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Bem vindo! Esse relatorio é fruto de um profundo estudo sobre
como funcionam as principais operacdes de imobilidrias no
Brasil para que vocé possa comparar a sua operacao com as de
melhor performance do pais.

Esta terceira edicao representa o maior e mais completo
mapeamento sobre Imobilidrias no Brasil.

NESSA TERCEIRA EDICAO DO BENCHMARK
IMOBILIARIO, COLETAMOS DADOS SOBRE:

Estrutura das Imobiliarias
Marketing e Inovacao
Vendas

Locacao
Planos, desafios
e perspectivas

Ao final, ha uma secado (Os Top Performers do Mercado Imobiliario)
onde separamos as empresas por guartis e escolhemos 4 métricas,
para que sua imobiliaria se compare as melhores! Aproveite!

Foram 1.146 respondentes, sendo 810 com perfil de gestores que
foram classificadas para analise dos dados e melhor
compreensdo do ecossistema do Mercado Imobiliario brasileiro.

Agradeco imensamente atodos 0s que reservaram um tempo para

dar vida a essa pesquisa e, principalmente, aos parceiros e
apoiadores, que sem eles ndo teriamos tido a alcance que tivemos.
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Espero que este relatorio sirva como
uma espécie de bussola pra nortear suas
estratégias. Que vocé possa olhar para o seu
negocio aplicando as mudancas que forem
necessarias. Otima leitura!

PEDRO HENRIQUE NHIMI | COO Universal Software @)
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1 1 Ainda houve um percentual muito grande de
imobilidrias que ndo sabiam responder ou nao
acompanhavam uma determinada métrica.
Lembre-se “Quem nao mede nao gerencia, quem

nao gerencianao evolul.”

A média de vendas por imobiliaria foi 2
de 5 vendas/meés

0 ganho médio de um corretor de imoveis
foi de R$4.394/mes

A média de locacdo por imobiliaria foi de 4
8 locacoes/mes

“NIVERS/\L
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A média salarial de um funcionario da locagdo
foide R$2.018,00

A média de convers3do de vendas foi de 2,8 % 6
e de locacaode 6,8%

7 Os principais desafios de gestao continuam

sendo “Aumentar o numero de Vendas e
Locacoes”, seguidos de "Organizar os processos
da minha imobiliaria", “Garantir que todos os
Leads estao sendo atendidos” e “Qualificar e
identificar bons Leads”

As imobiliarias administram em média 165
contratos de locagcdo. A média de contratos
administrados pelo nimero de funcionarios
foi de 80 contratos por funcionario.
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O cargo dos respondentes é
predominantemente de diretores com 70%
das respostas. Para elevar a qualidade e
veracidade da pesquisa, consideramos
somente as respostas de gestores
(diretores, gerentes e marketing) de
imobiliarias que responderam.

Total de 810 respostas
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A primeira analise deste estudo é justamente sobre a estrutura delas.
Veja como estd a distribuicdo das imobiliarias por regido no Brasil,
segue o grafico abaixo:

SUA IMOBILIARIA ESTA LOCALIZADA EM QUAL ESTADO?

M Sudeste W Sul Norte M Nordeste M Centro-Oeste

Como nas edigOes anteriores a Regiao mais presente na pesquisa foi a
Sudeste com 57% dos respondentes, seguida pela regido Sul do pais que
teve 27%

A ldade média das imobiliarias é de 10 anos. Veja como o grafico abaixo
mostra o quanto o mercado imobilidrio € um mercado tradicional. 67%
dasimobilidrias jaromperam a barreira dos 5 anos.

QUANTOS ANOS DE MERCADO A SUA IMOBILIARIA TEM?

300

250

200

150
- I
50 I
HE Em=8HB

até 5anos de6al0 dellal5 del6a20 de2la25 de26a30 de31a35 de36a40 acimade40
anos anos anos anos anos anos anos anos
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78% das Imobiliarias ndo fazem parte de Nenhuma Rede Imobiliaria. O
que mostra claramente o tamanho de mercado que as Redes ainda
possuem para crescer. Comparando com a pesquisa realizada no ano
passado esse nUmero teve a mesma representatividade.

SUA IMOBILIARIA FAZ PARTE DE ALGUMA REDE IMOBILIARIA?

W Sim B N3o

Assim como no ano anterior em média as imobilidrias possuem 9
pessoas na equipe. 50% das imobiliarias possuem até 10 pessoas na
equipe.

