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	Introdução
Este trabalho irá mostrar as principais dificuldades que o consumidor poderá enfrentar para comprar um imóvel. Analisaremos o comportamento do consumidor perante as situações que enfrentará perante ao mercado imobiliário. Veremos como é gerada a necessidade de uma nova moradia, como o consumidor se comporta no momento da escolha e a satisfação pós compra. 
O comportamento da demanda habitacional explicam as preferências habitacionais como um reflexo da utilidade da habitação e as necessidades das famílias em buscarem uma nova moradia. As dificuldades enfrentadas pelo consumidor estão diretamente relacionadas ao perfil de cada consumidor e o que procuram. As variáveis de influencia  mais comuns são: Perfil sócio econômico e comportamental dos consumidores, como a faixa etária, renda mensal, valor patrimonial, ocupação, formação, composição familiar . O fatores de influencia sociais, situacionais e de marketing também contribuem para a tomada de decisão.  



	Justificativa
Os atributos diretamente relacionados ao stress da última moradia, portanto causadores do rompimento do estado de equilíbrio da satisfação residencial, são fatores determinantes dos processos de escolha e satisfação da nova moradia. Os fatores sociais e familiares também contribuem para gerar outras necessidades e desejos de mudança no estilo de vida ou mudança geográfica. Exemplo: Recém casados sem filhos na faixa etária de 20 a 25 anos procuram na maioria das vezes um imóvel que possam começar sua vida familiar. No início um pequeno imóvel satisfaz a maioria das necessidades básicas de moradia, mas com o passar do tempo após virem os filhos, criam-se outras necessidades antes não identificadas ou irrelevantes, que tornam a atual moradia um bem inapropriado para as necessidades atuais, seja a moradia  alugada ou própria. O crescimento profissional e o aumento da renda familiar também são fatores relevantes para despertar o desejo de investir em um nova moradia com o objetivo de melhorar o status, estilo de vida  e o crescimento patrimonial. 

A partir deste momento começa a jornada de procurar uma nova moradia para manter o estado de equilíbrio familiar que atendam as necessidades e desejo do casal e dos filhos. No entanto como a compra de um imóvel não é uma decisão rotineira, a família encontra-se em uma situação complexa onde haverá maior envolvimento no processo de decisão, deparam com uma decisão complexa. Por ser uma decisão complexa totalmente fora da rotina da família, deverão tomar certos cuidados e avaliar diversos fatores internos e externos. A falta de conhecimento da legislação implica um desconforto  e uma insegurança ainda maior no ato de fechar um negócio.




	Desenvolvimento

O consumidor após reconhecer a necessidade de uma nova moradia irá enfrentar uma situação de decisão complexa onde a busca de informação tanto interna como externa, a avaliação das alternativas no estágio de pré-compra, compra consumo, avaliação no estágio de pós-compra e descarte serão fatores fundamentais para a decisão de compra e sua satisfação.  Como estas atividades não são rotineiras o consumidor encontra diversas dificuldades em cada estágio.

O reconhecimento do problema ou necessidade é o primeiro passo e o que não implica de muito esforço para o consumidor, mas é um problema que precisa ser resolvido. Os próximos passos, o consumidor entrará em um processo para escolha do bem e poderá ter dificuldades em cada etapa.

Busca de informação – o desejo de satisfazer a necessidade resulta em uma análise das informações estocadas na memória, sendo estas completadas, por uma pesquisa no mercado.  Neste estágio o consumidor já tem ideia do que precisa e começa a procurar produtos que satisfaçam suas necessidades. Pesquisa na internet, imobiliárias, jornais e se depara com milhares de ofertas onde deverá ter cautela para escolha. Uma decisão errada poderá acarretar problemas futuros que não estavam sendo esperados e a aquisição pode se tornar uma frustração (dissonância cognitiva) e o consumidor sentir-se lesado. 

Após selecionar diversas opções o próximo estágio será a Avaliação das alternativas pré-compra – os elementos disponíveis são confrontados com os critérios pessoais que o comprador estabeleceu e é conduzido por estas preferências. O consumidor neste estágio pede opinião para a família, amigos e visita o imóvel diversas vezes para ter certeza que  o produto está de acordo com suas expectativas e que fará um bom negócio. Interage mais com o vendedor e procura explorá-lo ao máximo para assegurar que está sendo conduzido por um profissional que lhe trará  um bom negócio e não sendo mais uma vítima de um vendedor ou empresa não idônea.

