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Perfil dos entr
Compradores (as)



Compradores (as)

O perfil do publico comprador de imodveis, embora equilibrado, mostra uma ligeira maioria feminina,
representando 51% dos entrevistados. A maior parte desse publico € da Geracao X, com destaque para a
participacao masculina (61%) e para aqueles que tém filhos (59%). A média de idade geral da pesquisa € de

48 anos.

O publico é principalmente composto por entrevistados casados, moram junto ou que possuem uniao
estavel (62%). Cerca de um quarto da amostra € de solteiros, especialmente mulheres (33%) e solteiros (as)
sem filhos (44%). Parcela predominante do publico trabalha (81%) e entre eles, o modelo de trabalho é

essencialmente presencial (78%).

A participacao da classe C destaca-se na amostra de entrevistados (47%), cuja renda domiciliar mensal
declarada estd entre De R$ 1.525,01 a R$ 4.700,00. Ainda 38% sao da classe B, com renda entre RS 4.700,01 e

R$ 16.186,00. Geograficamente, metade do publico reside na regido Sudeste, com concentracdo nas capitais.
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Compradores (as)

A maioria dos entrevistados (59%) nunca comprou ou participou da compra de um imovel. Esse perfil é
especialmente comum entre mulheres (68%), geracdes mais jovens (Ze 'Y - 75%) e individuos das classes C, D
e E (75%). Apesar de desejarem mudar de bairro (46%), a maioria dos participantes (78%) prefere permanecer

na mesma cidade em que vive.

Para a aquisicao do imovel, moradia propria segue como o principal objetivo da compra (76%), imovel para
segunda moradia aparece em 2° lugar (12%), propdsito de investimento e moradia para outra pessoa sao
indicados por apenas 7% e 4%, respectivamente. Considerando o perfil dos imdveis que esse publico deseja, a
busca por casas (de rua ou em condominio), somam quase 60% do interesse do publico, enquanto que

apartamentos padrao sao buscados por cerca de um terco dos entrevistados.

A busca por imdveis usados € significativa e equivale ao desejo de 3 em cada 4 entrevistados. Apenas 9%

buscam exclusivamente imoveis novos e, 16% consideram ambos os tipos. Entre aqueles que estao buscando

arepo OLX

imadvel usado, geracdes mais velhas (X-BB, 85%) se destacam.




Compradores (as)

O interesse em comprar um imovel com necessidade para reforma
corresponde ao interesse de cerca de um quarto dos entrevistados. A

maioria gostaria de comprar novo, sem necessidade de reforma ou ja

reformado. Dentre as faixas de compra, imdveis com valor até R$

250.000,00, destacam-se.

O financiamento imobilidrio/bancario é a forma de pagamento
preferida, mencionada por 42% dos participantes, seguido de perto
pelo pagamento a vista (37%). O financiamento € mais popular entre
as geracdes mais jovens (54%) e entre aqueles no inicio da jornada
de compra, na etapa descoberta (55%). Por outro lado, o pagamento
a vista é predominante no publico mais velho (41%). Outras formas
de pagamento indicadas sao programas habitacionais (22%), troca

de imovel (13%), parcelamento com a incorporadora (11%), consoércio
(10%) e resgate do FGTS (4%). grupo QL X



Perfil dos (as) entrevistados (as) - Compradores (as)

Geracao
(Classificagao conforme idade declarada)

559, Média
51% . ' 48 anos

Género

26%
14%
Feminino Masculino Geragdo Z Geragao Y Geragao X Geragao BB

o Filhos Animal de

Estado Civil Estimacao

76%
62%
52% 48%
24% 24%

Solteiro (a) Casado (a) Divorciado (a) Viavo (a) Tem filhos N&o tem filhos

Sim N&o
Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal




Perfil dos (as) entrevistados (as) - Compradores (as)

Classe Social
(Classificagcao conforme renda domiciliar mensal declarada)

470/ Renda Mediana:
+/"%/0 R$ 4.687,43
38%

11%
5%
Classe A Classe B Classe C Classe D/E

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 de & vivaReal



Situacao de Trabalho - Compradores (as)

