CONFERENCE PROCEEDINGS ,,COMPETITIVENESS AND SUSTAINABLE DEVELOPMENT”, 7-8.11.2024

https://doi.org/10.52326/csd2024.45

APPROACHING BUYER BEHAVIOR THROUGH THE PRISM OF REAL
ESTATE MARKET SEGMENTATION IN THE REPUBLIC OF MOLDOVA

ABORDAREA COMPORTAMENTULUI CUMPARATORULUI PRIN
PRISMA SEGMENTARII PIETEI IMOBILIARE DIN REPUBLICA
MOLDOVA

Olesea ROTARU
Academy of Economic Studies of Moldova, str. Banulescu-Bodoni 61, Chisinau, Republic of Moldova

Abstract. In recent years, the real estate market has become increasingly complex and dynamic,
continuously evolving and facing multiple challenges and external influences, such as economic
factors, demographic changes, technological progress and changes in government policies. At the
same time, external factors and challenges also influence the behaviour of real estate buyers, shaping
specific preferences in relation to real estate, generating changes in the choice decisions of different
segments of buyers. Thus, this study aims to explore the specifics of real estate buyers' behaviour, the
factors influencing the real estate purchase decision, real estate market segmentation, presenting
buyer types based on the objectives pursued. At the same time, the key elements of the real estate
market and the peculiarities of real estate buyers are identified.
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Abstract. In ultimii ani, piata imobiliard a devenit tot mai complexa si dinamica, evoluand continuu
si confruntdndu-se cu multiple provocari si influente externe, precum factori economici, schimbari
demografice, progres tehnologic si modificari ale politicilor guvernamentale. Totodatd, factorii si
provocdrile externe influenteaza si comportamentul cumparatorilor de imobile, modeland preferinte
specifice in raport cu bunul imobiliar, generand schimbari in deciziile referitoare la alegere ale
diferitor segmente de cumparatori. Astfel, acest studiu isi propune sa exploreze specificul
comportamentului cumpdratorilor de bunuri imobiliare, factorii de influentd asupra deciziei de
cumparare a imobilului, segmentarea pietei imobiliare, prezentand tipurile cumparatorilor pornind de
la obiectivele urmarite. Totodatd, sunt identificate elementele cheie ale pietei imobiliare si
particularitatile cumparatorilor de imobil.

Cuvinte-cheie: comportamentul cumparatorilor de imobil, decizia de cumparare a bunurilor
imobile, elemente cheie ale pietei imobiliare, piata imobiliarad, segmentarea pietei imobiliare, tipuri
de cumparatori de imobile.

Introducere

Piata imobiliard reprezintd un pilon fundamental in dezvoltarea economica si sociald a unei
tari, influentdnd nu doar evolutia urbana, dar contribuie si la extinderea si transformarea rapidad a
localitatilor, fie ca este vorba despre orase, sate sau comune. Noile proiecte de dezvoltare imobiliara
au drept scop extinderea si modernizarea infrastructurii, noile constructii fiind un element atractiv
pentru dezvoltatori. Dezvoltarea noilor proiecte imobiliare cu sigurantd contribuie la dezvoltarea
infrastructurii si facilitatilor publice, cum ar fi drumurile, scolile, spitalele, zonele verzi etc., iar
planificarea urbana eficientd si gestionarea corecta a pietei imobiliare contribuie la crearea de orase
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sustenabile si atractive pentru agentii economici rezidenti, precum si pentru investitorii straini.
Totodata, "fard piata imobiliara avansata nu poate fi posibild dezvoltarea proceselor investitionale,
dinamizarea activitatilor administrativ-gospodaresti, cresterea productiei si sporirea nivelului de trai
al populatiei tarii" [1, pag. 28].

