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Introducao

Alinhada com o compromisso de gerar informacdes que
auxiliem os processos de decisao de construcao,
Investimento, financiamento ou negociacao dos agentes do
mercado imobiliario, a DataZAP+, braco de inteligéncia
imobiliaria do ZAP+, lanc¢a a pesquisa “Jornada de compra
do consumidor no mercado imobiliario brasileiro” gue
contou com cerca de 773 respondentes das regides
metropolitanas do Brasil. Neste relatdrio nos concentramos
nas respostas dos usuarios dos portais ZAP Imodveis e Viva
Real.

A compreensao da jornada de compra do consumidor,
assume um papel fundamental em um cenario em
constante transformacao. A pesquisa revela que o0s
consumidores tem como a finalidade principal da busca por
iImovel para moradia. Porém, vale destacar a relevancia do
Investimento como objetivo principal da compra.

A motivacao relacionada com a procura do imovel ideal
passa por questdes como estrutura adequada e localizacao.
De forma geral, durante o processo de busca, o consumidor
avalia um leque de variaveis: preco, localizacao e tamanho.

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

O estudo mostrou que a mediana do tempo de conclusao
da jornada para os consumidores com intencao de compra é
de 4 meses. Ainda, a pesquisa revelou que parte significativa
dos entrevistados teve contato com corretores e que a
maioria realizou uma visita presencial no imaovel.

No que se refere a forma de pagamento, o financiamento
iImobiliario é considerado como o principal meio para
adquirir um imovel. Além disso, o uso do navegador (site,
portal) foi apontado como a ferramenta de busca preferida e
a descricao completa dos imoveis, fotos reais e atualizadas e
endereco completo nos portais foram mencionados como
essenciais para o publico.

Nas proximas paginas vocés encontrarao informacdes
relevantes para entender como quem busca comprar um
Imovel residencial esta pensando e agindo. Esperamos que
as informacdes sejam Uteis para apoiar suas decisdes nesses
tempos de mudanca.

Boa leitura!

Danilo Igliori, em nome da DataZAP+
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A jornada de compra do consumidor 3

Deslta q u es no mercado imobiliario brasileiro

A busca por moradia € a principal finalidade dos entrevistados, embora 1 em cada 10 indigue buscar imovel
para investimento.

Quase 80% dos entrevistados buscam imovel cidade que reside. Por outro lado, 50% destes indicam a procura em
bairros diferentes dos atuais de moradia.

A motivacao principal de compra esta relacionada a necessidade de encontrar imdvel com a estrutura adequada
(42%). Residir em bairro com variedade de servicos e comércios € algo relevante para o publico solteiro.

Preco, localizacao e tamanho € o combo mais importante na opiniao do publico, durante a busca.

A busca dos consumidores com intencao de compra tem mediana de 4 meses.

O contato com corretores ja ocorreu com quase todos os entrevistados (87%) e a maioria (74%) do publico visitou
presencialmente aos imaoveis. Financiamento imobiliario € o principal meio considerado para a compra (57%).

O uso de navegador (site, portal) € o preferido como ferramenta de busca.

E essencial para o publico ter a descricdo completa dos imdveis, fotos reais e atualizadas e ter endereco
completo nos portais.
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Metodologia

Realizada entre os dias 01/06 e 15/06, a pesquisa
guantitativa contou com abordagem online, mediante
guestionario estruturado de autopreenchimento.

O publico-alvo do estudo foi composto por usuarios dos
portais ZAP Imodveis e Viva Real, residentes das
capitais e regides metropolitanas do Brasil.

A margem de erro* para o total da amostra de
consumidores € de 4 p.p.

Essa pesquisa tem como objetivo mapear a jornada do
publico no processo de compra no mercado imobiliario
brasileiro.

*Margem de erro maxima, para mais ou para menos, considerando nivel de confianca
de 95%. Em alguns graficos de respostas uUnicas os resultados podem ndao somar
exatamente 100% devido aos arredondamentos. Na leitura dos dados, p.p indica
pontos percentuais.
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Perfil do publico na jornada de compra
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Amostra total: 773 entrevistas

Reside na capital?

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Total Compra: Usuario que
tem a intencao de compra ou
ja comprou o imovel.