PEA
Populagcido Economicamente Ativa Modelo de Trabalho

81%

Home Office . 7%
Hibrido - 15%
19%

- e

Trabalha Nao trabalha

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal



Regides de Moradia - Compradores (as)
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Perfil dos (as) entrevistados (as) - Compradores (as)

Experiéncia com compra de imével

® J3a comprei ou participei
financeiramente da
compra de outro imovel

® N3o comprei ou
participei
financeiramente da
compra de outro imovel

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Situacao de localizacao do imoével pretendido

Na mesma cidade que reside, mas

0,
em bairro diferente 46%

No mesmo bairro que reside

0,
atualmente 32%

No mesmo estado, mas nao na

0,
mesma cidade A

Em outro estado 7%

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Objetivo principal da compra do imével ideal

Moradia Prépria
Moradia para outra pessoa

Investimento

Segunda moradia

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Preferéncias:
Tipologia do imével buscado

75%

Casa de rua, sobrado (fora de 489,
condominio) ° Buscam por

imoéveis usados
Apartamento padrao - 32%
%
9%
Casa, sobrado em condominio . 11% Buscam por
imdveis novos

Chacara, sitio, fazenda 3%

I 1 6% I'ns:!icfe.de
l Multiplicidade

6% Buscam por 1,16 tipos

Outro tipo
ambos

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 ZClp @l vivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Consideracao de tipo e relagcoes com reforma para a compra do imoével

Multiplicidade
1,69 possibilidades

Usado, sem necessidade de
reforma

Usado, mas recém reformado

Usado, com necessidade de
pequenas melhorias e/ou
reformas

Usado, precisando de reforma
total

Novo (pronto, mas nunca
habitado)

Novo (langamento, na planta
ou em construcao)

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Faixa de valor para o imével

Até R$ 149.999 IIIINENENEGNEGENGNNNNNE 33%
De R$ 150.000 a R$ 199.999 N 17%
De R$ 200.000 a R$ 249.999 [ 10%
De R$ 250.000 a R$ 299.999 I 7%
De R$ 300.000 a R$ 349.999 B 7%
De R$ 350.000 a R$ 399.999 Il 6%
De R$ 400.000 a R$ 449.999 I 3%
De R$ 450.000 a R$ 499.999 [l 4%
De R$ 500.000 a R$ 599.999 [l 3%
De R$ 600.000 a R$ 699.999 B 2%
De R$ 700.000 a R$ 799.999 [l 3%

De R$ 800.000 a R$ 899.999 B 2%
De R$ 900.000 a R$ 999.999 | 1%

i (+)
Amostra: 351 entrevistas ACI ma de R$ 1 ' 000 ' 000 . 2 /o g ru pO OLX oX qu & VivaReal




Perfil do Imoével - Compradores (as)

Forma de pagamento para aquisi¢cao do imével

indice de
Multiplicidade
1,38 formas

42%
37%
22%
0
LR 11% 10%

B N
Financiamento Pagamento de Programas Permuta, troca Parcelamento Consorcio, Pagamento de
Imobilidrio, 100% do valor habitacionais por outro com carta de 100% do valor
bancério a vista imével incorporador Crédito somente com o

durante a obra resgate do

FGTS

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal
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Compradores (as) Jornada de Compra

Embora tenhamos variagdes no perfil dos entrevistados, aproximadamente 3 em cada 4 declara estar nas
etapas iniciais da jornada de compra, descoberta e busca ativa. Nessas etapas, € mais comum a presenca de

guem nao tem filhos (86%) do que de quem tem (74%).

Em cada etapa da jornada, o individuo passa por diversas situacdes que vao leva-lo a efetivacao da transacao
imobilidria desejada. Embora atualmente a jornada do consumidor esteja pautada ndo somente no desejo e
na escolha; mas em experiéncias e influéncias, a pesquisa busca mapear alguns aspectos que norteiam os
caminhos dos compradores. Para quem esta ou passou pelas etapas iniciais da busca de imoveis, a pesquisa
por precos e valores destaca-se no ranking entre os aspectos estimulados e corresponde a indicacao de 6 em

cada 10 pessoas. Ja as definicdes quanto as caracteristicas e localizacao ocorreram neste momento para

metade do publico.