Accesul la locuinte este foarte important pentru stabilitatea si bunastarea populatiei, avand un
impact major asupra dezvoltdrii economice generale a tarii, insa, de cele mai multe ori, preturile inalte
ale bunurilor imobiliare pot face locuintele inaccesibile pentru o buna parte din persoanele care si-ar
dori achizitionarea acesteia, situatie caracteristicad in mod special persoanelor cu venituri mai mici,
ceea ce ar putea genera ulterior o crestere a inegalitatii sociale intre persoane. Astfel, dezvoltarea si
diversificarea pietei imobiliare ar putea contribui la crearea de optiuni in ceea ce priveste locuinta
pentru diferite categorii sociale, promovand, in acelasi timp, incluziunea sociald si reducand
inegalitatile dintre oameni.

Cuprins

Studierea comportamentului cumparatorului de imobile reprezintd un element important
deoarece intelegand preferintele, nevoile si anticipand deciziile cumparatorilor, poate fi asigurata o
perspectiva valoroasa asupra cererii si evolutiei pietei imobiliare. Prin analiza si intelegerea
particularitatilor comportamentale ale cumparatorilor de imobil, companiile imobiliare se pot adapta
cerintelor generale si specifice ale acestora, si totodata pot aplica eficient strategiile si tacticile de
marketing potrivite pentru a le satisface nevoile si preferintele la cel mai inalt nivel, precum si pentru
a maximiza succesul intreprinderii intr-o piata cu un inalt nivel competitiv, avand ca rezultat vanzarea
/ cumpararea de imobil.

Importanta acestei cercetari este data de faptul ca piata imobiliard reprezinta unul dintre cele
mai importante sectoare economice si cumpdrarea unei locuinte constituie, de cele mai multe ori, o
decizie foarte importantd si de lunga durata pentru consumatori, si constd in intelegerea nevoilor,
motivatiilor, intentiilor de cumparare si a preferintelor cumpardatorilor in ceea ce priveste achizitiile
imobiliare, precum si alte informatii valoroase pentru partile implicate, precum si adaptarea
proiectelor imobiliare in functie de cerintele pietei si oferirea de produse si servicii care sa satisfaca
cele mai sofisticate nevoi ale cumparatorilor intr-o piatd imobiliarad n continud evolutie.

In acest context, cercetarea comportamentului cumparitorului de imobile poate fi realizata in
urmatoarele directii:

» Identificarea preferintelor si nevoilor cumparatorilor ceea ce va permite Intelegerea
acestora fatd de bunurile imobiliare achizitionate. Oamenii cautd imobile care se potrivesc nevoilor
st preferintelor lor, in ceea ce priveste dimensiunea, amplasarea, vecinii, caracteristicile referitoare la
design, gradul de intimitate, infrastructura zonei, particularititile cartierului//sectorului,
accesibilitatea imobilului si altele. Prin identificarea acestor preferinte, constructorii, dezvoltatorii si
agentiile imobiliare vor cunoaste particularitatile necesare pentru a satisface cerintele cumparatorilor
din cadrul pietei imobiliare si, de ce nu, anumite cerinte specifice ale acestora.

» Identificarea factorilor care influenteaza comportamentul cumparatorului si faciliteaza
luarea deciziilor de cumparare a bunurilor imobiliare, iar odata stabiliti, este posibil de evaluat
impactul pe care il au asupra cererii si ofertei de bunuri imobiliare. Principalii factori care au influenta
majord asupra comportamentului de cumparare a unui imobil sunt: tendintele demografice,
stabilitatea financiara, politica statului, accesibilitatea la credite imobiliare si preferintele personale
etc.)

» Identificarea tendintelor de dezvoltare ale pietei imobiliare prin observarea cresterii
interesului pentru anumite tipuri de bunuri, cum ar fi locuintele ecologice sau spatiile de lucru
flexibile care pot influenta dezvoltarea si adaptarea ofertei in concordantd cu cererea in cadrul pietei.

» Dezvoltarea strategiilor de marketing eficiente si adaptate domeniului imobiliar este
prioritard pentru a capta atentia si interesul potentialilor cumpdratori, pentru a creste vizibilitatea
proiectelor si pentru a diferentia oferta pe piatd. Activitatea de marketing in domeniul imobiliar
trebuie sa se bazeze pe o analiza minutioasa a pietei, o segmentare clard a publicului tinta si utilizarea
unor canale de promovare bine alese, pentru a obtine maxim beneficii si a creste ratele de conversie.
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» Evaluarea gradului de satisfactie al cumparatorilor ca urmare a achizitiei unui imobil,
colectand si analizdnd feedback-ul si recenziilor cumpardtorilor, astfel facand posibila o intelegere
mai bund a punctelor tari si a directiilor care ar putea fi imbunatatite in oferta de bunuri imobiliare.

