trem/metro
Proximidade de universidades

Acesso a ciclofaixas

Regido com baixa densidade populacional
Bairro de alta renda

Proximidade de bares/casas noturnas
Regido afastada do centro da cidade
Regido com alta densidade populacional

Proximidade de estacdo de recarga de carro elétrico
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Compra simplificada

A inteligéncia de dados que esta na base de
toda a economia digital serd uma grande
aliada do consumidor e dos demais agentes
do setor imobilidrio no processo de aluguel
e aquisicdo de imoveis.

A disponibilizagao de dados sobre as
regioes e os imdéveis pelas plataformas
que os anunciam pode ser ampliada

e ganhar sofisticagdo para apoiar o

“Vejo 0 mercado se
movimentando para
uma aquisicao quase
online. Escolher o imovel,
simular o financiamento
junto a instituicdo
financeira, analisar o
crédito, gerar o contrato
e uma assinatura digital
em uma plataforma
Unica disponivel no seu
smartphone ou tablet -
acredito gue isso Nao
esta muito distante de
todos noés. Sera uma
questdo cultural e de
seguranca juridica.”

André Del Nero
Diretor da Emccamp Residencial
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processo de tomada de decisdo e,
consequentemente, a liquidez do imdvel.
E possivel ainda explorar a linguagem

da internet e dos novos recursos
audiovisuais digitais, tais como a realidade
virtual, para impulsionar a divulgagdo dos
atributos do imovel.

Com o uso mais disseminado da
inteligéncia artificial nas proximas

décadas, essas plataformas, além de
permitir a comparagdo em tempo real de
todos os indicadores relativos ao imével,
poderdo sugerir, de forma mais assertiva,
o imdvel mais adequado ao perfil do
comprador - lembrando que a autonomia
é uma das mais marcantes caracteristicas
desse novo consumidor.

Dados a serem disponibilizados pelas
plataformas de compra e aluguel

Sobre a regiao:

* Indicadores de violéncia e
seguranca;

» indices de qualidade e proximidade
de servigos publicos (saude e
educacdo);

Dados sobre a rede de comércio e
servigos proximos;

Indicadores de acesso aos meios de
transporte;

Indicadores de conforto acustico;

Servicos ofertados na rua (gas
encanado e fibra 6tica, entre outros);

Evolucdo dos precos dos iméveis;

Comentarios e avaliacdes de
moradores e ex-moradores da regido;

* Videos do bairro, gravados por drones.

Sobre o imoével

* Histérico de reformas e
manutencodes;

Historico de proprietarios da
residéncia;

Histoérico sobre financiamentos
ou processos juridicos do imovel,
mesmo que encerrados;

Situacdo dos vendedores em relacdo
a processos na justica;

Comentarios e avaliaces de
moradores e ex-moradores da
residéncia;

* Videos da residéncia e do
condominio.




Com a
automatizacao,
sera possivel, até
2040, diminuir os
riscos de golpes
ou fraudes, bem
COMO tornar mais
eficiente todo

O processo de
compra e venda.
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Entraves para a compra de um imével (respostas multiplas)

57%
44%
44%
43%
41%
40%
35%
34%
32%
31%

Burocracia para financiamento

Falta de transparéncia sobre o processo de venda e entrega do imovel
Imagem negativa da construtora/incorporadora

Falta de transparéncia sobre o processo de construcdo até a entrega
Falta de clareza sobre a documentagdo necessaria