Torna-se importante sinalizar, que nessa etapa, embora a maior parcela tenha pesquisado valores, a minoria

chegou a definir orcamento, fez analise financeira para comprar o imoével, buscou informacgdes sobre

financiamento ou mesmo sobre impostos, taxas de aquisi¢cao e ITBI.




Compradores (as) Jornada de Compra

Ja nas etapas intermediarias, de transacao e negociagao, o publico negociou tanto o valor quanto as
condicdes de pagamento. Além disso, cerca de 2 em cada 10 seguiu para assinatura do contrato e organizou

documentos necessarios para a consolidacao da transagao. Entre os 7% de entrevistados que estavam na

etapa de chaves/proprietéario, aproximadamente 6 em cada 10 j& teve acesso as chaves do novo imodvel. Vale

sinalizar que durante esse processo também, aproximadamente 2 em cada 10 contratam seguro residencial

e/ou assisténcia residencial.

Opcdes Online para busca de imovel correspondem a 68% das declaracdes gerais, enquanto que 32%
refletem as declaragcdes entre as mencdes Offline. Entre os canais especificos utilizados no setor e
consegquentemente; para a busca do imdvel, portais e sites especializados de anuncios de imodveis destaca-se
na usabilidade do publico (51%). Redes sociais (38%) e portais e sites de imobilidrias (34%) aparecem na
sequéncia. Os aplicativos de inteligéncia artificial (5%), embora em menor proporcao, ja fazem parte da busca
de imodveis e ficaram acima da referéncia a visitas aos stands de venda (5%) e utilizando folhetos e panfletos

de rua (4%).




Compradores (as) Jornada de Compra

Durante a jornada de compra, cerca de 1 em cada 4 entrevistados disseram que foram atendimentos ou

tiveram interacdo com assistente virtual/ chatbot. No geral, as avaliacdes quanto a esse tipo de atendimento

foram positivas, com 59% do publico atribuindo notas de 7 a 10.

O contato com corretores, considerando todos os entrevistados, ja ocorreu com cerca de 7 em cada 10
entrevistados. Entre aqueles que ainda nao realizaram contato com corretores, destaca-se o publico mais
jovem (39%), entrevistados que tém filhos (36%). De forma geral, na opinidao do publico, os corretores de

imadveis sao importantes ou muito importantes na jornada de compra, com 73% atribuindo essa avaliagao.

Dentro da jornada, a mediana de tempo que o publico tem buscado imdveis é de quase 4 meses.

Cerca de 51% da amostra visitou algum imovel até o momento, destacando-se quem informou ter visitado

até 3 imoveis (34%). Ainda, a primeira visita ao imdvel ocorreu em menos de 1 més, para 48% do publico e

aproximadamente um terco dos entrevistados ja enviou proposta para algum imaovel.




Busca Ativa Negociagao Chaves/ Proprietario

16% 3% 7%

1
= e
| i
i |
! . ~ o . ~ 1 . ~ . ~
i Avaliacdo das Definicao de i Negociacao do Organizacao de Entrega das chaves,
' possibilidades bairros de interesse valor de compra, documentos e processos de reformas,
' financeiras, e caracteristicas do forma de fechamento de mudanca para o imovel,
| definicdo sobre imovel, contato | pagamento do negocio, assinatura uso para a finalidade
1
' imovel novo ou com corretorese 1 imovel escolhido de contrato prevista (moradia,
! . . ~ . - . H . .
,  usado visita a imoveis investimento)
! 1