In linii generale, comportamentul consumatorului reprezintd ansamblul de reactii care se
manifestd drept raspuns al individului la diversi stimuli de ordin intern si/sau extern. Analizand latura
psihologicd a comportamentului consumatorului, acesta desemneaza manifestarile observabile si
obiective ale reactiei generale ale individului, independent de ceea ce declard, de gandurile si
atitudinile sale, pe cand din punct de vedere sociologic, comportamentul consumatorului se refera la
activitatea individului intr-o anumita situatie sociald [2, pag.72].

Comportamentul consumatorului poate fi abordat atat in sens larg cat si in sens restrans.
Astfel, In sens restrans, comportamentul consumatorului reflectd ,,conduita oamenilor in cazul
cumpdrarii si/sau consumului de bunuri si servicii” [3, pag.156], iar in sens larg, ,,comportamentul
consumatorului cuprinde intreaga conduitd a utilizatorului final de bunuri materiale si imateriale” [4,
pag.1].

In acelasi timp, unii autori sustin cd comportamentul consumatorului implicd actiuni succesive
si/sau concomitente pentru selectarea unei sau alte variante posibile, concretizate in decizii [2, p.67].

Autorii Gilbert D. Harrell si Gary L. Frazier au elaborat un model care prezinta
comportamentul consumatorului prin prisma factorilor care il influenteaza de rand cu gradul de
implicare al acestuia in luarea deciziei de cumparare (figura 1): [5, pag.188]:

Decizia de cumparare

Alti factori
(economici,
Factorii psihologici situationali,
Atitudinea demografici)
Motivatia

Cultura
Subcultura
: Clasele sociale
Pergep‘;la Ridicat Grupurile de referinta
Invatarea Scazut Familia

Nivel de implicare al
consumatorului

Figura 1. Interdependenta dintre factorii de influenta si decizia de cumparare
Sursa: elaborat si completat de autor in baza sursei [5, pag.188]

Analizand figura 1, observam cad comportamentul consumatorului este reprezentat de
rezultatul influentei diferitor categorii de factori, si poate fi definit prin prisma a trei elemente de
bazad: cauza, necesitatea si scopul urmarit. Aceste elemente determind alegerile si deciziile
cumpdratorului in cadrul oricarei categorii de piete, inclusiv in cadrul celei imobiliare, interactionand
intr-un mod complex. Astfel, caracteristica de baza a fiecarui element care defineste comportamentul
consumatorului poate fi prezentata astfel:

1. Cauza (stimulul sau imboldul) este asociat factorilor care declanseaza reactia individului,
care poate fi intern sau extern, de naturd emotionala sau rationala. In cazul pietei imobiliare, imboldul
poate fi reprezentat de reactia la factori precum schimbadrile pe plan personal (schimbarea locului de
trai, crearea unei familii etc.) sau de conditiile economice (micsorarea ratelor dobanzilor, majorarea
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salariului). In acelasi timp, imboldul poate fi reprezentat de influenta factorilor de ordin extern, cum
ar fi diverse campanii publicitare eficiente, oferte deosebite sau recomandarile altor persoane.

2. Necesitatea (nevoia sau dorinta care necesitd a fi satisfacutd), reprezintd cauza motivatiei
interioare a individului, care il determina si actioneze. In contextul pietei imobiliare, necesitatea sau
nevoia poate sa varieze de la nevoia de adapost, un loc propriu pentru trai, la nevoi mai complexe,
cum ar fi dorinta de a trai intr-un mediu mai sigur, mai aproape de locul de munca, sau solicitand o
locuinta Intr-un sector cu infrastructura dezvoltatd si de calitate. Totodata, necesitatea poate fi un
factor asociat statutului social, individul dorind o locuintd care sa reflecte stilul de viatd dorit de
acesta.