Falta de pontualidade na entrega do imdvel

Espera para entrega do imovel

Falta de confianga no atendimento

Exigéncia de garantias para financiamento

Falta de apoio com a documentagdo

As plataformas de compra e aluguel de Considerando esse cenario, a maior
imdéveis, em 2040, também poderdo parte dos participantes da pesquisa da
centralizar os processos de apresentagdo Deloitte com consumidores indicou que

e validagdo de documentos da residéncia a burocracia para o financiamento é o

e dos agentes envolvidos. Também é maior entrave enfrentado na compra de
possivel automatizar desde a simulagdo do um imdvel. Esse é um ponto critico a ser
financiamento, passado pela avaliagdo do solucionado pelas construtoras, uma vez
imdével até a confirmacdo do crédito dos que, como abordamos nas tendéncias para
compradores junto as instituicbes bancdrias. 0 consumo, as pessoas estdo atarefadas
Com a automatizagdo, sera possivel, até e sem tempo a perder com burocracia, e
2040, diminuir os riscos de golpes ou demandam servicos e produtos entregues
fraudes, bem como tornar mais eficiente de forma rapida e simples.

todo o processo de compra e venda.

Na sequéncia, se destacam como

Dada a importancia da aquisicdo de uma entraves itens relacionados a falta de
residéncia e o seu valor, sdo necessarias transparéncia e clareza nos processos,
uma quantidade de exigéncias e bem como a reputagdo da construtora
verificagdes para mitigar riscos nesse ou incorporadora. Esse é um indicativo
processo. Trata-se de uma prerrogativa de que a aten¢do a conformidade de
necessaria para a prote¢do de todos processos e a constru¢do de uma imagem
os envolvidos, no entanto, com isso, 0 positiva no mercado serdo a cada dia mais
processo se torna mais moroso. importantes para as empresas do setor.
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Vamos imaginar dois cenarios: no
primeiro a construtora ou financiadora
aumenta a exigéncia de garantias para
diminuir as taxas de juros cobradas

dos consumidores; no segundo, ha

uma exigéncia menor de garantias e

a taxa de juros é elevada. Segundo a
pesquisa realizada pela Deloitte, 88%
dos entrevistados prefeririam lidar com
a exigéncia de mais documentacdes para
obter uma taxa de juros menor. Ou seja,
apesar de identificarem a burocracia como
um entrave importante, o preco ainda é
uma questdo prioritaria.
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Relevancia do canal para o inicio do processo de compra ou aluguel

(escalade 1 a6, sendo 6 o mais relevante)

Internet

53

Corretores/imobiliarias

39

Indicacdo de amigos e familiares

31

Andar pela regiao escolhida

29

Feiras de promocdes

29

Imprensa

2,7

Imével online

Como vimos na contextualizagdo do

uso da tecnologia pelos mais diferentes
setores, como a industria bancaria e o
varejo, ja existem plataformas online

que oferecem seguranga, transparéncia

e eficiéncia para compras e aquisi¢des.

A convergéncia intrinseca ao processo
digital pode também trazer esses
beneficios para o setor de construgdo, que
pode incorporar essas plataformas para
apoiar o consumidor na escolha do melhor
imovel, de forma segura e eficiente.

Na pesquisa realizada pela Deloitte
com consumidores, a internet figura o
como o canal prioritario para a largada
do processo de compra ou aluguel. Na
sequéncia - e a uma certa distancia -
estdo os corretores e imobiliarias.

Caso tivessem acesso a uma plataforma
online que disponibilizasse, de forma
abrangente, indicadores sobre o imovel
e aregido e oferecesse ferramentas
para validar a documentacdo de

forma transparente e segura, 44% dos

entrevistados comprariam um imoével por
meio de um processo 100% online. E caso
fosse oferecida, ainda, uma redugdo de
5% no gasto total de aquisi¢do, concedida
em fung¢do do ganho de eficiéncia obtido
com o processo online, 50% fariam a
compra totalmente pela internet - ou seja,
sem a visita presencial ao imovel, area de
construcdo ou decorado.

Essa é uma tendéncia que vale também
para as gera¢es mais velhas: no grupo
de baby boomers e geragdo X, 57%
aceitariam fazer a compra 100% online.
Além de seguras, as plataformas para
compra de imoveis serdo, em 2040, mais
atrativas quando apresentarem uma
vantagem financeira ao comprador.