Sim Nao

Perfil da amostra

Comprador: Usuario que ja

14% comprou o imovel.
Comprador em potencial:

Usuario que tem a intencao de

comprar imovel.

Moradores residentes das capitais contempla a maioria do publico

entrevistado. Em relacdao ao perfil do publico na jornada de compra,

86% tem intencao de comprar imovel.
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Perfil do publico na jornada de compra

Género
O O
47% () \ @ 51%
Feminino Masculino

1% Outro
1% Ndo gostaria de informar

Outras caracteristicas

83%

trabalha

52%

tem
animal de
estimacao

Amostra total: 773 entrevistas

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Estado Civil

Maior parcela do publico esta [o=Ft=Te [ )10 M s Tl - W18 a1 {e

(63%). 64% dos entrevistados tem filhos.
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Perfil do publico

Geracao

Média de idade:

47 anos

22%

2%

Até 25 anos De 26 a 37 anos De 38 a57 anos 58+ anos Geracao

Ceracao Z Millennials

Nna jornada de compra

Renda domiciliar mensal

3ema4

Geracao X e BB

50%

17%

GCeracao X Baby Boomers

25% §

55%

ate 10 S.M

38%

Atée 4SM De4SMalo

Amostra total: 773 entrevistas. . S.M: Salario Minimo 2021 - R$ 1.100

21%

De 10 a 20
S.M

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Mediana Total:
R$ 8.800,50

10%

14%

Mais de 20 Prefere nao

S.M

informar
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Mais da metade dos respondentes ja participou da compra

de outro Imovel

Participacao financeira na compra de
imoveis

Participou
financeiramente

Nao participou
financeiramente

Entre quem ja participou, destaca-se o publico m

(60%), geracao Baby Boomers (73%), que possui

ilhos (65%) e renda superior a 20 S.M. (81%).

Amostra total: 773 entrevistas

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Valor do imovel

Participou

12% 16%

5% 17% 21%

Nao participou

14% 32% % 7%

4%

Até R$ 149.999 De R$ 150.000 a R$ 299.999

DeR$1300:000:aR$499.999 [PIYTF NI R FEXEE
De R$ 800.000 a R$ 999.999fAcima de R$ 1.000.000

Para quem participou da compra de um imovel, o

valor mediano pago foi 230 Bef=1o Rt

Ja entre 0s que nunca participaram, o valor mediano

que pretendem pagar é menor, [2&3c] PR s
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A jornada de compra do consumidor

A mailoria busca imovel para moradia ou lazer, mas a fatia o mercado Taasiano brasleis

de guem compra para investimento é relevante

Finalidade do imodvel

Moradia e/ ou Lazer

Investimento 6%

Ambos, moradia e/ou 5o
investimento 0

Amostra total: 773 entrevistas

InYEeEIElinvestimento é citado por

V3 dos entrevistados.

Entre os entrevistados que buscam imovel
para investimento, € maior a presenca de
publico m (61%) em relagao a
gquem se identifica com género feminino
(36%).

A participacao financeira em outras
aquisicoes de imoveis € maior no perfil
investidor (72%), comparado com aqueles
gue buscam um imovel para moradia (53%).
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Metade dos entrevistados reside em imoével proprio e mercado maniara mamiers 10

Tipo de residéncia dos entrevistados

Residir em imovel proprio fol apontado por

i 75% do publico da geracao Baby Boomers!
| 27% I Be e M62% dos respondentes que

0
20% LV MBI} disseram  possuir imovel
proprio.
3%

Imovel Propriokmaovel Alugadaomovel dos paisimaovel Cedido

L

42% - Quitado
8% - Financiado

data zap™*

Amostra total: 773 entrevistas Pergunta aplicada para o perfil comprador considerando a moradia anterior da moradia atual comprada e para perfil em potencial, considerando a moradia atual.



Onde os clientes buscam imoveis? Alorags de compra do consumidor

Buscas ha cidade
que reside...

..cerca de [IE=1oiJNe=TeFT[0)

entrevistados estao buscando
ou buscaram imovel para

compra na WEIUEEREEERE
que residem.

I
I
|
|
I
I
|
|
I
I .
|
|
I
I
|
|
I
I

Localizacao que busca imdveis

No mesmo bairro que reside

-~

Buscas no estado, mas
em cidade diferente...