3. Scopul (obiectivele urmarite de cumparator) reprezintd ceea ce, de multe ori motiveaza
cumpardtorul sa facd alegerea, fiind influentat de nevoia identificatd, rentabilitatea investitiei sau
stilul de viata al acestuia. Astfel, cumparatorul isi poate stabili scopul de a obtine/achizitiona o
locuinta pentru a creste calitatea vietii, crearea unui portofoliu imobiliar pentru generarea ulterioara
a veniturilor prin revanzare sau oferire spre chirie, si nu in ultimul rand pentru a reflecta statutul
social.

Asadar, interactiunea dintre factorii enumerati anterior genereaza rezultatul manifestat prin
comportamentul de cumparare al individului, iar intelegerea acestora permite dezvoltarea unor
strategii si tehnici eficiente de marketing, menite sa raspunda nu doar necesitatilor cumparatorilor la
momentul respectiv, ci si a celor dorinte si aspiratii pe termen lung. Participantii din cadrul pietei
imobiliare responsabili de oferta de bunuri imobiliare, vizati direct in cadrul acestui proces, ar trebui
sa inteleagd care sunt imboldurile care de regula declanseaza deciziile de cumparare (stimulii), care
sunt nevoile cele mai importante pentru a cumpara, astfel crednd oferte atractive, bine gandite si
eficiente pentru a atrage si impune spre actiune cumparatorul.

Un interes aparte tine de aspectele aferente obiceiurilor de cumparare ale individului,
preferintele acestuia, intentiile de cumparare, perceptiile, motivatia cumpadrarii, stilul de viata al
individului, personalitatea si alte aspecte ce tin de comportamentul cumparatorului. Aceste procese
psihologice sunt foarte importante in studierea satisfactieir cumparatorilor de imobil locativ atat in
cadrul pietei primare, cat si In cadrul pietei secundare, din motiv cd produsul care face obiectul
tranzactiei, Tn ambele cazuri, este unul specific: se cumpara relativ rar, are pret destul de inalt,
perioada de luare a deciziei de cumparare este una indelungata, ceea ce da posibilitate potentialului
cumparator sa analizeze toate aspectele posibile. [6, pag. 145]

1. Astfel, intelegerea preferintelor, a canalelor de informare si luare a deciziilor de cumparare
din punctul de vedere al cumparatorilor poate, cu siguranta sa contribuie la 0 comunicare mai sigura,
mai clara, dar totodata personalizata, sporind sansele de succes in atragerea si fidelizarea clientilor.
Consumatorii reprezintd destinatarii produselor si/sau serviciilor oferite pe piatd, ei reprezintad
vanzdrile care genereaza profitul unei companii prin deciziile de cumparare manifestate de acestia,
astfel ca motivatiile si actiunile lor determind de fapt viabilitatea economica a unei firme [7, pag 5].

Factorii importanti care influenteaza decizia de cumparare a unui bun imobiliar, sunt:

» Amplasarea bunului imobiliar, adesea un factor determinant in procesul de cumparare a unui
bun imobiliar, consumatorii fiind interesati de anumite zone sau cartiere, in functie de accesibilitatea
la serviciile publice, infrastructura, scoli, centre comerciale etc;

» Caracteristicile bunului imobiliar se refera la numarul de camere, suprafata utila, facilitatile
incluse (parcare, gradind, piscina, balcon, terasa etc.);

» Mijloacele financiare disponibile reprezinta factorul cheie in procesul de cumparare al unui
imobil, deoarece consumatorii vor analiza preturile si costurile asociate achizitiondrii si intretinerii
bunului imobiliar;

» Scopul si/sau motivele achizitiei, care pot fi diverse si, de regula, se refera la aspecte legate
de resedinta permanentd, investitia in scopul Inchirierii sau achizitiei unui anumit tip de imobil.
Motivul achizitiei de foarte multe ori poate influenta preferintele si prioritdtile cumparatorilor;

» Preferinte personale ale cumparatorilor sunt strans legate de stilul de viata, designul interior
sau alte caracteristici specifice ale proprietdtii si pot varia in functie de gusturile individuale, nevoile
speciale sau alte consideratii personale ale cumparatorului.