Quando perguntados se abririam mdo

de um corretor ou consultor de imdéveis
em troca de uma redugdo de 5% no valor
total do imovel, 61% dos entrevistados
responderam afirmativamente, mesmo
quando alertados de que deveriam cuidar
também de todo o processo burocratico
da documentagdo.



A escolha da regido e do imovel sdo

as etapas do processo de compra que
os entrevistados mais se sentiriam
avontade para realizar sem a ajuda
profissional de um corretor de imdéveis
ou especialista. Vale ressaltar que essas

etapas de prospec¢do ja sdo amplamente
realizadas pelo consumidor pela internet.

Itens relacionados a burocracia do
processo, tais como o levantamento da
documentacgdo necessaria, o registro do

imovel e o entendimento do contrato sdo
0s que mais demandam apoio profissional,
de acordo com os respondentes da
pesquisa da Deloitte.

Escolha da regiao

Escolha do imével

Visita ao decorado

Simulacao das condic¢des financeiras
Analise da planta

Proposta de financiamento

Levantamento da
documentagdo necessaria

Registro do imével

Entendimento do contrato

Nao faria sozinho nenhuma
dessas etapas

comprariam um
imével por meio

de um processo
100% online

Etapas que realizaria sem a ajuda do corretor/especialista (respostas muiltiplas)

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

61%

abririam mao de um

corretor ou consultor

de iméveis em troca

de uma reducdo

de 5% no valor total
do imovel

50%

fariam a compra
totalmente pela
internet com uma
reducdo de 5% no
gasto total de
aquisicao
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Conclusao

Seguranga, privacidade, espaco e
comodidade sdo elementos ja prioritarios
na escolha de um imével. A tendéncia

é de que esses fatores se mantenham
relevantes até 2040, contudo, adaptados
as restricBes financeiras e caracteristicas
comportamentais das novas geragoes.

As necessidades dos moradores podem
variar de acordo com o momento de vida

de cada pessoa: morar proximo ao trabalho
ou ter um espago maior para os filhos, por
exemplo. Isso demandara maior flexibilidade
e diversidade na oferta de imdveis por parte
das construtoras e incorporadoras.

Considerando os fatores econémicos e
sociais, quando ha necessidade de espacos
mais amplos para os moradores, as regiées
ao redor dos grandes centros urbanos
apresentam oferta de residéncias maiores,
com cada vez mais comodidade e pre¢o
mais baixo do que nos grandes centros.

Os grandes condominios - que conseguem
ofertar espaco de lazer, areas verdes,
espaco para corrida, quadras poliesportivas,
piscinas e até prestacdo de servicos
pessoais - ajudam a atender algumas das
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demandas sociais de qualidade de vida nos
grandes centros urbanos. No entanto, para
oferecer todos esses beneficios sem afetar
0 preco do metro quadrado ao consumidor,
é necessaria uma avaliagdo criteriosa para
esses grandes investimentos, que pode

ser apoiada por meio de uma estratégia de
inteligéncia de dados.

Dado que o espago nos grandes centros
urbanos é e sera cada vez mais escasso até
2040, temos os seguintes direcionadores
de tendéncias, considerando os fatores e
indicadores analisados neste estudo:
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Tendéncias para o imével do futuro

POO®

Compartilhamento

O compartilhamento de espacos e servicos pode ser uma maneira
de conciliar um estilo de vida dinamico, e no qual as trajetérias

de vida e carreira ndo sdo mais tdo previsiveis, a pressdao sobre
custos em um espago urbano que se torna valorizado e com
imoveis diminutos. A nova maneira de compartilhar tem como base
solucBes apoiadas pela tecnologia e ndo prescinde aspectos como
seguranga e privacidade.

