






AGENDA

• Jornada de compra presencial e online

• Motivações para a compra do imóvel

• Barreiras e fatores críticos 

• A construtora como fator decisivo de compra





Nível de significância:
95%

Data da coleta:
27/04/2024 a 

15/05/2024

Localização:
Belo Horizonte, Brasília, Campinas, 
Campo Grande, Caruaru, Curitiba, 
Florianópolis, Fortaleza, Londrina, 

Porto Alegre, Rio de Janeiro, Salvador, 
São Paulo

Tipo:
Probabilística aleatória 

simples

Abordagem:
Quantitativa

Técnica:
Questionários com questões 

abertas e fechadas aplicados in 
loco (abordagem de rua)

Tamanho da amostra:
1.050 questionários

Margem de erro:
3.47%

METODOLOGIA & PLANO AMOSTRAL



49%

GÊNERO

50%50%

51%

IBGE

IDADE

35%

26%

17%

15%

7%

De 21 a 34 anos

De 35 a 44 anos

De 45 a 54 anos

De 55 a 64 anos

De 65 a 71 anos

Média           
41 anos

COMPOSIÇÃO FAMILIAR

FILHOS

36%

26%

22%

16%

Nenhum

1

2

3 ou mais

ESTADO CIVIL

60%

29%

11%

Casado
União Estável

Solteiro

Divorciado
Viúvo

7%

45%

48%

Ensino
Fundamental

Ensino Médio

Graduação
Pós-graduação

ESCOLARIDADE

13%

27%

29%

31%

Sozinho (a)

2 pessoas

3 pessoa

4 ou mais



1%

2%

6%

7%

7%

14%

14%

20%

29%

Do lar,
desempregado

Estudante

Aposentado ou
pensionista

Profissional liberal

Servidor público ou
militar

Empresário

Comerciante

Autônomo

Com carteira
assinada

OCUPAÇÃO ATUAL

16%

29%

24%

31%

Acima de R$ 21.000

De R$ 11.000,01 a R$ 21.000

De R$ 5.500,01 a R$ 11.000

De R$ 2.500 a R$ 5.500,00

RENDA FAMILIAR MENSAL





68% 15%

17%

Sim Talvez Não confio nessas avaliações

PESQUISA POR 
AVALIAÇÕES ONLINE 
NA BUSCA DO IMÓVEL
Sobre a construtora ou o empreendimento