316



CONFERENCE PROCEEDINGS ,»COMPETITIVENESS AND SUSTAINABLE DEVELOPMENT?”, 7-8.11.2024
_________________________________________________________________________________]

Comportamentul cumparatorului se afld in continud evolutie, respectiv, nevoile individului se
multiplicd in proportie exponentiald datorita rezultatelor progresului tehnico-stiintific care genereaza
noi si noi nevoi reale si artificiale. Reiesind din acest considerent, participantii din cadrul pietei
imobiliare ar trebui sa fie mereu la curent cu toate noutdtile din acest domeniu, pentru a oferi
cumpiritorului tot ceea ce are nevoie, uneori chiar depisind asteptirile acestora. In acest context,
principalii actori ai pietei imobiliare sunt:

» Proprietarul sau utilizatorul sunt reprezentati de cei care cumpara casele drept o investitie si
/ sau pentru a locui in ele;

» Proprietarul este reprezentat de investitorul pur, care nu utilizeaza bunul imobiliar pe care il
cumpara, ci il inchiriaza altei persoane;

» Rentierul este reprezentat de consumatorul care utilizeaza bunul imobiliar;

» Dezvoltatorul este reprezentat de participantul din cadrul pietei imobiliare care pregateste
terenul pentru constructie, generand astfel un nou produs pe piata.

» Renovatorul este acela care furnizeaza pietei cladiri renovate.

» Intermediarii, reprezentati de banci, brokeri imobiliari, avocati etc., participanti care
mijlocesc activitatea de cumpdrarea si vanzare a unui bun imobiliar.

Un alt aspect important care solicita atentie si influenteaza asupra dezvoltarii pietei imobiliare
se refera la identificarea componentele de baza si a caracteristicilor specifice care definesc elementele
cheie ale pietei imobiliare, particularitatile acestora si, nemijlocit, directiile de imbunatatire a
activitatii In cadrul pietei imobiliare. Piata imobiliara este influentata de mai multi factori, de diverse
structuri si este constituitd din mai multi participanti, insa trei dintre acestia reprezintd elementele
cheie ale pietei imobiliare si particularitatile acestora In contextul pietei imobiliare din Republica

Moldova (figura 2):
43‘4'&&%
- _

Figura 2. Elementele cheie ale piete imobiliare si particularititile acestora
Sursa: elaboratad de autor

Pornind de la elementele indicate in figura 2, concludem ca pentru unii agenti economici care
isi desfasoara activitatea in cadrul pietei imobiliare este (incd) destul de complicat sa se adapteze la
cerintele specifice ale cumparatorilor, unii dintre ei continuadnd sa ofere ceea ce pot oferi, adica
constructii tipice, fara nici o incercare de a individualiza bunul imobiliar / proiectul etc. Consumatorii,
insd, devin din ce in ce mai informati cu toate posibilitatile care ar putea fi oferite de constructori,
solicitand in mod obligatoriu facilitdti care ar putea sa le influenteze decizia de cumparare, cum ar fi
locuri de parcare, spatii verzi, curte amenajata, facilitati/utilitdti sociale etc., cerinte care pot fi
realizate de constructorii si dezvoltatorii din cadrul pietei impreuna cu alte structuri competente si
responsabile, cum ar fi statul, Administratia Publica Locald (APL) etc.
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In contextul pietei imobiliare locative, comportamentul cumpdrdtorului de imobil se referd la
conduita §i actiunile individului in procesul de informare, cautare a unui imobil, analiza a ofertelor
de pe piata, procesul de cumparare si comportamentul post-cumparare, manifestat prin satisfactia
sau nemultumirea acestuia in raport cu bunul achizitionat.

Este important ca consumatorii sd fie bine informati si s ia in consideratie toti factorii
relevanti Tnainte de a lua decizia de cumpdrare finala.