Em bairro diferente da cidade

... @ mais comum entre os moradores

sEregioes metropolitanas (24

em relacao ao das capitais (11%).
Também é mais frequente entre os

m (21%) em comparagao as

mulheres (14%). )

No mesmo estado, mas em
cidade diferente

Qutro estado
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Amostra total: 773 entrevistas



Etapas da jornada de
compra do consumidor




Etapas da jornada de compra do consumidor

Descoberta Busca Ativa

:

1

I

:

1

! . ~ . . ~

' Avaliacdo das Definigcao de
possibilidades bairros de interesse
: 7 .

' financeiras, e caracteristicas do
. definicdo sobre imovel, contato

. imdvel novo ou com corretores e

. usado visita a imodveis

I

Amostra total: 773 entrevistas

9%
Negociacao do
valor de compra,
forma de

pagamento do
Imovel escolhido

Transacao

8%
Organizacao de
documentos e
fechamento de

Nnegaocio, assinatura
de contrato

A jornada de compra do consumidor 13
no mercado imobiliario brasileiro

Chaves

o)

9%

Entrega das chaves,
processos de reformas,
mudanca para o imovel,
uso para a finalidade

prevista (moradia,
INvestimento)
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A jornada de compra do consumidor 4

O gque os consumidores fizeram nas etapas o erada T resieh
Iniciais da jornada®?

)

Ocorréncia nas etapas inicias 523

Definiu as caracteristicas do imovel

Entrou em contato com corretores
Definiu a localizacao do imovel

Realizou visita presencial no imovel
Buscar informacdes sobre ITBI
ou fazer comparacdes das
diferencas entre comprar ou

Buscou informacoes sobre as localizacoes desejadas _ 42% . .
S ¢ ) alugar € mencionado apenas por
. . . . o
ez simulagoes de financiamento. [N 40% corca de FYTRYSTYR
Realizou analise financeira para comprar o imodvel _ 35%
Buscou informacdes sobre financiamento _ 33%

Fez compa ragoes entre comprar um iImovel novo ou...

Pesquisou canais para buscar imoveis

Visitou o bairro, a regiao do imovel

Realizou visita online no imovel

Fez comparacdes das diferencas entre comprar ou...

Buscou informacodes sobre ITBI

Multiplicidade: 7 itens dOtO Zap+

Amostra respondentes: 765 entrevistas. Analise restrita a consumidores que ja passaram ou estao nas etapas de descoberta ou busca ativa.



O gue os consumidores fizeram nas etapas intermediarias “rSian RN

da jornada?

Ocorréncia nas etapas intermediarias

Negociou o valor do imovel

Negociou as condicdes de pagamento

Fez avaliacao de custos ou gastos com reformas
Assinou o contrato

Efetuou o pagamento da entrada do imovel

Realizou vistoria presencial do imovel

Negociou com instituicdes para aquisicao de...

Negociou prazo para desocupacao do imovel
Negociou a comissdo da imobilidria/corretor

Teve inspecao do imovel pela instituicao financeira
Realizou vistoria online do imaovel

Negociou melhorias no imovel

Negociou o taxas de condominio/ financiamento em...

Negociou o pagamento de IPTU ou outros débitos...

Multiplicidade: 4 itens

Amostra respondentes: 196 entrevistas. Analise restrita a consumidores que ja passaram ou estao nas etapas de negociacao ou transacao.

Negociagdao Transacao

Taxas em atraso,

pagamento de IPTU ou

melhorias no imoveljilein
0S Mmenos citados pelo publico.

15
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A jornada de compra do consumidor 6

O gue os consumidores fizeram nas etapas finais da R e Tocmar sl
jornada?

Ocorréncia na etapa final Chaves

Contratou profissionais para reforma
Entrou em contato com a administracao do...

Contratou fornecedor para realizar a mudanca

Cerca de (X 11 X<=1s R (0]

entrevistados disseram que

Recebeu recomendacao dos corretores - lugares no... - 15% contrataram profissionais
para fazerem reforma ou
algum ajuste no imoével.

