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Bienvenidos, Generacion Z. El nuevo desafio
del sector inmobiliario

te en resultados y las perspectivas del 2024 vienen cuanto menos es-

tables. En nuestro sector, la ley de la oferta y la demanda es norma in-
falible, por eso cuando la demanda sube y la oferta no se adapta, los precios
también suben. Si la oferta se reduce drasticamente, pero la demanda es la
misma, los precios subirdn hasta adaptarse a la nueva curva. La creacion de
viviendas nuevas se ha convertido en un desafio para las administraciones
publicas, para los promotores y una necesidad no satisfecha por su oferta es-
casa para los ciudadanos.

E | escenario inmobiliario que se ha dibujado este 2023 ha sido constan-

En estas fechas todos intentamos proyectar qué pasara en 2024, pero qué
pasara en 2026, cuando la Generacién Z, una generacion que esta revisan-
do y poniendo en duda los principios tradicionales, empiece a necesitar
emanciparse de su hogar familiar. Nos encontramos en un entorno cada
vez mas versatil, rdpido y voluble, donde se debe establecer una conexion
auténtica con la Generacion Z. Primero, saber llegar, porque utilizan me-
dios innovadores y segundo, conectar, reinventarnos para adaptarnos a
sus necesidades.

El publico joven y futuro comprador de vivienda demanda propuestas expe-
rienciales. Los expertos en esta generacion sostienen que la mejor via para
consequir llegar a este consumidor es la personalizacion del mensaje y el pro-
ducto. Y es que se trata de una generacion diversa, inclusiva y ética, que de-
manda un gran compromiso por parte de las marcas, asi como diversion y
constantes incentivos.

La generacioén Z esté iniciando una revolucion. Redefinen conceptos desde
los pilares. El sector inmobiliario tiene un gran reto a futuro y sélo seremos
capaces de adaptarnos si trabajamos con creatividad e innovacion. Segun un
estudio realizado por Fotocasa, muestran que el 60% prefiere vivir en una ca-
sa independiente, el 30% elegiria un piso ubicado en un edificio compartido y
el 10% restante apunta como validas ambas opciones. Demandan cambios
en los disefios de las viviendas, espacios multifuncionales, minimalistas, zo-
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nas comunes separadas de las zonas de trabajo, materiales reciclados y mo-
biliario de segunda mano. En materia de construccion pasan por dos tenden-
cias clave, soluciones sostenibles y la digitalizacion.

Para nuestra generacion vivir bien es tener casa, trabajo y estabilidad, pe-
ro no para ellos. Ellos quieren vivir diferente. Por ello para mi, en el afio 2024,
empieza la cuenta atras para que el sector inmobiliario conecte con la Ge-
neracion Z, ya estan incorporandose al mundo laboral, por lo que su presen-
cia en el mercado inmobiliario toma un papel mayor. Debemos ver el sec-
tor inmobiliario con una lente distinta, enfocarse en cosas que pueden ser
inalcanzables, cierto nivel de creencia y audacia para saber que podemos
ofrecerles.

El proceso de compra de una vivienda se compone por muchas fases, don-

de el sector bancario y el inmobiliario son los grandes interesados. Estos

nativos digitales tienen la tecnologia implantada en su ADN y el gran re-

to de estos sectores es aprender a conectar con esta generacion tanto en

forma como en contenido. Esta forma, lograda o no, ha sido un objetivo

de trabajo en los ultimos afios y la transformacion digital, en mayor o me-
nos medida, se ha implantado en practicamente todos los proce-
sos. Pero, para lograr un buen contenido, el producto y la comu-
nicacion con el usuario serdn los grandes retos de cara a los pro-
ximos anos.

El producto ha ido moldeandose, aunque todavia queda muy lejos de
las necesidades de estos jévenes, sus modos de vida son comunita-

En el atio 2024 empieza rios, ya no buscan un simple hogar, buscan pertenecer a una comu-

nidad. La preocupacién por el medio ambiente no es cosa de unos

la cuenta atras para que pocos, ni siquiera hay que entenderlo como un valor afadido porque

el sector inmobiliario
conecte con
la Generacion Z

=

ya es algo intrinseco a cualquier comunidad que pretenda estar a la
altura de sus aspiraciones. Los espacios verdes, de ocio y cualquier
factor que permita a los jovenes hacer de su vida una experiencia ca-
da dia seran los grandes ganadores.

Otro gran reto es el lenguaje, porque el actual no consigue alcanzar

ala generacion Z, y esto se debe a diversas razones. Estos sectores

han caido en numerosas crisis reputacionales y aunque los esfuer-

zos en potenciar laimagen de marca han sido considerables, quizas
los métodos no han sido del todo acertados. Y es que a esta generacion no
se les gana con campafias de imagen de marca. Buscan comprension, cer-
cania y personalizacion, que se entienda que cada persona tiene sus necesi-
dades. Esta generacion ya no aspira a ser un nimero, sabe que es Unico y por
ello, la experiencia del cliente también debe serlo.

Debemos asumir que el sector inmobiliario es particular. Hay ciertos produc-
tos que por muy exclusivos que sean, su precio no es una barrera para su
compra, porque se genera una experiencia aspiracional y un deseo de vivirlo.
Apple vende su producto el doble que sus competidores y aqui las campafias
de marca utilizando atributos emocionales ha sido esencial en la creacion de
su modelo de negocio. Sin embargo, en estos sectores centrarse en la mar-
ca deja de tener sentido en el momento en el que se ha observado que este
nuevo cliente potencial es completamente distinto.

Por eso, en 2024 hay retos importantes en los que necesitamos la ayuda de
la administracion publica como la dinamizacion de la materia prima, ponien-
do a disposicién del mercado mas suelo finalista, el desarrollo de nuevas vi-
viendas que eleven la cifra de stock disponible en respuesta a la creacién de
nuevos hogares, y algo que depende exclusivamente de nosotros, adaptar-
nos lo mas rapido posible a lo que es una realidad, y es que el perfil del clien-
te empieza a ser otro. Bienvenidos, Generacién Z. La revolucion.