QUAL 0 TAMANHO DA SUA EQUIPE?

300

250

200

150

100

- B B
; N | ]

até 5 pessoas 6a10pessoas 11a15pessoas 16a 20 pessoas 21 a25pessoas 26 a30pessoas Acima de 30
pessoas
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Esse nimero vem se repetindo nas pesquisas dos dois Gltimos anos.
14% das respondentes ainda nao utilizam NENHUM software para
otimizar a gestdo, o que é bastante preocupante em plena era de
transformacao digital.

UTILIZA ALGUM SOFTWARE PARA OTIMIZAR
A GESTAO DA SUA IMOBILIARIA?

B Sim B Nao

97% das imobiliarias no Brasil ja utilizam um CRM para apoiar a equipe
comercial, uma grande evolucdo frente ao nimero de 51% da primeira
edicao.

QUAL TIPO DE SOFTWARE SUA IMOBILIARIA UTILIZA?*

563

600

500

400

285
300

200 153
132

m ..
0 ]

sistema comum CRM sistema para Outro Nenhum
de vendas administracdo de
contratos
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Cerca de 46% das imobilidrias ainda ndo utilizam a metodologia de funil
de vendas em seus processo comerciais.

Isso pode estar relacionado com a nota de satisfacao da sua equipe de
vendas.

Se vocé quer conhecer mais e se aprofundar no estudo sobre Funil de
Vendas baixe esse e-book e veja como aplica-lo agora na sua

VOCE UTILIZA A METODOLOGIA DE FUNIL
DE VENDAS NA SUA IMOBILIARIA?

B Sim H N3o

A média de faturamento anual foi de R$512mil.

QUAL A FAIXA DE FATURAMENTO ANUAL DA IMOBILIARIA EM 2018?

ﬂNIVERSI\L


http://pages.universalsoftware.com.br/e-book-funil-de-vendas
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75% das Imobiliarias trabalham com Venda e Locac3o.

SUA IMOBILIARIA TRABALHA COM:

W Venda e Locagao B Somente Venda B Somente Locagao

ﬂNIVERSAL
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46% das imobiliarias ja possuem um setor (ou pelo menos uma pessoa)
trabalhando internamente no Marketing da Imobiliaria.

POSSUI MARKETING INTERNO NA IMOBILIARIA?

M Sim H Nao

Alem disso 38% possuem o apoio de alguma Agéncia de Marketing.

TRABALHA COM ALGUMA AGENCIA DE MARKETING?

M Sim m Nao
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Quando questionadas se trabalham com Marketing de Contetdo e com
alguma ferramenta de automacao de e-mail elas responderam:

TRABALHA COM MARKETING DE CONIEl]DO? TRABALHA COM
ALGUMA FERRAMENTA DE AUTOMACAO DE E-MAIL?

B Sim H Nao W Sim H N3o
MARKETING DE CONTEUDO FERRAMENTA DE AUTOMACAO
=P SAIBA MAIS:

Guia completo: Marketing de conteddo no mercado imobiliario.

T1% das imobiliarias ainda ndo possuem Blog.

POSSUI ALGUM BLOG?

HSim H N3o

'ﬁNIVERSAL
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https://blog.universalsoftware.com.br/marketing-de-conteudo-no-mercado-imobiliario/
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Uma das partes mais importantes paraa compreensao de uma operacao
comercial de uma imobiliarias é saber de onde vém seus leads. Isso faz
sentido para que elas possam direcionar melhor seus investimentos
com Marketing para aumentar suas receitas e até diminuir custos
cortando investimentos onde nao traz nenhum tipo de retorno.

EM QUAIS MIDIAS VOCE INVESTE PARA A CAPTACAO DE LEADS?
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No estudo percebemos que 30% das imobilidrias tém como canal
principal de aquisicdo de novos Leads os Portais de Anuncio. Esse dado
esta reduzindo quando comparado com as edi¢des anteriores.

Analisando de forma mais profunda vocé vai perceber que 70% das
midias que geram mais retorno para as imobiliarias ja s3o digitais.

QUAL MIDIA GERA MAIS RETORNO PARA SUA IMOBILIARIA?

3% 2%

M Placa e Faixa M Site da sua imobilidria W Portais de anlincio M Redes sociais Jornal Google Ads  m Outro
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Neste ano trouxemos uma novidade e perguntamos:

QUAL PORTA VERTICAL TRAZ MELHOR RETORNO
PARA SUA IMOBILIARIA?