Aguardou morador atual desocupar o imovel

Recebeu indicacao de empresas para mudanca
Recebeu indicacao de servico de limpeza

Teve indicacao de seguro residencial

Recebeu contato dos corretores para averiguar a... . 7%

Multiplicidade: 2 itens dOtO Zap+

Amostra respondentes: 71 entrevistas. Analise restrita a consumidores que ja passaram ou estao nas etapa de chaves.



data zapt

Motivacao

Funil da jOrnada Interesse
de compra

Consideracao

Motivacao .-
: o - . . e Avaliacao
O que é: No primeiro estagio do funil de compras, o cliente toma consciéncia

da necessidade de adquirir um imovel. Foram investigadas as motivag¢oes da

compra. v e .
Aquisicao




Quals as

Estrutura

Localizacao

Oportunidade financeira

Multiplicidade: 2,7 itens

Amostra total: 773 entrevistas

Momento de vida

Outros motivos

um Novo imovel?

Motivos para comprar imével

7%

43%

37%

54%

A jornada de compra do consumidor
Nno mercado imobiliario brasileiro

55%

Imovel na mesma cidade

49%

Imovel em cidade diferente

47%

Imovel na mesma cidade

58%

Imodvel em cidade diferente

4

data zap
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A jornada de compra do consumidor 19

Quals as razoes para comprar um novo imovel? vt moct o bracieiy

sEllstexeelasivariedade de servicos

W 0 E s o= € mais indicado por

Motivos para comprar imovel quem nao tem filhos (33%) ou por
qgquem esta solteiro (33%).

42%

Estrutura VENECEYTE] Oportunidade financeira

25% o) (o)
23% 23% 22%
)
18% 460, 6% 17% .
13% 14% 129
10% 89
6% - -
< o) O ) 25
@ 1@ & Xei o _ & & N o P & ) N\
. (Oo @\fo . ((\o 'Q}o & N .\\\r() SQ\ rsofo & N (0,00 b@(\ (0@ “ \)@ ' (00 ' (QO
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Q
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Multiplicidade: 2,7 itens

Amostra total: 773 entrevistas



data zapt

Funil da jornada —
de compra

Consideracao

Interesse .
O que é: Na etapa de interesse, ocorre o processo de descoberta do imovel. Avallac;ao
Busca-se entender as caracteristicas mais buscadas.

Aquisicao




A jornada de compra do consumidor

Tipo de Imovel buscado: casa ou apartamento? o mercado b o brasias

Tipologia desejada

49%

Apartamento

Casa em condominiol-NaElS

buscado por quem tem filhos

W% na comparagdo com quem
nao tem (6%).

Casa de rua

29%

Casa em condominio

40%

Nas regioes metropolitanas, a

buscam ou
buscaram casa

busca por casa de rua é

m do que nas capitais, sendo
39% versus 26%.

Studio, kitnet

Outras tipologias

data zap™*

Amostra total: 773 entrevistas



O gue € melhor: comprar um imovel novo ou usado? o eresda moobiang oy 22

Tipo de imoével buscado Preferéncias

Condicdes de imovel usado

Sem necessidade de o
reforma - 43%

Recém reformado I 7%

. Necessidade de pequenas - o
E reformas 44%
i B2

Imovel novo

Necessidade de reforma

>>> total
Tipode "W i -0A8 /7 /7 7 T

Amostra total; Usado ou Indiferente: 701 entrevistas
[ ] Ve
imovel

Condicdes de imdvel novo

: Pronto, mas nunca :
| ! (o) |
: wbage N = :

Imovel Usado
Novo ou

Usado

(Indiferente)

Lancamento, planta ou em

construcao

Amostra total: Novo ou Indiferente: 495 entrevistas

data zap

Amostra total: 773 entrevistas



Quanto o consumidor esta disposto a pagar ou pagou pelo

iImovel?
Valor do imovel
Mediana: R$ 415.217,09
30%
24%
17%
12%
= = .
Até R$ 149.999 De R$150.000 De R$ 300.000 De R$ 500.000 De R$ 800.000 R$ 1.000.000
aR$ 299999 aR$499999 a R$ 799999 a3 R$ 999.999 ou mais
Comprador 6% 17% L 26% 25% | 10% 17%
Comprador em :__-___-___-___-___—:
9% " 25% 30% | 16% 8% 1%

potencial

G o - o e o O O O S M e e e e O e e

Amostra total (indicaram valor do imodvel): 762 entrevistas

A jornada de compra do consumidor 3
no mercado imobiliario brasileiro

A percepcao de valor
para o imovel}

considerando a mediana,

entre quem tem m
de compra é 23% menor

que a de quem ja
comprou o imovell

Mediana: R$ 518.181,64

Mediana: R$ 397.871,38

data zap™*



Imodveis com precos de no maximo R$ 149.999 sao mais o ercsca o emteis 24
buscados por consumidores com renda até 4 S.M.