QUGS

Aluguel

O aluguel se consolida como uma opgdo para uma geragdo que
quer viajar, empreender e experimentar diferentes vivéncias. A
compra de um imovel, ainda desejada, pode ficar para quando o
morador atingir a estabilidade financeira ou estabelecer familia

- 0 que tende a acontecer mais tarde para as proximas geracées
do que para as anteriores. Vale, contudo, ressaltar que a atual
burocracia do processo de aluguel ainda se coloca como um
entrave a ser solucionado para garantir a eficiéncia e a praticidade
exigidas pelas novas geragoes.

POO®®

Formato do imével

Em meio a pluralidade de pessoas que viverdo em espagos comuns
- seja por meio de compartilhamento ou mesmo coabitando com
a familia - as empresas do setor terdo que oferecer solu¢des

que se encaixem em varios perfis em um conceito de residéncia
multigeracional. Espacos integrados que privilegiem a convivéncia
e a personalizagdo e técnicas construtivas que permitam a
modularidade poderdo otimizar custos tanto para os construtores
quanto para os moradores. Em fung¢ao da escassez de espago,
especialmente nas grandes cidades, os iméveis tendem a ser
menores e mais caros nas regides centrais e maiores e mais
acessiveis nas areas periféricas.

Comportamento do consumidor de iméveis em 2040

/

Tecnologia e conectividade

A ascensdo de aparelhos conectados e assistentes de voz chega a
residéncia. Nesse contexto de integragdo entre dispositivos moveis,
aplicativos e equipamentos domésticos, cabera a construtora
garantir a oferta do espaco no qual essa tecnologia ira operar,

de forma personalizada as necessidades de cada morador. A

ampla utilizagdo de sistemas de vigilancia e monitoramento nesse
modelo corrobora a visdo de que a seguranca é uma das maiores
preocupag¢des dos moradores.

OGO

Servicos e infraestrutura

A oferta de servicos e a infraestrutura do empreendimento devem
privilegiar aspectos como seguranca e comodidade, e serdo mais
eficientes se tiverem flexibilidade para se adequar as demandas dos
moradores. Em cada classe social e em cada momento de vida havera
necessidades as serem atendidas pelo empreendimento - de area
de lazer para criangas a coworking. Para que os investimentos na
construcdo desses espagos sejam assertivos, e 0s custos Ndo sejam
elevados para o morador, é necessaria a utilizacdo de inteligéncia
de dados sobre o perfil do publico, sempre realizada com o apoio
da tecnologia. Frente a expansado continua dos centros urbanos, a
localizagdo se torna um aspecto prioritario, uma vez que impacta na
qualidade de vida e na praticidade do dia a dia do morador.

%

V4

Processo de compra

Ainteligéncia de dados que esta na base de toda a economia digital
sera uma grande aliada do consumidor e dos demais agentes do
setor imobilidrio no processo de aluguel e aquisicdo de imoéveis.
Recursos como inteligéncia artificial, e realidade aumentada e
automacdo robdtica de processos podem fazer parte de um
modelo de compra menos custoso e mais agil e seguro.
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ANexo




Amostra da
pesguisa
quantitativa

Para complementar as variaveis de preferéncia e comportamento
do consumidor, a Deloitte realizou, em parceria com o Ibope

Comportamento do consumidor de imdveis em 2040

Renda mensal per capita

28% EntreR$ 800 33% Menor que R$ 800
e R$ 1.500

21% Entre
R$ 1.500 e R$ 3.000

18% Maior que R$ 3.000

Conecta, um levantamento inédito com 1.313 pessoas por meio
um questionario eletrénico durante o més de junho de 2019.

A seguir, apresentamos o perfil dos respondentes.

Distribuicao da amostra

B Geracio X e baby boomers
M Vilennials

M Geracioz

45%

moram em 70%

grandes
centros

Com quem moram

Amigos 2%

Sozinho 5oy
52%

\*°

Conjuge/companheiro  gep
e pais/outros familiares

Coénjuge/companheiro sem filhos 23%

Conjuge/companheiro e filhos 32%

372 0
pessoas em /%
média por
residéncia

pretendem
ter pets

tém pets
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