Mercado Livre
Nenhum

Imével Web

ZAP

OLX

Outro

Viva Real 26%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

A SUA IMOBILIARIA INVESTE EM FOTOGRAFIAS OU VIDEOS
PROFISSIONAIS PARA A DIVULGACAO DE IMOVEIS?

52% das imobiliarias investem em fotos ou videos profissionais.

B Sim H Nao

“NIVERSI\L



81% dos Leads sao abordados acima de 10 minutos (sendo que 8% nao
sabem/N3o medem), sendo que, o desejavel é que essa abordagem seja
feita em até 5 minutos. Sem duvida, é um ponto crucial que deve ser bem
observado em uma operacao para aumentar a taxa de respostas dos Leads.

EM MEDIA, QUAL O TEMPONMEDIO QUE UM VENDEDOR (CORRETOR
OU ATENDENTE DE LOCAGAO) LEVA PARA ABORDAR UM LEAD*?

300 290

250
200

157
150

100 77

66
£ 24

- 0

até 10 minutos 10 minutos 1 horaa 8a24 horas \+de 24 horas N3o sei/
alhora 8 horas Ndo medimos

0

No estudo percebemos que em média os corretores fazem 4 tentativas
somente antes de descartar uma oportunidade. Para melhorar a
conversao e aproveitamento dos Leads em vendas recomenda-se que
facano minimo 7 tentativas antes de descartar um lead.

|sso prova o quanto é importante a imobilidria contar com um software
de pré-vendas onde é possivel configurar uma cadéncia minima para se
conectar com o lead aumentando o aproveitamento de leads e
consequentemente mais vendas.

EM MEDIA, QUANTAS TEI\!TATIVAS* DE CONTATO SUA EMPRESA
FAZ COM CADA LEAD ATE DESCARTA-LO?

131

310
116
95
59
30 I - - 31
0 2

1tentativa 2 tentativas 3tentativas 4 tentativas 5 tentativas 6 tentativas 7 tentativas 8 tentativas 9 tentativas 10 tentativas N3o sei/
Ndo medimos
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Quando questionadas se trabalham com Pré-vendas elas responderam:

SUA IMOBILIARIA TRABALHA COM PRE-VENDAS*?

M Sim H Nao

Um ponto de atencdo é que, semelhante a 2017 e 2018, 70% dos
respondentes ainda ndo trabalham com pré-vendas.

Essa pode ser uma grande alternativa para aumentar a eficiéncia do
time de vendas e, consequentemente, a conversao final. Um setor de
pré-vendas pode responder os Leads com mais agilidade, atender um
volume maior de Leads e ajudar um corretor com leads que ainda nao
estdo no momento de compra. Fazendo isso a imobilidria pode ter uma
equipe de corretores mais enxuta, mais bem qualificados e com ganhos
ainda maiores.

=» SAIBA MAIS:
Como implantar setor de pré-vendas na sua imobilidria.

“NIVERSI\L


https://www.youtube.com/watch?v=NtjIwGE0gWY&index=2&list=PLF8NLqWuH2OQmvcnXgwsqGGIdAYJ1TaYq

A SUA IMOBILIARIA DISPOE DO SERVIGO DE ASSINATURA DIGITAL
PARA CONTRATOS?

29% das imobiliarias trabalham com assinatura digital, contra 13% da
edicao anterior. Um crescimento bem expressivo.

M Sim H Nao

’b" SAIBA MAIS:

Como usar a assinatura eletrénica nos contratos imobilidrios?

DE 0 A 10, COMO VOCE AVALIA A INTEGRACAO ENTRE 0S SEUS
DEPARTAMENTOS DE MARKETING E COMERCIAL?

Quando questionados sobre alinhamento entre MKT e Vendas a nota
média foi de 5,6.

200
180
160
140

175
125 141
120 103
100
20 69
60 52 56
40 29 33 27
0 0 H B
0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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https://www.docusign.com.br/blog/assinatura-eletronica-nos-contratos-imobiliarios/
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Quando questionados sobre a eficiéncia do seu time de vendas, a
pontuacdo média foi de 6. Um nimero que se repete desde 2017 e 2018,
evidenciando o quanto é preciso ainda evoluir para aumentar eficiéncia,
conversao e capacitacao dos corretores.

EM UMA ESCALA DE 0 A 10, NA SUA OPINIAO,
QUAL E A EFICIENCIA DA SUA EQUIPE DE VENDAS?