Valor do imoével e renda domiciliar mensal

2% 2%
HZ% |
Acima de 20 S.M
De 10 a 20 S.M
De 4 a10 S.M
(o)
Até 4 S M 76%

33%

9% " 6%

Até R$ 149.999 De R$150.000 a R$ De R$ 300.000 a R$ De R$ 500.000 a R$ De R$ 800.000a R$ R$1.000.000 ou
299.999 499.999 799.999 999.999 mais

Em geral, guem tem {1 ERNE ] @G B EIER: o=t K- Lo X od £=1e ] {o)
Taale) JHETLe), permitindo adquirir imdveis mais caros.

data zap

Amostra total (entrevistados que declararam renda): 664 entrevistas. S.M: Salario Minimo 2021 - R$ 1.100
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Funil da jornada

de compra
Consideracao

Consideracao .
O que é: Na etapa de consideracao, buscou-se entender quais meios e Avallagao
ferramentas o cliente utiliza para buscar imovel e o que leva em consideracao

na busca.




Quais canais sao utilizados para buscar um imovel? e e S 26

Canais Online

Canais Offline Canais utilizados

’ sites de imobiliarias | || DD s<
 Portais especializados de anuncios de iméveis | _ 63%
Sites de busca (Google, etc.) _ 42%

Placas de imobilidrias colocadas nos imoveis

Os meios digitais sao

relevantes no processo

Redes sociais (WhatsApp, Facebook, etc.)

de busca de um imoével
Os Millennials sao os que
mais utilizam as redes socials
para buscar imoveis (39%).

Recomendacao de amigos ou familiares
E-mail marketing

Perguntou a porteiros, sindicos
Visitando stands de vendas

Foi pessoalmente em imobiliarias

Folhetos, panfletos de rua

Multiplicidade: 3,1 canais. dOtO Zap"'

Amostra total: 773 entrevistas



O consumidor prefere utilizar o navegador durante a sua  "wiiEiEinRTnns @
busca por um imovel

Meios preferidos para uso durante a
busca de imdvel

Navegador Aplicativo
Ainda que o navegador seja

: L apontado como a ferramenta
Fazer comparativo de imodveis 77% 23% X

preferida do publico, m

de aplicativos tende a ser

. . . (o) (o) o o
Ver os detalhes dos imodveis 75% 25% maior entre o0s mais
jovens (geracao Z e
Fazer buscas por mapas 72% 28%
Contatar os anunciantes 31%
Selecionar imoveis favoritos 39%

data zap

Amostra total (indicaram preferéncia pelos meios): 755 entrevistas



O gue o consumidor considera mais importante ao buscar “ETRETTERIET 28
um imovel?

Aspectos mais importantes na busca de imével

Bl [Precodomove | 75%
. . . . o
-[ Localizacao (bairro, cidade, estado) _63/0 & mais

-[Area,tamanho do imovel (m?) 40% indicada por quem [EELEY
nas capitais (65%)KelRell=
Tipo do imodvel (casa, apartamento, etc.) 29% entre moradores das outras

Caracteristicas do imovel (varanda, regides metropolitanas.

quintal, sacada, etc.)

25%

Numero de dormitorio

24%

NUumero de vagas de garagem . 13%

Condicao do imovel (hovo ou usado.)

Areas de lazer (piscina, saldo de festa,
etc.)