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 ZCIp & vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Pesquisa de valores e pregos dos imdveis _ 59%
@ Definicao da localizagdao do imoével _ 51%
Definicdo de caracteristicas do imoével _ 49%
Descoberta Busca Ativa
Visita presencial no imoével _ 41%
Visita ao bairro, a regido do imével _ 41%
Situacgoes que
ocorreram nas etapas Busca de informagdes sobre as localizagdes desejadas — 38%
INICIAIS da Jornada Definicdo da tipologia do imével _ 36%
para a busca do
imovel ideal Analise financeira para comprar o imovel _ 32%
o Simulagdes de financiamento _ 31%
Indice de
Mum;'g;dade Pesquisa de canais para buscar imoveis _ 30%

Amostra (entrevistados que estdo ou passaram pelas etapas iniciais da jornada de compra): 351 entrevistas g ru po o LX o x zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Contato com corretores - 30%
) ) ,
@ Comparagdes entre comprar um imével novo ou usado - 29%
Descoberta Busca Ativa Definicdo de orgamento para a compra do imovel - 28%
Tour virtual no imoével - 24%
Situacgodes que Busca de informagbes sobre financiamento nas instituigdes - 230
ocorreram nas etapas financeiras
INICIAIS da Jornada Busca de informagdes sobre impostos e taxas de aquisicao - 22%
para a busca do
imoével ideal Comparacdes das diferencas entre comprar ou alugar - 18%
indice de Busca de informagdes sobre ITBI - 17%
Multiplicidade
5,98

Amostra (entrevistados que estdo ou passaram pelas etapas iniciais da jornada de compra): 351 entrevistas

grupo OLX OX 2ap @ vivareal



Experiéncia - Jornada de Compra

Negociagao do valor do imoével — 36%
@ Negociacao das condigbes de pagamento _ 36%
N Seqguiu a busca por outras opgdes de imoveis _ 35%
Transagao
Avaliagao de custos ou gastos com reformas _ 30%
Pagamento da entrada do imével 27%

Situacoes que

ocorreram nas etapas Vistoria presencial do imovel 26%
INTERMEDIARIAS da
. N - &
jornada para a busca Organizagao de documentos necessarios para compra _ 23%
do imovel ideal Assinatura do contrato _ 21%
indice de Teve suporte do corretor ou imobiliaria _ 219%
Multiplicidade
3,94 Negociacdo de prazo para desocupagdo do imdvel - 20%

Amostra (entrevistados que estdo ou passaram pelas etapas intermediarias da jornada de compra): 66 entrevistas g ru po OI X (0 304 zap

& vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Recebeu suporte do corretor ou imobiliaria na negociacao _ 20%

@ Negociacao de melhorias, reformas, pinturas - 12%

. Negociacdao da comissdao da imobiliaria, corretor - 12%
Transacao

Negociacdo do pagamento de taxas de condominio, parcelas de - 129%

. - Negociacdao do pagamento de IPTU ou outros débitos fiscais em 129%
Situacgoes que goctas bagd -

ocorreram n:,:\s etapas Negociacdao quanto ao prazo para mudanga para o imovel - 12%
INTERMEDIARIAS da
jornada para a busca Vistoria online do imoével - 12%

do imovel ideal Contato com contador, advogado para fechamento do negocio - 11%

indice de Negociagao com instituigdes financeiras para aquisigao de - 9%
Multiplicidade

394 Inspecgdo do imdvel pela instituigdo financeira - 6%

Amostra (entrevistados que estdo ou passaram pelas etapas intermediarias da jornada de compra): 66 entrevistas g ru po OI X o x zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Acesso as chaves, chaves na mao _ 63%

Contratacao de profissionais para executar reforma ou _ 53%
ajustes nos imodveis

Contato com corretor ou imobilidria durante a transigéo _ 429%,

Chaves
Proprietario (a) Contratacao de fornecedor para realizar a mudanca - 26%

. . Aguardar para morador atual desocupar o imdvel 21%
Situacgoes que =

ocorreram nas etapas Transporte de méveis para o imével adquirido - 21%
FINAIS da Jornada Contratagdao de seguro residencial - 21%
para a busca do

imovel ideal Vocé ou outra pessoa (familiar) ja esta residindo no imdvel - 21%

Contratacdo de assisténcia residencial - 16%

indice de
Multiplicidade Teve contato com sindico [l 16%
3,68

Amostra (entrevistados nas etapas finais da jornada de compra): 19 entrevistas | Amostra insuficiente para analise estatistica g ru po OI X o x zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Renegociacdo das taxas de financiamento imobilidrio . 11%