200
180

186
161 163
160
140
120
100
80 77 80
60
i 39
, mu [l H =
3 4 5 6 7 8 9 10

1 2

o O

Veja que apenas 4% das imobilidrias trabalham exclusivamente com a
venda de imoveis em Lancamento. A grande maioria das imobilidrias
trabalham com imdveis avulsos e lancamentos. O que retrata a forca do
mercado secundario (de Avulsos) na nossa economia.

SUA IMOBILIARIA TRABALHA COM A VENDA DE IMOVEIS:

700

500

400

300

100 :.
33
0 |
Somente Avulsos Somente Langamentos Avulsos e Langamentos
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Em média umaimobiliaria no Brasil faz 5 vendas por més.

QUANTAS VENDAS EM MEDIA SUA IMOBILIARIA FAZ POR MES?

Haté5 EM6al0 ®m1lails 16220 MW Acimade 20

68% das imobilidrias trabalham com imoveis a venda de até R$500.000,00.

QUAL E O TICKET MEDIO DOS SEUS IMOVEIS PARA VENDA?

350

293

300
250
200
150

130

100
68

33
- I
[

até R$250 mil R$250 mil a RS$500 mil a R$S750 mila  acima de R$1 milhdo N3o sei/
RS$500 mil RS$750 mil R$1 milhdo N3o medimos

50

27 ﬂNIVERSI\L



28

Cada corretor recebe em média 17 novos leads/més para se trabalhar
83% dos corretores recebem até 40 Leads por més para trabalhar, nimero
que se repetiu nas duas edi¢des anteriores.

EM MEDIA, QUANTOS CLIENTES
CADA CORRETOR ATENDE MENSALMENTE?

480
164
I 58 52
21
I - > |

0a20 21340 41 a60 61 a 80 81a100 N3o sei/
Ndo medimos

49% conseguem converter até 10% dos atendimentos em visita.

Com canais de atendimentos online (e-mail, site, portais, chats, redes
sociais) esse passara a ser o maior desafio dos corretores de imoveis.
Fazer um bom e rapido atendimento para conseguir ter boas conversdes.

O patamar 6timo de conversBes em que as empresas deveriam mirar é
entre 20% a 30% de conversao.

DOS LEADS ENTREGUES A0S CORRETORES, COM QUANTOS
PORCENTO (%) ELE CONSEGUE CONVERTER EM VISITA AO IMOVEL?

M até 10% H11% a20% B 21% a 30% 31% a 40% W N3o sei/N3o medimos
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A média de convers3o de vendas foi de 2,8%, muito proximo da média da
edicao anterior que foi de 2.9%.

Analisando esse grafico, percebe-se que 53% das imobiliarias
convertem até 3% de vendas. Um dado que chama muita atencdo é que
24% ainda n3o sabem ou ndo acompanham essa métrica, que ¢é
fundamental para aumentar sua performance em vendas.

Ha espaco para pelo menos dobrar essa conversao (6% de conversao).

QUAL E A SUA CONVERSAO FINAL DE VENDAS?

200
180

184

160

138 142 134
120
100
% 73
60
a1
40
25
20 l 14 2 11
. B N == .

até 1% 1% a 2% 2% a 3% 3% ad% 4% a 5% 5% a 6% 6% a 7% 7% a 8% 8% a 9% N3o sei/
Ndo medimos

Quando comparamos a conversao de vendas, separando os clientes
Universal Software do mercado geral, temos a seguinte distribuicao:
Entre as empresas do mercado geral, a conversdo final é de 2.8% contra
3,3% dos clientes Universal Software.

COMPARATIVO DE CONVERSAOQ
DE VENDAS

34 —

33 ¢ a média de
o 2 80/ conversao de
32 = 3,3 Yo 9 0 \endas do

31 mercado.

30 —

2,9

2,8 -
o
2,7 — 2,8 A’
26 - 18% maior que o mercado.
2,5
Mercado Clientes Universal
Conheca mais:

'ﬁNIVERSAL

A conversao de vendas
entre os clientes
Universal Software é



https://www.universalsoftware.com.br/

Um Corretor de Iméveis no Brasil ganha em média R$4.394,00/MES

Quando questionado quanto ganha um corretor por més, 52%
responderam que ganham acima de 4 mil, o que torna uma profissao
extremamente atraente e que possibilita altos ganhos financeiros. (Veja
adiante na secdo top performers - QR quanto ganha um top 5% no Brasil)

QUANTO GANHA EM MEDIA O SEU CORRETOR POR MES (RS)?