NUumero de banheiro

Multiplicidade: 3 itens dOtO Zap"'

Amostra total: 773 entrevistas



Quem possui menor renda prioriza os precos durante o S eadaas e bmors
seu processo de busca

Aspectos mais importantes na busca de imével

\ET T g=T1LeF:] permite ampliar

as possibilidades de escolhas
durante a busca por um

imovel. Além do preco, as

76% 78%79% pessoas passam a [ [¢:1s
69% ceo
66%63% oo
C|ma Acima de 20 S.M 549% 55%
De 10 a20S.M 47%
De 4 a 10 S.M o o
Até 4 S.M 31% 527 31%30% 320 31%
I I 3%I 4.%24%I B
Preco do imovel Localizacao Area, tamanho do Tipo do imovel Caracteristicas do
imovel (m?) imovel
Multiplicidade: 3 itens d(]'t(] Zap

Amostra total(entrevistados que declararam renda): 664 entrevistas
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Funil da jOrnada Interesse
de compra

Consideracao

Intencao
Intencao
O que é: Na etapa de intencao, foram investigados o tempo de busca pelo

Avaliacao
Imovel, contatos com corretores, ocorréncia de visitas e forma de pagamento
considerada.
Aquisicao




A maioria dos compradores em potencial afirma que esta
buscando imével a pelo menos 6 meses

36%
6 MESES OU
VINIS
23%
ATE 2
MESES

Amostra total: Perfil compradores em potencial - 665 entrevistas

Tempo que esta buscando imodvel
Perfil comprador em potencial

12 meses ou mais
De 6 a 12 meses
De 3 a 6 meses
De 1a 2 meses
Menos de 1 més

17%

16%
7%

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Cercade 4 em cada 10
indicaram o periodo
entre 2 a 6 meses.

data zap
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O consumidor, em geral, tem contato com 2 a 5 corretores el @
durante a jornada de compra

Contato com corretores

Total 13% 9% 18% 1% Mediana:

4 corretores

0 3% |
87% >>> Comprador | 7% 23% | 19% ediana

do total de 5 corretores
compradores
tiveram contato com

corretores Comprador em
potencial

Mediana:
4 corretores

15% 9% 17% 10%

Nenhum corretor 1corretor De 2 a 5 corretores
De 6 a 10 corretoresil1 corretores ou mais

data zap™*

Amostra total: 773 entrevistas



Quantos imoveis o consumidor visitou presencialmente  "rREITIRTLSE

até a tomada de decisao?

Visitas presenciais aos
imo&veis

Mediana:
6 imoveis

O
Comprador® %1% 22% 25% 22% yJAIA

Comprador em
potencial

30% 8% 23% 18% 13% 8% SIS

5imoveis

Nenhum imoével 1Imobvel De 2 a 3 imoveis

De 4 a 6 imoveisfiDe 7 a 10 imoveisfil1 imodveis ou mais

Amostra total (entrevistados que responderam): 771 entrevistas

Entre o publico que comprou um
T \E P4 indicaram ter levado até

2 meses para visita-lo.

98% 70%

. Publico
Publico
comprador
comprador .
. em potencial
visitou pelo L
Ja visitou pelo
menos um
o menos um
Imovel .
Imovel
data zap



Qual a forma de pagamento para realizar o e e S e 34
“sonho da casa propria”?

Forma de pagamento do imodvel

Financiamento Imobilidrio _ 57% 56%

Imovel com finalidade de
investimento

Pagamento 100% a vista

X

33%

Imovel com finalidade de
moradia

Permuta, troca por outro imovel

Programas como MCMV/CVA

Consorcio, carta de crédito
Adquirir o imével por
meio de financiamento
Imobiliario € mais citado
pelo publico da

Parcelamento com incorporador durante
a obra

Pagamento 100% do valor com resgate
de FGTS

Multiplicidade: 1,4 data zap+

Amostra total (entrevistados que indicaram a forma de pagamento): 762 entrevistas



data zapt

Funil da jOrnada Interesse
de compra

Consideracao

Avaliacao

o ~
Avaliacao
O que é: Na penultima etapa, buscou-se analisar a percepcao do publico
quanto a importancia dos portais imobiliarios e o nivel de facilidade durante a

jornada.
Aquisicao




O que é mais importante para o consumidor durante sua  “wREERIRTI
busca nos portais imobiliarios?