Disponibilizou ou ira disponibilizar o imdvel para revenda . 11%

Entrou em contato com a empresa, corretor para tirar . a
Chaves duvidas 11%

Proprietario (a) Teve contato com corretor ou imobilidria de suporte ou . 11%

avaliacdao do processo de aquisicao

Situagées que Contato com assistente virtual, chatbot durante a transicao l 5%
ocorreram nas etapas

FINAIS da jornada Disponibilizou ou ira disponibilizar o imovel para locagdo l 5%
para a busca do Entrou em contato com a administracdo do condominio para 59/
imével ideal solucionar algum problema o
Entrou em contato com a empresa, corretor para solucionar 5%,

algum problema

Indice de Teve contato com assistente virtual para suporte ou avaliagao
Mu't'glé‘;dade do processo de aquisicao 5%

Amostra (entrevistados nas etapas finais da jornada de compra): 19 entrevistas | Amostra insuficiente para analise estatistica g ru po OI X o x zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Canais utilizados durante a busca pelo imoével ideal

Portais, sites especializados de anuncios de imodveis _ 51%
OFFLINE Redes sociais _ 38%
Portais,sites de imobiliarias _ 34%
Placas de imobiliarias colocadas nos proprios I 270
Sgi:/‘:]:et 'l'aziz:s Portais, sites de busca [N 26%
online Recomendac&o de amigos ou familiares | 22%
Foi pessoalmente em imobilidrias || 10%
E-mail marketing que recebe - 7%

Pergunta para porteiros, sindicos || 7%

indice de
% wtili i o ol
34% utilizam AGX Aplicativo de Inteligéncia Artificial [[ll 5% Multiplicidade
somente ambos 2,37 Canais

formatos Visita stands de vendas - 5%

Folhetos, panfletos de rua B 4%
Amostra: 351 entrevistas gru pO OLX (01574 ZClp & vivaReal




Experiéncia - Jornada de Compra

Atendimento ou interagcdo com assistente virtual durante a busca pelo imével ideal

Foi atendido (a)

Nao foi atendido (a)

Nao sabe dizer

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Avaliacao do atendimento ou interacao com assistente virtual
durante a busca pelo imével ideal

o o
(0] Média
Foi atendido (a) Positiva (Notas 7 a 10)
~ e/outeve
interacao durante

a busca pelo
imovel ideal

Amostra (somente entrevistados que tiveram contato ou interacdo com assistente virtual/ chatbot): 80 entrevistas | Escala de 11 pontos g ru po OI X (0 304 zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

e . . . Mediana:
Contato com corretores de imodveis durante a jornada de compra
350/0 320/0
23%
7%

3%

R —

Somente 1 corretor De 2 a 5 corretores De 6 a 10 corretores 11 corretores ou Sem contato com

mais corretor

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 ZCIp & vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Avaliacao quanto a importancia dos corretores de imoéveis durante a jornada de compra

i - b

73%

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 qu & vivaReal

Muito Importante
Importante
Indiferente




Experiéncia - Jornada de Compra

. . . Mediana:
Tempo que esta buscando o imoével pretendido

22%

i 17% 16%

. 3 3 . .

Menosde 1l més Dela?2 meses De 2 a 3 meses De3a6bmeses De6al2 meses Mais de 12 meses

Amostra (considera somente entrevistados que ainda ndo compraram o imaovel): 335 entrevistas g ru po OI X o x zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Mediana:
Quantidade de imoveis visitados durante a jornada de compra

49%b0

21%
13% o
10% 2%
Apenas 1 De2a3 De4a6 De 7a 10 De 11 a 15 De 16 a 20 Nao visitou
imovel imoveis imoveis imoveis imoveis imoveis imoveis

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 de & vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Mediana:
Tempo que levou para fazer a sua primeira visita em um imovel