N&o informado
R$12 mil a R$14 mil
R$10 mil a R$12 mil

R$8 mil a R$10 mil

R$6 mil a R$8 mil

R$4 mil a R$6 mil 264
RS$2 mil a R$4 mil

até R$2 mil

300

Apenas 3% das imobilidrias do pais bateram suas metas nos 12 meses de
2017. O preocupante € o nimero de imobilidrias que bateram até 4 meses
somente no ano, 71%.

NOS 12 MESES DE 2018, QUANTOS DELES SUA IMOBILIARIA
ATINGIU SUA META DE VENDAS?

195
200 193

150
100

50

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
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Em média as imobiliarias brasileiras realizam 8 locagdes/més.
*Para fins de validade estatistica, a média foi calculada usando

intervalos iguais de 5 em 5, conforme coletado no questionario. A fatia
"Acima de 30" foi aglutinada apenas para melhor visualizagao dos dados.

QUANTAS LOCAGOES EM MEDIA SUA IMOBILIARIA FAZ POR MES?

300

250

250
184
2
L 158
150
100 65
41 44 45

50 . 22
0 H = B B

1a5

6a10 11a15 16a 20 21a25 26 a30 Acima de 30 N&o trabalho
com locacdo
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Novamente, estratificando o nimero médio de locacGes realizadas por
més entre os clientes Universal Software e o mercado geral, temos mais
0 seguinte gréafico comparativo:

COMPARATIVO DO NUMERO MEDIO
DE LOCACOES

14 _ 7’ ’ .
€ a media de
12 - locagoes
realizadas por
10 més do mercado.
8 |-
6 P 2 5 o
0 numero medio de locagoes
s mensais dos clientes
Universal Software é
2 L 50% maior que a média
0o L

do mercado brasileiro.
Mercado Clientes Universal .
Conheca mais:

EM QUANTO TEMPO, EM MEDIA:, A PARTIR DA ENTREGA DA
DOCUMENTACAO PELO LOCATARIO, A SUA IMOBILIARIA ENTREGA
AS CHAVES DO IMOVEL?

140
120
95

100

80

- -, 59

43 38
40
12
0 - — |

1 dia 2 dias 3 dias 4 dias 5 dias 6 dias 7 dias 8 dias 9 dias 10 dias  Acima de
10 dias
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Quando questionados sobre a eficiéncia do seu time de locagdo a
pontuacdo média foi de 6,8. Um nimero que assim como o de vendas
surpreende, pois mostra o quanto é preciso ainda evoluir para aumentar
eficiéncia, conversdo e capacitacdo dos corretores/atendentes de

locacao.

EM UMA ESCALA DE 0 A10, NA SUA OPINIAO, QUAL E A EFICIENCIA
DA SUA EQUIPE DE LOCACAO?

200
180
160
140
120
100
80
60
40
20
0

19
8
! - W

1

2

3

173
137
89
78
60
33 I )
4 5 6 7 8 9 10

68% das imobiliarias trabalham com ticket médio de imoveis até R$2 mil

reais.

QUAL E 0 TICKET MEDIO DOS SEUS IMOVEIS PARA LOCACAO?

34

350

300

250

200

150

100

50

0

292

136

141

39

18
|

até RS1 mil

I

RS1 mil RS2 mil Acima de
a RS2 mil a R$3 mil RS3 mil

N3o sei/
Ndo medimos
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Em média, cada corretor/atendente de locagdo recebe 27 Leads por més
paratrabalhar.

EM MEDIA, QUANTOS CLIENTES CADA ATENDENTE DE LOCACAO
(OU CORRETOR) ATENDE MENSALMENTE?

300

258

250

200

150

100 78

50

1a20 21a40 41 a 60 Acima de 60 N3o sei/Ndo medimos

A média de conversdo das imobiliarias no pais de locacdo foi de 6,8%,
esse resultado foi superior aos 5% retratado na edigcao anterior.

*Para fins de validade estatistica, a média foi calculada usando
intervalos iguais de 2 em 2, conforme coletado no questionario. A fatia
"Acima de 8%" foi aglutinada apenas para melhor visualizacao dos dados.

Uma boa conversdo para se mirar em locagdo é uma conversdo de 11,7%
como vocé podera observar na secao Final TOP PERFORMERS - QR.