Após ter escolhido o imóvel ideal, o consumidor entrará em um outro estágio. Para certificar-se de que não será lesado, deve ter cautela para avaliar a documentação, deverá pedir diversos documentos para verificar se o imóvel está apto para ser comercializado e se não há nada impeditivo ou processos que possam gerar ônus ou perda do bem adquirido. Geralmente estas pesquisas e certidões  são  feitas em cartórios e prefeituras. Na escolha de um imóvel usado, deve ser avaliado também a integridade do proprietário para garantir que o bem não esteja comprometido em algum processo particular a pessoa física. Na escolha de um imóvel na planta ou novo, deve-se avaliar a integridade do  empreendimento e a construtora e garantir que tudo que está no contrato de construção esteja sendo realizado  dentro dos prazos estabelecidos.

Depois da certeza que o bem está livre e pronto para ser comercializado, surge o contrato.  O consumidor deve ser orientado por um advogado para ter certeza de que as cláusulas estão de acordo com a lei e ele não será lesado em nenhuma circunstância. Apesar da legislação ser farta, a compra pelo impulso e a falta de conhecimento da legislação por muitos consumidores,  acaba sendo o principal motivo para que sejam lesados ou fiquem insatisfeito após a aquisição do bem. 

Consumo – Depois do consumidor realizar a compra e tomar posse do produto, o consumo pode ocorrer e será  analisada a adequação da solução escolhida em relação ao problema original. Esta etapa poderá exercer influência sobre as primeiras etapas dos processos de decisão posteriores caso o consumidor não se sinta totalmente confortável com a aquisição.

Descarte – é o último estágio no modelo do processo de decisão do consumidor. Os consumidores têm diversas opções, incluindo descarte completo, reciclagem/reforma ou revenda. Isso ocorre quando o bem não satisfaz mais as necessidades ou existem outras necessidades ou fatores que levam o consumidor a procurar um novo imóvel. Os fatores situacionais, sociais, marketing tem grande influencia neste processo. Não devemos deixar de lado que o descarte pode ocorrer se o consumidor sentir-se lesado ou arrependido de comprar o imóvel.

O consumidor ao se deparar com situações complexas consomem maior tempo para tomar uma decisão envolvem mais participantes e mais ponderação por parte do comprador.. Avaliam cada etapa do processo e surgem diversas dúvidas que geram grandes dificuldades para serem esclarecidas. Imóvel é um  produto  caro, envolve riscos de insatisfação pós-compra, não é comprado com freqüência e é altamente alto-expressivo.

A concorrência no mundo globalizado é grande, e as empresas precisam criar e inovar constantemente buscando entender o comportamento  dos consumidores e oferecer soluções dentro das necessidades que são influenciadas pelas variáveis microambientais e macroambientais.

De certa forma, é necessário e vital para a empresa  que os consumidores  se sintam satisfeitos por um longo período após a compra do seu produto ou utilização do seu serviço.

Para aprimorar o processo decisório do consumidor na compra do imóvel, as empresas precisam identificar:

a) O perfil psico-sócio-demográfico dos consumidores do mercado local de imóveis, isto é, idade, sexo renda, número de pessoas que contribuem para renda, tamanho da família, escolaridade, residência anterior e estado civil. Entendendo estas variáveis as empresas terão condições de preparar produtos e serviços dentro do perfil e expectativas dos consumidores.

b) Identificar os fatores que levam os consumidores a comprarem imóveis: Avaliar as variáveis, status, investimento, ciclo de vida, qualidade de vida, insatisfação com o antigo imóvel, 

c) Identifica os fatores que levam a satisfação dos consumidores no pós compra: Aspectos funcionais, projeto, infra-estrutura, comércio local, área verde, convívio social etc...

d) Identificar a relação entre os fatores que levaram a compra com a satisfação do pós compra: Identificar se o cliente ficou satisfeito e se todas suas necessidades foram atendidas. Qual o nível de satisfação.

e) Identificar as dificuldades dos consumidores durante o processo de compra: As empresas podem agregar valor aos seus produtos oferecendo serviços  agregados, por exemplo, consultoria jurídica, despachantes para garantir um bom atendimento e oferecer total segurança e satisfação dos clientes.



	Conclusão
É muito complexo a tomada de decisão por parte dos consumidores para aquisição de um imóvel. O produto possui um valor expressivo e a dúvida prevalece em várias etapas do processo. Muitos consumidores são lesados por agirem por impulso ou serem atraídos por propagandas e anteciparem uma decisão sem ter analisados os fatores que podem influenciar o nível de satisfação pós compra. 

As empresas com um bom planejamento de marketing com pesquisa de mercado para tomar decisões baseadas em fatos, desenvolver produtos que atendem as necessidades dos consumidores, fixar preços em função dos custos e fatores de mercado, fazer propaganda tornando o produto conhecido, provocando sua procura e levando o consumidor até ele através de promoções de vendas, e colocando o produto ao alcance do consumidor final, provavelmente conseguirá atender as expectativas do mercado consequentemente atingirá os resultados esperados – lucratividade com satisfação total de seus clientes.
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