48%

21%

11% 11%
5% 4%,

Menosde 1 més Dela 2 meses De 2 a 3 meses De3a6meses De6al2 meses Mais de 12 meses

Amostra (considera somente entrevistados que visitaram algum imovel): 168 entrevistas g ru po o LX ox zap ‘ VivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Mediana:
Tempo que levou para enviar a primeira proposta para um imovel

659%

189%
o
kL 4% 3% 2% 2%
_ ] | [o—] e
Menosdel Dela?2 meses De?2 a3 meses De 3 a6 meses Deb6al2 Mais de 12 Nao enviou
més meses meses proposta

Amostra: 351 entrevistas g ru pO o LX (01574 de & vivaReal



Experiéncia - Jornada de Compra

Mediana:
Tempo que levou para finalizar a jornada de compra

63%

199%
6% 6% 6%
Menos de 1 més Entre 1 e 3 meses Entre 4 e 6 meses Entre 6 e 18 meses 19 meses ou mais

Amostra (considera somente entrevistados que finalizaram a jornada): 16 entrevistas | Base insuficiente para analise estatistica g ru po OI X (0 304 zap ‘ VivaReal
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Compradores (as) Jornada de Compra




Compradores (as) Jornada de Compra




Avaliacao de Importancia durante busca nos portais
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

Muito Importante + Importante

Qualidade

Fotos reais e atualizadas do iméve! || NENHNKNNNNNNNN °5%
Experiéncia Ter descrigdo completa do imével _ 949
Ter enderego completo | 037
Imagens da rua e do bairro _ 90%

: Ter filtros bem especificos para encontrar o imével nos portais
ARY

Atualizag&o do status do imével _ 88%
Possibilidade de contato via WhatsApp
Valor do condominio e IPTU _ 85%
Comparagio de pregos dos iméveis na regizo [ ENEGTNGNTINGNGEGEGEEEEEEEEEEEE s3%
Informag&es sobre o comércio e servigos do bairro _ 83%
Busca de imdveis em mapas
Comparagéo do valor do m2 da regi&o _ 73%
Simulagao de financiamento

Tour virtual

Amostra (entrevistados que avaliaram): 311 entrevistas g ru po OI X O X qu ‘ VivaReal




Avaliacao de Importancia durante busca nos portais
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

YT e  Importante Polucoimportante XIS ecie

()

67%
o 43%
269 37% 38% 32%
(]
o,

28% 31%
Fotos reais e Ter descrigéo Ter enderego  Imagens da rua Ter filtros bem  Atualizagdo do Possibilidade de
atualizadas do completa do completo e do bairro especificos para status do imoével contato via

imovel imovel encontrar o WhatsApp

imovel nos
portais

Amostra (entrevistados que avaliaram): 311 entrevistas g ru po OI X O X qu ‘ VivaReal




Avaliacao de Importancia durante busca nos portais
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

YT e  Importante Polucoimportante XIS ecie

31% 31%
43%
55%
36% 39%

39%, 42%
40% 41%
31%
o i 18%
4%, 49/ S 7%
Valor do Comparagéo de  Informagdes Busca de Comparagdo do  Simulagdo de Tour virtual
condominio e pregos dos sobre o imdveis em valor do m2 da financiamento
IPTU iméveis na comércio e mapas regiéo

regiao servigos do
bairro

Amostra (entrevistados que avaliaram): 311 entrevistas g ru po OI X O X qu ‘ VivaReal




Avaliacao sobre nivel de facilidade das a¢ées na jornada
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

Organizar toda a documentagdo necessaria 64%
Ter contato com o corretor, imobiliaria para sanar duvidas ap6s a compra 62%
Encontrar o imdvel na localizagdo desejada 61%
Encontrar o imével dentro do orgamento planejado 58%
Encontrar o imével com as caracteristicas desejadas 58%
Ter financiamento aprovado 57%
Tempo entre o 1° contato e o fechamento do negécio 57%
Conciliar o tempo de busca e atividades de rotina, trabalho 56%
Negociar com os interessados (corretores, imobilidrias, proprietarios, etc.) 53%
Encontrar o imével dentro do tempo desejado 52%
Economizar para dar entrada no imoével 51%
Achar corretor ou imobilidria ideal 50%