* Saiba mais:
Imobinar: Como o Funil de Vendas pode te ajudar a fazer
mais locacoes.

QUAL E A SUA CONVERSAO DE LOCAGAO?

160 152
140 130

. 101 87 103
80
60 53
40
20
0

até 2% 2% a 4% 4% a 6% 6% a 8% Acima de 8% N&o sei/Ndo medimos
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https://www.youtube.com/watch?v=-cWB73zmSjs&list=PLF8NLqWuH2OQmvcnXgwsqGGIdAYJ1TaYq&index
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Novamente tracando um comparativo entre os clientes Universal frente
ao mercado, em se tratando de conversao de locacao, temos os seguintes
dados:

COMPARATIVO DE CONVERSAO DE LOCAGAO
(MERCADO x CLIENTES UNIVERSAL)

7,5
7,4
7,3
7,2
7,1
7,0
6,9
6,8
6,7
6,6
6,5
6,4

é a média de
6 80/ conversao de
9 o locagao do

mercado.

A conversao de locagao

6 8% entre os clientes
’ Universal Software é

9% maior que o mercado.

Mercado Clientes Universal Conheca mais:

A média salarial (ja considerando comissées e bonus) utilizando média
simples foi de R$2.018,00.

QUANTO GANHA EM MEDIA 0 SEU FUNCIONARIO DA LOCACAO
POR MES (RS)?

300

250

200

150

100

50

266

200

88
72

até RS1 mil R$1 mil a R$2 mil R$2 mil a R$3 mil Acima de RS3 mil
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Novamente apenas 5% das imobiliarias do pais bateram suas metas de
locacdao nos 12 meses de 2017.

NOS 12 MESES DE 2018, QUANTOS DELES SUA IMOBILIARIA
ATINGIU SUA META DE LOCACAO?

120

110

100

80

60

40

20

QUANTOS FUNCIONABIOS SUA IMOBILIARIA POSSUI TRABALHANDO
NO SETOR DE LOCACAO?

Considere apenas os colaboradores envolvidos com a locacao
(Comercial e administracao de contratos)

A média de funcionarios trabalhando no setor de locacao foi de 5 pessoas.

1%

HMla5 EM6al0 Em11al5 m®mAcimadel5 N3o sei/N3o medimos
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A média encontrada foi de que as imobiliarias brasileiras administram
165 contratos. Esse nimero cresceu em relacdo a edigdo anterior que
erade 148 contratos.

Agrupamos os dados respondidos em faixas e o diagndstico é que 67%
das imobiliarias administram até 300 contratos a e apenas 8% delas
administram mais de 1.000 contratos.

*Para fins de validade estatistica, a média foi calculada usando intervalos iguais de
100 em 100 Contratos, conforme coletado no questionario. Os dados foram
reagrupados para melhor visualizacao dos dados.

QUANTOS CONTRATOS DE LOCAGAO SUA
IMOBILIARIA ADMINISTRA?

1%

Maté 300 W301a700 m701a1000 M Acimade 1000 N3o sei/Ndo medimos
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Contratos de Locagdo x Quantidade de funcionarios na locagdo?

E para analisar a relacdo da quantidade de funciondrios com o nimero
de contratos de locacao, cruzamos os dados acima para identificar a
eficiencia.

Em média as imobiliarias possuem 1funcionario para cada 80 contratos
de locacao.

*Para fins de validade estatistica, a média foi calculada usando
intervalos iguais de 100 em 100 Contratos, conforme coletado no
questionario. Os dados das imobilidrias com acima de 1.100 contratos
foram desprezados pois representavam menos de 5% da amostragem.

Quando questionadas se trabalham com seguro fianca e seguro
incéndio elas responderam:

SUA IMOBILIéRIA TRABALHA COM SEGURO FIANCA?
SUA IMOBILIARIA TRABALHA COM SEGURO INCENDIO?

HSim H Nao W Sim H N3o

SEGURO FIANCA SEGURO INCENDIO
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Questionadas sobre transformacao digital, 66% delas afirmaram que
ainda nao se transformaram digitalmente.

VQCE CONSIDERA QUE SUA IMOBILIARIA
JA SE TRANSFORMOU DIGITALMENTE?

H Sim H N3o

72% das imobiliarias preveem crescimento do seu negdcio,
demonstrando o otimismo para o setor.

QUAL A TENDENCIA DE CRESCIMENTO PARA A SUA IMOBILIARIA?