10%

14%

16%

30%

43%

18%

14%

17%

9%

20%

72%

72%

67%

61%

37%

De 21 a 34 anos

De 35 a 44 anos

De 45 a 54 anos

De 55 a 64 anos

De 65 a 71 anos

Não Talvez Sim

PESQUISA POR AVALIAÇÕES 
ONLINE NA BUSCA DO IMÓVEL

Busca por 
avaliações online 
é comum entre 
os mais jovens 

Público mais 
sênior não confia 
nas avaliações



8%
12%

80%

Sim, hoje se tem acesso a todas as informações online

Talvez, ainda preciso me informar melhor sobre isso

Não, ainda prefiro visitar o estande da construtora

SEGURANÇA 
PARA COMPRAR 
UM IMÓVEL 100% 
ONLINE



61% 33%

6%

Muito importante Importante Nada importante

IMPORTÂNCIA DE 
VISITAR O ESTANDE 
DE VENDAS DA 
CONSTRUTORA

94% 
destacam a 
importância do 
estande de vendas 
para a decisão





65%

64%

27%

22%

21%

12%

11%

10%

Localização privilegiada

Maior segurança do condomínio

Fácil acesso às rodovias e ao transporte público

Opções de lazer diferenciadas

Expectativas de valorização acima da média

Sensação de exclusividade

Serviços agregados ao condomínio

Tecnologia de ponta no imóvel

MOTIVAÇÃO PARA PAGAR UM VALOR 
ACIMA DA MÉDIA NO IMÓVEL

Resposta múltipla com total superior a 100%



71%

61%

24%

20%

20%

13%

12%

9%

Localização

Segurança

Acesso a transporte

Opções de lazer

Valorização

Exclusividade

Serviços agregados

Tecnologia

Classe A
Classe C

66%

65%

26%

24%

23%

11%

11%

11%

Segurança

Localização

Acesso a transporte

Valorização

Opções de lazer

Serviços agregados

Exclusividade

Tecnologia

63%

52%

36%

23%

16%

14%

8%

8%

Segurança

Localização

Acesso a transporte

Opções de lazer

Valorização

Exclusividade

Tecnologia

Serviços agregados

MOTIVAÇÃO PARA PAGAR UM VALOR 
ACIMA DA MÉDIA NO IMÓVEL

Resposta múltipla com total superior a 100%

Classe B



MOTIVAÇÕES PESSOAIS QUE PESAM 
PARA A DECISÃO DE COMPRA

46%

39%

36%

8%

Segurança financeira

Realização de um sonho

Independência

Pressão social ou familiar

Resposta múltipla com total superior a 100%



Classe B

51%

32%

31%

9%

Segurança
financeira

Realização de
um sonho

Independência

Pressão social
ou familiar

Classe A Classe C

47%

42%

38%

8%

Segurança
financeira

Realização de
um sonho

Independência

Pressão social
ou familiar

42%

39%

37%

8%

Realização de
um sonho

Independência

Segurança
financeira

Pressão social
ou familiar

MOTIVAÇÕES PESSOAIS QUE PESAM 
PARA A DECISÃO DE COMPRA

Resposta múltipla com total superior a 100%



36%

30%
28%

6%

Econômico e
funcional

Urbano e
moderno

Tranquilo e
suburbano

Luxuoso e
exclusivo

39%

39%

27%

24%

31%

33%

35%

26%

27%

2%

4%

13%

Classe C

Classe B

Classe A

ESTILO DE VIDA QUE 
OS CONSUMIDORES 
BUSCAM

Recorte 
por faixa 
de renda



COMPRA DE IMÓVEL 
PARA MORAR SOZINHO
Já comprou ou compraria atualmente? 

Busca por 
localização 
privilegiada

Busca por 
proximidade 
com o trabalho

Busca por 
autonomia

52%

16%

9%

23%

Não busca 
imóvel para 
morar sozinho



ITENS DE 
TECNOLOGIA QUE 
AGREGAM VALOR 
NOS IMÓVEIS

Itens de segurança
portaria virtual, sistemas de 

câmera, reconhecimento 
facial e fechadura digital

Itens de 
eficiência 
energética

Itens de 
automação

com integração de 
sistemas de comando

80%

11%

9%



4%

9%

28%

40%

19%

Nada importante

Indiferente

Importante, mas não pagaria a mais

Muito importante e pagaria até 5% a mais

Extremamente importante e não compra se não tiver

IMPORTÂNCIA DA SUSTENTABILIDADE NOS IMÓVEIS

59%



4%

3%

4%

4%

11%

9%

7%

9%

12%

20%

27%

31%

30%

26%

15%

42%

45%

28%

42%

32%

18%

14%

29%

17%

22%

De 21 a 34 anos

De 35 a 44 anos

De 45 a 54 anos

De 55 a 64 anos

De 65 a 71 anos

Nada importante
Indiferente
Importante, mas não pagaria mais
Muito importante e pagaria até 5% a mais
Extremamente importante e não compra se não tiver

IMPORTÂNCIA DA SUSTENTABILIDADE NOS IMÓVEIS



COMPRA DE MAIS 
DE UM IMÓVEL 
RESIDENCIAL

Não compra 
mais de um 

imóvel

46%

26%

23%

5%

Para 
investimento 
e lazer

Para 
investimento 
de locação
ou revenda

Para lazer



75%

25%

Por qual motivo não

32%

29%

39%

Segurança
do imóvel

próprio

Gasto com
o aluguel

Ter seu
patrimônio

50%

33%

17%

Vantagens
econômicas

Flexibilidade para
mudança

Não comprometer
renda com

financiamento

MORARIA DE ALUGUEL MESMO TENDO 
CONDIÇÕES DE COMPRAR?

Por qual motivo sim



75%

25%

Classe A

72%

28%

Não Sim

84%

16%

Classe B Classe C

MORARIA DE ALUGUEL MESMO TENDO 
CONDIÇÕES DE COMPRAR?

Interesse por alugar ao invés de 
comprar é menor na classe C



47%

53%

Sim

Não

JÁ ASSINOU CONTRATO DE 
COMPRA DE IMÓVEL EM ALGUM 

MOMENTO DA SUA VIDA?