Coincidir o tempo de venda de outro imével ao tempo de compra de um novo imoével 46%

Encontrar o banco com taxa de juros ideal para fazer o financiamento 43%

Amostra (entrevistados que puderam avaliar): 185 entrevistas | Apenas mengdes positivas (Notas 7 a 10) g ru po OI X (0 304 zap ‘ VivaReal




Avaliacao sobre nivel de facilidade das a¢oes na jornada

Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

Positiva (Notas 7 a 10)
Moderada (Notas 4 a 6)

Negativa (Notas O a 3)

Organizar foda 2 documentagéo necessara 20%

Ter contato com o corfepor, |mo’b|I|ar|a para 17% 21%
sanar duvidas ap6s a compra
Encontrar o imovel na localizagdo desejada 18%
Encontrar o imével dentro do orgamento 19%
planejado
Encontrar o imoével com as caracterls_t|cas 21%
desejadas
Ter financiamento aprovado - 19%
o]
Tempo entre 0 1° contato e o fechamento do - 24%
negocio

Amostra (entrevistados que puderam avaliar): 185 entrevistas | Escala de 11 pontos

62%

61%

grupo OLX O'X 2ap @A vivaReal



Avaliacao sobre nivel de facilidade das a¢oes na jornada
Percepc¢oes dos (as) compradores (as) Positiva (Notas 7 a 10)

Moderada (Notas 4 a 6)
Negativa (Notas O a 3)

Conciliar o tempo de busca e atividades de

0, 0, o
rotina, trabalho Atk 23% 56%

Negociar com os interessados (corretores,

; I i 18% 28% 53%
imobiliarias, proprietarios, etc.)

Encontrar o imoével dentro do tempo

) 28% 20% 52%
desejado

Economizar para dar entrada no imdvel 22% 27% 51%

Achar corretor ou imobilidria ideal 28% 22% 50%

Coincidir o tempo de venda de outro imovel

o 29% 25% 46%
ao tempo de compra de um novo imovel

Encontrar o banco com taxa de juros ideal

) ! 32% 24% 43%
para fazer o financiamento

Amostra (entrevistados que puderam avaliar): 185 entrevistas | Escala de 11 pontos g ru po OI X O qu #h vivaReal



Avaliacao de Satisfacao com a Jornada de Compra
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

Avaliacdo quanto ao nivel de satisfagdo com a jornada
considerando o inicio da busca até o momento atual (etapa
que se encontra)

Moderada
(notas 4 a 6)

34%

Amostra (somente entrevistados que avaliaram): 244 entrevistas | Escala de 11 pontos g ru po OI X O qu & VivaReal




Avaliacao de Satisfacao com a Jornada de Compra
Percepc¢oes dos (as) compradores (as)

Avaliacdo quanto ao nivel de satisfagdo com a jornada
considerando o inicio da busca até o momento atual

Moderada
(notas 4 a 6)

@ 18% 37% 459%

30%

el

18% (B

©

Amostra (somente entrevistados que avaliaram): 244 entrevistas | Escala de 11 pontos g ru po OI X O qu & VivaReal







Compradores (as) Jornada de Compra Percepcdes Consideracoes

A jornada de compra no mercado imobiliario destaca um perfil diverso de consumidores,
predominantemente mulheres (51%), casados (62%) pertencentes a geracao X e classe C. A pesquisa revela
que 59% dos compradores sao estreantes, prevalecendo mulheres (68%) e jovens das geracdes Z e Y (75%). A
preferéncia por casas (60%) e imoveis usados (75%) esta relacionada ao objetivo principal de moradia propria

(76%), com grande parte das negociacdes concentradas na mesma cidade (78%).