M Crescimento M Estdvel M Reducdo M NZo sei

ﬂNIVERSI\L

41



42

Questionamos as empresas também quanto aos principais desafios na
gestdo da sua imobiliaria. Os principais sdo “Aumentar o numero de
Vendas e Locagoes”, seqguidos de “Garantir que todos os Leads estao
sendo atendidos”, Organizar Processos da minha imobiliaria" e
“Qualificar e identificar bons Leads”.

QUAIS SAO 0S PRINCIPAIS ’
DESAFIOS NA GESTAO DA SUA IMOBILIARIA?*

700
600
500

623
450
429 404 417

400 333
300 225 228
200
100 29

0

Qualificar e Conseguiruma  Garantir que Aumentar o Aumentar o Organizar os Ter melhores  Reduzir custos Outros
identificar bons  resposta dos todos os Leads nimero de ndmero de processos da indicadores
Leads Leads estdo sendo vendas locagbes minha imobilidria e métricas
atendidos

Assim como 2017 e 2018, quando questionados quais sao 0s principais
desafios com o seu atual software, o principal foi “Fazer com que os
corretores e funcionarios utilizem o sistema” com 37%, seguido de
“Analise de dados/Gerar Relatorios” com 21%.

Esse primeiro desafio poderia ser evitado com algumas simples
mudancas. Para saber mais sobre como aumentar a aderéncia da sua
equipe com o seu sistema, sugiro a leitura deste post.

-=» SAIBA MAIS:
Por gque seu corretor nao usa o seu sistema?

QUAIS SAO SEUS PRINCIPAIS DESAFIOS COM O SEU ATUAL SOFTWARE?*

500 471

450

400

350

300 266
250 209

200 148
150 92 87
100
. H I
0

Fazer com que Falta de Dados Tenho Anadlise de N&o sei/
os corretores integragdo incorretos ou dificuldade dados/Gerar N&o tenho
e funciondrios com outras invalidos de usé-lo relatérios desafios
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A distribuicdo é bem heterogénea. 0 que as imobiliarias mais valorizam
em um software s3do caracteristicas e beneficios de acordo com o
grafico abaixo:

0 QUE E MAIS IMPORTANTE EM UM SOFTWARE PRA VOCE?*

700
600 577
500 459 449 428
384
400 310 327
300
200
100
0
' b,bb@ . &b (4 . E;bb@ O@% o{@/ KQ,("O \\(\Q/
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Esta € uma secdo especial da pesquisa cujo objetivo é que que vocé
compare ao que de melhor hd no pais em se tratando de Gestao
Imobiliaria.

Cada métrica apresenta uma média, dividida em 4 grupos:

- 0 quartil inferior (Bottom 25%), ou seja, a média entre as 25% menores
respostas;

. 0s dois quartis intermediarios (Middle 50%), que representa a média
entre as 50% respostas intermediarias;

- 0 quartil superior (Top 25%), ou seja, a média entre as 25% maiores
respostas;

- 0 Top 5%, que é a média dos dados entre as 5% maiores respostas.
Batizamos esse grupo de imobiliarias que se destacaram como QR, uma
homenagem ao movimento Quebre as Regras que tanto tem contribuido
para evolucdo do mercado imobiliario.

#METRICA 1 - QUANTIDADE DE VENDAS

40

35
30 29 Média entre as
5% maiores
respostas.
25
20
15
Média entre as
10 25% menores
respostas.
5 3
0 -

Quartil inferior (Bottom 25%) Dois quartis intermediarios Quartil superior (Top 25%) TOP 5%

(Middle 50%)
ASREGRAS

0 NOVO
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#METRICA 2 - GANHO DO CORRETOR DE IMOVEIS

Média entre as
5% maiores

R$14.000,00 respostas.
R$12.000,00
R$12.000,00
R$10.000,00
R$10.000,00
R$8.000,00
R$6.000,00 Média entre as
T 25% menores
respostas. R$4 100.00
S ’
R$4.000,00
R$2.600,00
R$2.000,00
RS-
Quartil inferior (Bottom  pojs quartis intermediarios Quartil superior (Top 25%) TOP 5%
25%) (Middle 50%)

#METRICA 3 - CONVERSAO DE VENDAS

10,0%
9,0%
9,0%
Média entre as
5% maiores
0,
8,0% respostas.
S 0% 6,5%
6,0%
5,0%
4,0%
Média entre as
0,
- 25% menores ®
respostas. 2,1/)
2,0%
L 0% 0,5%
0,0%
Quartil inferior (Bottom 25%) Dois quartis intermediarios  Quartil superior (Top 25%) TOP 5%

(Middle 50%)
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#METRICA 4 - QUANTIDADE DE LOCAGAO

45

40 Média entre as
3 3 5% maiores

35 respostas.