HÁ QUANTO TEMPO 
COMPROU O ÚLTIMO 
IMÓVEL?

42%

22%

29%

7%

Há mais de 10 anos

Entre 5 e 10 anos

Entre 1 e 5 anos

Há menos de 1 ano





FATORES ECONÔMICOS CRÍTICOS 
NA DECISÃO DE COMPRA

46%

44%

33%

Estabilidade no emprego

Condições favoráveis no mercado imobiliário

Perspectiva futura positiva para a economia do país

Resposta múltipla com total superior a 100%



Classe B

54%

38%

33%

Condições do
mercado

Perspectivas
econômicas

Estabilidade no
emprego

Classe A Classe C

48%

42%

34%

Estabilidade no
emprego

Condições do
mercado

Perspectivas
econômicas

58%

39%

21%

Estabilidade no
emprego

Condições do
mercado

Perspectivas
econômicas

FATORES ECONÔMICOS CRÍTICOS
NA DECISÃO DE COMPRA

Resposta múltipla com total superior a 100%



IMPORTÂNCIA DAS POLÍTICAS HABITACIONAIS 
PARA A COMPRA DO IMÓVEL

18% 25% 30% 16% 11%

Extremamente importante Muito importante Um pouco importante Indiferente Nada importante



MAIOR BARREIRA PARA 
COMPRA DO IMÓVEL

37%

27%

25%

11%

Não quero me mudar de onde moro atualmente

Falta de recursos para pagar a entrada

Acesso ao crédito para aprovar financiamento

Não encontro o imóvel que teria interesse



Classe B

47%

21%

17%

15%

Não querer se
mudar

Acesso ao crédito

Não encontrar o
imóvel de desejo

Falta de recursos
para a entrada

Classe A

35%

29%

26%

10%

Não querer se
mudar

Falta de recursos
para a entrada

Acesso ao crédito

Não encontrar o
imóvel de desejo

36%

30%

29%

5%

Falta de recursos
para a entrada

Não querer se
mudar

Acesso ao crédito

Não encontrar o
imóvel de desejo

MAIOR BARREIRA PARA COMPRA DO IMÓVEL

Classe C





AVALIAÇÃO DO 
ATENDIMENTO DA 
CONSTRUTORA

29%

44%

18%

4%
5%

Péssimo: nunca
funcionou, sempre tive
que ir atrás de tudo

Ruim: funcionou bem até
fechar a compra depois
deixou a desejar

Regular: funcionou até a
entrega do imóvel

Bom: funcionou bem até
no pós-obra

Excelente: a construtora
segue se relacionando
comigo



IMPORTÂNCIA DA MARCA DA 
CONSTRUTORA NA ESCOLHA DO IMÓVEL

80%

31%

49%

20%

Muito importante
mais até que o 

imóvel

Importante
avalia o imóvel e a 

marca da construtora

Nada importante
prefere focar no 

imóvel em si



O QUE É MAIS IMPORTANTE 
NA MARCA DA CONSTRUTORA

36%

34%

25%

5%

Satisfação: a marca não tem alto índice de
reclamações

Qualidade: a marca é reconhecida como de
excelência

Tradição: quantos anos a empresa está no
mercado e quantos imóveis já entregou

Comunicação: a marca é muito conhecida e está
sempre presente na mídia



58%

55%

28%

2%

1%

Taxas de juros mais competitivas do que os bancos

Flexibilidade no pagamento da entrada

Assessoria no processo da documentação

Nenhuma expectativa

Possibilidade de comprar à vista com desconto

Resposta múltipla com total superior a 100%

FACILIDADES QUE ESPERAM DAS CONSTRUTORAS



60%

58%

28%

2%

Taxas de juros
competitivas

Flexibilidade na
entrada

Assessoria com a
documentação

Nenhuma
expectativa

Classe B

60%

47%

25%

2%

Taxas de juros
competitivas

Flexibilidade na
entrada

Assessoria com a
documentação

Nenhuma
expectativa

Classe A

60%

45%

31%

2%

Flexibilidade na
entrada

Taxas de juros
competitivas

Assessoria com a
documentação

Nenhuma
expectativa

Classe C

Resposta múltipla com total superior a 100%

FACILIDADES QUE ESPERAM DAS CONSTRUTORAS
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