No levantamento, os dados indicam que a compra de imodveis ainda € permeada por barreiras de
informacdes e expectativas, especialmente entre os mais jovens. Corretores podem aproveitar o interesse de
consumidores por conveniéncia e clareza em anuncios online. Fotos de alta qualidade (95%) e ferramentas
virtuais eficazes, como chatbots, que foram bem avaliados (59%), podem representar diferenciais
competitivos. Considerando as regionalizacdes dos possiveis compradores, imobiliarias podem investir mais
em plataformas digitais, melhorando detalhes essenciais e a experiéncia no processo que norteara a compra,

seja ela virtual ou fisica.

arepo OLX



Compradores (as) Jornada de Compra Percepcdes Consideracoes

No comeco da jornada, destaca-se a importancia de informacdes financeiras claras e ferramentas praticas.
Como 60% dos consumidores pesquisam aspectos como preco e condi¢cdes de financiamento, corretores
podem atuar como consultores ao oferecer simuladores financeiros e explicacdes detalhadas sobre custos
adicionais. Equipes de marketing também devem explorar campanhas educativas, ajudando consumidores

a planejarem melhor suas financas e decisdes ao longo do processo de compra.

Por fim, a atuacao online demanda inovacdao. Com imensa parcela de consumidores interagindo
digitalmente, portais especializados em imoveis e redes sociais sao as plataformas mais usadas (51% e 38%,
respectivamente). A implementacao ferramentas de inteligéncia artificial e personalizacao do atendimento
permite uma experiéncia diferenciada, aumentando a conexao emocional e a decisao de compra. Explorar

tais estratégias pode ser o diferencial para agentes e empresas no mercado imobiliario atual.

arepo OLX






Compradores (as) Jornada de Compra Percepcdes Consideragdes

A pesquisa quantitativa conta com abordagem online, mediante questionario
estruturado de autopreenchimento. O publico-alvo do estudo foi composto por
usuarios dos portais OLX, ZAP e Viva Real, com interesse em comprar ou que

compraram imovel residencial.

A coleta da pesquisa foi realizada entre os dias 26/06 e 18/07 de 2025.

Foram realizadas 351 entrevistas, com margem de erro de 5,23 p.p.

Em alguns graficos de respostas uUnicas os resultados podem nao somar
exatamente 100% devido aos arredondamentos. Na leitura dos dados, p.p indica
pontos percentuais. Os resultados cujas bases apresentam numero insuficiente
para analise estatistica (menos de 30 casos) estao identificados com asterisco e

devem ser observados com cautela.

*Margem de erro maxima, para mais ou para menos, considerando nivel de confianga de 95%.

Metodologia

Equipe Técnica
Coriolano Lacerda
Taiane Martins
Paula Barbieri
Gabriela Domingos
Natalia Ribeiro
PETVERRES

Diego Freitas
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Compradores (as) Jornada de Compra Percepcdes Consideracgdes Metodologia

Este documento tem como objetivo unico fornecer informacdes dos dados coletados em pesquisa e nao
constitui e nem deve ser interpretado como sendo uma oferta de compra ou venda ou como uma solicitagcao
de uma oferta de compra ou venda de qualquer instrumento financeiro, ou de participacao em uma
determinada estratégia de negdcios em qualquer jurisdicdao. Este documento também nao tem a intencao
de ser uma relacao completa ou resumida dos comportamentos, mercados ou desdobramentos nele
abordados. As analises, estimativas e projecdes expressas neste relatdrio refletem a analise da equipe
responsavel pelo conteudo na data de sua divulgacao e estao, portanto, sujeitas a alteragdées sem aviso

prévio. O DataZAP nao tem obrigacao de atualizar, modificar ou alterar este relatério e de informar o leitor.

Este documento nao pode ser reproduzido ou redistribuido para qualquer outra pessoa, no todo ou em
parte, qualquer que seja o propdsito, sem o prévio consentimento do DataZAP. O Grupo OLX e/ou qualquer
outra empresa de seu grupo econdmico nao se responsabiliza, e tampouco se responsabilizara por quaisquer

decisdes, de investimento ou de outra forma, que forem tomadas com base nos dados aqui divulgados.
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