30

25

20

15 Média entre as
25% menores
10 respostas.

0
Quartil inferior (Bottom 25%) Dois quartis intermediarios ~ Quartil superior (Top 25%)
(Middle 50%)

#METRICA 5 - CONVERSAO LOCACAO

e 13,0%
12,0% 1 1]7% Média entre as

5% maiores

respostas.
10,0%
8.0% Média entre as
! 25% menores
respostas. 5’0%
6,0%
0,
3,0%
4,0%
2,0%
0,0%
Quartil inferior (Bottom 25%)  Dois quartis intermediarios  Quartil superior (Top 25%) TOP 5%
(Middle 50%) g
ASREGRAS
0 NOVO
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#METRICA 6 - CONTRATOS ADMINISTRADOS

2000

1820

1800 P
Média entre as

5% maiores

1600 respostas.

1367

1400
1200
1000

800

600 -
Média entre as

25% menores

400 respostas.

- - 157
. ]
Quartil inferior (Bottom 25%) Dois quartis intermediarios ~ Quartil superior (Top 25%)
(Middle 50%)
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PEDRO HENRIQUE NHIMI

COO Universal Software e Fundador Imobiliaria Digital

Com 15 anos de mercado imobiliario fez
MBA em Gestao Empresarial pela FGV e atualmente
seu proposito é ajudar imobiliarias tradicionais a
se transformarem em imobiliarias digitais.
Investidor Anjo em Startups que atuam no mercado
imobiliario em conjunto com a Bossa Nova Investimentos.

PATROCINADOR:

NIVERSAL
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http://www.linkedin.com/in/pedro-henrique-nhimi-47a7b5a1/

SUA IMOBILIARIA JA

SE TRANSFORMOU PARA

A ERA DIGITAL?

AINDA NAO,

Uma imobiliaria que ndo é
digital tem conversoes de
venda muito baixas, alto
custo com pessoal e muita
burocracia.

Ja as digitais conseguem
ser mais eficientes,
lucrativas e chegam a
triplicar suas
taxas de conversoes.
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Especialista em 28 anos de
Gestao Imobiliaria mercado
Presente em Mais de 1.300
24 estados imobiliarias que utilizam
brasileiros nossas solucoes

NOSSAS SOLUCOES:

CRM para imobiliaria PRE para imobiliaria
Software de gestdo comercial para imobiliarias Software de pré atendimento para imobiliarias
ADM para imobiliaria POS para imobiliaria
Software de administracdo de imdveis Software de gestdo de contratos de venda

e controle de comissdes
FIN para imobiliaria +APP para imobiliaria
Software de gestdo financeira pra imobiliarias Imoview na palma da sua mao

Geramos conteudo de gestao imobiliaria no nosso
Blog e nosso canal do Youtube.

“NIVERS/\L
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http://www.youtube.com/channel/UCMY07hxphUSuyjQgWdyImJw
https://blog.universalsoftware.com.br/
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Um de nossos consultores agendara
uma conversa gratuita com voceé.

SOLICITAR CONVERSA
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http://pages.universalsoftware.com.br/imoview-crm-2
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Empresas que nos ajudaram nessa pesquisa:

()

redevistarias

Credpa@
IQR

() rockcontent

INSTITUTO
QUEBRE
AS REGRAS

COGITUS INTELLIGENCE

behavior & data driven
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IMOBILIARIA DIGITAL

Em tempos de transformacao digital,
as imobiliarias bem preparadas planejam
o futuro para se destacarem.

Pensando nisso, criamos este diagnodstico

que explora pontos importantes para saber o quanto
sua imobiliaria esta preparada para surfar esse tsunamil

> .

UNIVERSAL




DA SUA IMOBILIARIA E VEJA COMO
USAR A TECNOLOGIA A SEU FAVOR

Receba um diagndstico personalizado para entender
como estd atualmente e como conduzir as mudancas.

Vocé vai saber como a sua imobiliaria
esta nas seguintes areas:

Pessoas, Processos

Atracao e Conversao e Gest3o

Maturidade por area Planos para
transformacao digital

Tecnologias

QUERO PARTICIPAR

UNIVERSAL
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