Pornind de la cele expuse anterior, in functie de factorii care le influenteaza comportamentul,
obiectivele pe care si le stabilesc, cumparatorii de imobile pot fi impartiti in citeva categorii de baza
(figura 3):

» cumparatorii care detin imobil, si nu mai doresc sa investeasca in altul, din diferite motive;

» cumparatorii care detin imobil, insd doresc sa faca inca o achizitie, fie pentru uz personal,
pe viitor, fie Tn scop comercial,

» cumparatorii care detin imobil, nu doresc sé achizitioneze altul, dar doresc sa il renoveze pe
cel vechi;

» cumparatorii care nu detin imobil.

Cumparatorii care nu detin imobil, pot fi si ei Impdrtiti In diferite categorii, la fel reiesind din

obiectivele pe care si le stabilesc, si anume:
> Intentioneaza sa achizitioneze imobil (apartament/casa);
» Intentioneaza sa achizitioneze alt tip de imobil (debara, garaj, loc de parcare);
> Intentioneaza sa achizitioneze teren pentru constructii;
» Nu au intentia sd achizitioneze un imobil.

Economici, politici, sociali, comportamentali, fizici
(specifici imobilului)

Comportamentul cumparatorului
de imobil

1. Obiective sociale: satisfacerea necesitatilor de trai, investitii pentru

uz personal (pentru uz personal, pentru copii, casa la tara)

2. Obiective economice: achizitia unui imobil/teren in scop comercial
(chirie, revanzare)

Obiectivele comportamentului
cumparatorului

Tipuri de cumparatori de imobil

Care detin

Care detin
imobil dar

imobil si

doresc sa faca o
noua investitie

doresc sa il
renoveze

Care nu detin imobil...

Intentioneaza sa Intentioneaza sa

achizitioneze teren
pentru constructii

achizitioneze imobil
(apartament/casa)

Intentioneaza sa Nu au intentia sa
achizitioneze alt tip achizitioneze un
de imobil imobil

Figura 3. Abordarea sistemica a comportamentului cumparatorului de imobil
Sursa: elaboratd de autor
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Participantii in cadrul pietei imobiliare au drept obiectiv initial s determine care sunt tipurile
de cumparatori care 1i intereseaza la un moment sau altul, sa determine care e profilul cumparatorului
de imobile vizat, astfel, ulterior sa fie identificat tratamentul corect si asociat fiecarui tip/segment de
consumator in parte, si sd fie propusd pentru fiecare situatie in particular o abordare sistemica,
complexa, concretizand factorii principali care 1i influenteaza inclusiv obiectivele stabilite si urmarite
de cumparator.

Astfel, pornind de la informatiile prezentate in figura 3, cu privire la cumparatorii care detin
imobil, putem identifica 3 segmente de cumparatori, si putem propune posibile abordari din partea
principalilor actori din cadrul pietei imobiliare:

1. Cei care doresc sa achizitioneze inca un bun imobiliar, fiind motivati de intentia de a investi,
avand planuri de extindere familiala sau cu scop de a diversifica activele de care dispun. Participantii
pietei imobiliare ar putea veni cu propuneri personalizate reiesind din scopul achizitiei (pentru uz
personal sau in scop comercial) si prin a oferi optiuni avantajoase pentru investitii.

2. Cei care nu doresc achizitia unui nou imobil, dar vor sa 1l renoveze pe cel existent, au drept
motivatie dorinta de a creste valoarea imobilului, cresterea nivelului de confort etc. Acestora, pot fi
propuse diverse servicii de consultantd in renovari si recomandari cu privire la specialistii In aceste
lucrari, precum si oferirea accesului la diverse solutii moderne tehnologice si de eficienta energetica.
Exemplul oferit de cercetdtorul Amy Chuon explica clar acest tip de cumparatori, vorbind despre
faptul ca de indata ce cumparatorii sunt multumiti la nivelul de ,,casd”, acestia vor trece la nivelul de
»acasa”, care semnificd succesul si statutul social al proprietarilor. Nivelul de ,,acasd” reprezintd o
etapd 1n care oamenii devin treptat mai preocupati de aspectele simbolice ale consumului, care pot
reflecta, In esenta, statutul lor social si economic [8, pag. 39].