Importancia durante a busca

% 1%
97% % 1%

Ter descricao completa do imdvel (metragem, vaga, etc.) 98%

Informacoes
completaskEle

Fotos reais e atualizadas do imovel

Ter filtros bem especificos para encontrar o imdvel nos portais % ~-2% |mportant§5 rja .
: busca por imoveis
iﬁ\tualizagéo do status do imovel (se ja foi negociado ou Nao) % “ 204 nos portais
5 Ter o valor do condominio e 1PTU _ | - 2" imobiliarios

Comparacao de precos dos imoveis na regiao 13% 7%
Informacdes sobre o comeércio e servicos do bairro 23% 1%
Opg3o para favoritar o andnc ° °
pcao para favoritar o anuncio 58% 22% 21% Moderado
Tour virtual 20% | 14% Pouco

, 3 . _ Importante

Simulacdo de financiamento 17% 35%

Compartilhamento do anudncio do imével com outras pessoas 23% 37%

data zap

Amostra total (entrevistados que responderam): 771 entrevistas



O que é mais importante para o consumidor durante sua

busca nos portais imobiliarios?

Informacoes
dos anuncios

1° Descricdo completa do imdvel
2° Endereco completo
3° valor do condominio e IPTU

4° Comércios e servicos do bairro

A———..

Qualidade

dos anuncios

1° Fotos reais e atualizadas
2° Atualizacdo do status dos iméveis

3° Imagens da rua e do bairro

4° Compgragéo de precos dos
Imaoveis

——..

Amostra total (entrevistados que responderam): 771 entrevistas

A jornada de compra do consumidor
no mercado imobiliario brasileiro

Funcionalidade UX
do portal

1° Ter filtros bem especificos para

localizar o imovel

2° Busca de imdéveis em mapas

3° Opcao de favoritar o andncio

4.° Tour virtual

| ..

Nivel de importancia acima de 50% -

Importante

data zap
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Como o consumidor avalia algumas acdes na jornada de

compra?

Ter financiamento aprovado

Organizar toda a documentacao necessaria

Conciliar o tempo de busca e atividades de rotina/
trabalho

Tempo entre o 1° contato e o fechamento do
negocio
Negociar com os interessados (corretores,
imobiliarias, proprietarios, etc.)

Achar o corretor e/ ou imobiliaria ideal
Encontrar o imovel dentro do tempo desejado

Encontrar o imovel na localizacao desejada

Encontrar o imovel com as caracteristicas
desejadas

Encontrar o imovel dentro do orcamento com taxas
de juros ideal

Coincidir o tempo de venda de outro imovel com o
de compra de um novo imovel

Facilidade durante a busca

28%

31%

42%

44%

45%

48%

52%

53%

53%

60%

64%

Amostra total: Entrevistados que realizaram as agdes e responderam, excluindo “nao se aplica”.

36%

43%

36%

26%

13%

M%

1%

R
o
38% .
32%
33%
29% -

30%

A jornada de compra do consumidor

38

Nno mercado imobiliario brasileiro

Coincidir o tempo de

compra e venda
uma das dificuldades
apontadas pelo
consumidor.

Dificil
Moderado

Facil

data zap



data zapt

Funil da jOrnada Interesse
de compra

Consideracao

Aquisicao o
O que é: Para a ultima etapa do funil, mapeou-se o tempo da jornada entre Avallac;ao

quem ja adquiriu e a satisfacao total com o ciclo de compra

Aquisicao



A jornada de compra do consumidor

Quanto tempo levou para gue o consumidor que

no mercado imobiliario brasileiro
comprou um imovel nos ultimos 12 meses finalizasse a
jornada de compra?
Tempo para finalizar a jornada de compra
Perfil comprador
20% 1Y em cada 10!
© MEASAEE OuU a duragao foi de mais
de 6 meses.
e
ATE 2 De 1a 2 meses
MESES Menos de 1 més 15%
23%
19%
data zap
Amostra Total: Perfil Comprador - 108 entrevistas
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A jornada de compra do consumidor 4]

A percepcao positiva sobre a jornada de compra é maior s ane biadiers
entre os que ja concluiram o processo

Avaliacao da jornada de compra

Dos compradores que ja concluiram a transacao...

Notas 9 e 10 I i
..e avaliaram com ... avallaram com
Notas 7 e 8 notas 0 a 6 © notas7a10 o
Notas 4 a 6 processo de compra, processo de compra,
NotasOa 3

8% rJAZ

10%

demoraram mais de

demoraram mais de

12 meses 12 meses
25%
18%
8%
Comprador Comprador em
potencial

data zap™*

Amostra total (entrevistados que avaliaram a jornada): 750 entrevistas



Pesquisa data zap*

zap*