3. Un alt segment de cumparatori sunt cei care detin imobilul dar nu mai doresc sa investeasca
in acesta sau alt imobil, segment caracterizat de un nivel stabil al veniturilor, lipsa unei nevoi
stringente, multumirea fatad de imobilul actual. Abordarea acestor categorii de cumpdratori de catre
ofertanti poate fi realizata prin identificarea nevoilor pasive ale acestora, prin propunerea de servicii
de intretinere, renovari etc., sau propunerea produselor complementare, cum ar fi decorul, mobilierul
etc.

A doua categorie de cumpardtori sunt cei care nu detin imobil, dar:

1. Doresc sa cumpere un apartament/casd, avand drept motivatie o nevoie stringentd de
locuinta, sperand la o stabilitate pe termen lung in ceea ce priveste locuinta. In acest caz, ofertantii ar
trebui sa identifice dimensiunile comportamentale ale acestui tip de cumparatori (preferinte —
amplasare, buget, suprafata, numar de odai, facilitati etc.), si sa ofere optiuni personalizate in raport
cu nevoile si necesitatile acestora (locuinte pentru familii mari, cu copii mici, pentru tineri etc.).

2. Doresc sa cumpere alt tip de imobil, cum ar fi debara, garaj, loc de parcare etc. Acesti
cumpdratori sunt motivati de lipsa spatiului pentru depozitare, lipsa unui loc sigur pentru a parca
automobilul, optimizarea utilizarii bunurilor personale etc. Pentru acestia, de reguld sunt oferite
solutii practice aferente fiecdrei nevoi specific ale cumparatorului, pachete complexe, cum ar fi
apartamente care include loc de parcare si posibilitatea de a achizitiona si debara sau spatiu de
depozitare.

3. Un alt segment de cumpdritori sunt orientati spre achizitionarea unui teren pentru
constructie, pe care ulterior isi vor construi casa, sau il vor utiliza pentru alte proiecte comerciale.
Pentru acesti cumpardtori sunt binevenite consultarile cu privire la reglementarile urbanistice si
diverse solutii financiare.

4. O categorie separate sunt acei indivizi care nu detin, dar nici nu intentioneaza sa cumpere
un imobil, drept motive posibile fiind nesiguranta financiard la moment, sau au alte prioritati spre
care isi orienteaza eforturile fizice si financiare. In acest scop, ofertantii trebuie si analizeze motivele
lipsei intentiei de cumparare si sd vind cu planuri si programe de educare si constientizare a
avantajelor achizitiei unui imobil.

Astfel, pentru fiecare tip de cumparator prezentat anterior, este necesar de elaborat un profil
psihografic si comportamental care sa identifice deopotriva factorii care 1i motiveaza actiunea sau

319



CONFERENCE PROCEEDINGS ,,COMPETITIVENESS AND SUSTAINABLE DEVELOPMENT”, 7-8.11.2024
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|

inactiunea, bugetele disponibile, preferintele cumparatorilor si alti factori psihologici importanti, si
nu in ultimul rand elementele care le restrictioneaza actiunea.

Concluzii

Piata imobiliard este reprezentatd de un numar relativ mare de cumparatori, fiecare dintre
acestia manifestand obiective si preferinte specifice. Prin segmentarea pietei imobiliare se faciliteaza
identificarea diferentelor in comportamentele cumparatorilor de imobile si adaptarea ofertelor pentru
fiecare segment in parte, urmarind specificul si particularitatile cererii. Segmentarea se face in baza
unui set clar de factori motivationali, psihologici, economici, contribuind la crearea unor solutii
eficiente pentru valorificarea oportunitdtilor de comercializare a bunurilor imobiliare si cresterea
satisfactiei cumparatorilor. Analizand segmentele de cumparatori, specificul si preferintele acestora
pot fi identificate tipare comportamentale si tendinte de dezvoltare ulterioard, ceea ce va genera pe
viitor dezvoltarea de proiecte imobiliare care sa corespunda cerintelor naintate de cumparatori, si in
acelasi timp sa stimuleze performanta pietei imobiliare.
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