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O GRUPO PROSPECTA

Somos uma empresa de inteligéncia de mercado que apresenta solucdes através de metodologia
prépria e tecnologia avangada, com objetivo de apoiar estratégias para o desenvolvimento de negocios
junto ao setor imobiliario.

Atuamos nos setores: Residencial, Hotelaria, Shopping Center, Varejo e Comercial.
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* Empresa com nome consolidado em mercado nacional

* Empresa com Banco de Dados préprio e atualizado. Todo processo de
atualizagao é feito com metodologia propria, testada e comprovada
pelo mercado;

» Descomplicar analises tornando as informacgdes claras e objetivas;

* Empresa com DNA de inteligéncia de mercado com atuagao
multidisciplinar. Criamos solu¢des para varios nichos de mercado
(imobiliario, varejo, hotelaria, agronegécio, dentre outros);

» Trabalhamos com metodologias de inteligéncia de negécios que dao
suporte a tomada de decisdo em toda jornada do desenvolvimento
imobiliario (originacdo, implantacao, pré-venda, venda e pds-venda).
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https://grupoprospecta.com/
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Cursos e Mentorias
~NOSSOS CURSOS

“CRISTIANO RABELO

CEO e fundador das empresas integrantes do Grupo Prospecta
(Empresa especializada em Estudos de Viabilidade para o
segmento de Real Estate).

Atualmente professor convidado da Fundacgao Getulio Vargas
no MBA Gestdo de Negdcios Imobiliarios e, c!a Consj[ruc;ao Civil INTELIGENCIA
e professor do IBMEC no MBA em Negdcios e Finangas de

Real Estate.
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EMPREENDEDORE ESTADOS DE VGV SEGUIDORES INSCRITOS SEGUDORES
S CAPACITADOS IMPACTADOS NO LINKEDIN QUALIFICADOS QUALIFICADOS
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Objetivos e Conteudos

O objetivo deste relatério é apresentar informacgdes relevantes para
o setor imobiliario de forma clara e sintética.

Baseada na anadlise e cruzamentos das variaveis referentes a
compradores em potencial, concorrentes e dinamica econdmica,
podemos estimar a vocagao de um novo empreendimento com énfase
no maior potencial de ganho e menor risco - sendo este o primeiro
passo para o empreendedor compreender o potencial de sua area e o
quao necessario é o aprofundamento do estudo.

Nos proximos slides, veremos em detalhes o que cada um desses
pilares representa no estudo da vocagao:

m Compradores em potencial (demanda x capacidade de compra);

m Concorréncia (ofertas de terceiros e ofertas de estoque*) - ofertas
de estoque disponiveis apenas na versao PRO;

®m Dindmica econOmica:

- Perfil da matriz econémica e geragao de riqueza local;
- Ecossistema de comércio e servigos essenciais dentro da regiao.
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@ Disponivel nesse relatério
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Q Analise Municipal o Andlise da Area de Influéncia
(A4

@ Andlise demanda
@ Centralidades
@ Potencial de mercado

@ Ofertas de terceiros

@ Painel de ofertas

@ Mapa dinamico

* Configuragoes Definidas
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Configuracoées |

Geogrdficas | Empreendimento

0, - ﬁ Prédio
<) ;

-9.659400, -35.705050 Todos padroes
10} G

Av. Prof. Vital Barbosa, Ponta
o Verde, Maceio/AL

2,0 km

A




Configuracoées |

Alto padrao (AAA)

Alto padrao (AA)

Alto padrao (A)

Médio/alto padrao

Médio padrao

Padrao standard

Padrao economico

SAC

SAC

SAC

SAC

SAC

SAC

SAC

28,06

28,06

28,06

28,06

28,06

28,06

28,06

20,00

20,00

20,00

20,00

20,00

20,00

20,00

420

420

420

420

420

420

420

0,8020

0,8020

0,8020

0,8020

0,8020

0,8020

0,8020

MEDIA PARA A ISOCRONA

ND*

ND*

11.354

6.080

4.219

2.550

1.194

ND*

ND*

1.364.488

730.643

507.002

306.508

143.531
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Definicdo da
Area de Influéncia

A area de influéncia ou isécrona de deslocamento é a
criagdo de uma area geografica que considera o tempo ou
distancia para locomogao respeitando: as vias de acesso,
sentido das vias, obstaculos naturais e transito. A area de
influéncia é importante para definir o impacto e/ou
deslocamento de pessoas para o empreendimento.

m Definigcao da area de influéncia pelo cliente:

Is6crona de
2,0 km

Sera considerada o deslocamento de carro de até 2,0
km do empreendimento, respeitando as rodovias de acesso
no endereco:

Av. Prof. Vital Barbosa, Ponta Verde, Macei6/AL, CEP:
57035-400.

X:-9.659400

Y:-35.705050




Area de Estudo

Andlise
- B Isbcrona

Y Area de estudo

2,0 km
(Area de influéncia)

Deslocamento
de Carro

Leaflet OpenStreetMap contributors © CartoDB, CartoDB attribution
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? ~ - Andlise da Demanda

Neste bloco sera apresentado o perfil da demanda local.
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O objetivo sera compreender o perfil da populagdo
através da: idade da populagao, quantidade de moradores
por domicilio, condicdo dos domicilios (alugados ou
proprios e quitados), além do perfil de renda destes
domicilios tendo como base a renda bruta familiar (marido e
mulher).
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Varidveis Demanda | rerii Sociodemogrdfico

Perfil de idade

“ “ = A quantidade de pessoas por faixa etdria em uma regido pode traduzir o perfil dos moradores do entorno através do agrupamento
das geracgdes, trazendo insights sobre o perfil do consumo com base na predominéncia de cada grupo. Quanto maior a concentragao
de jovens e adultos (geragdes Y e X) por exemplo, maior a atratividade de consumo e formagédo de novos arranjos familiares,
variaveis de extrema importancia para estruturacao de novos negocios no setor imobiliario.

Quantidade de moradores por domicilio

n = A quantidade de moradores por domicilios mostra sobre o quao adensada é a regido e os domicilios em geral, que impacta
- diretamente no tamanho das moradias que essas familias necessitam, o que sinaliza potenciais diversificados.

Q Domicilios por ocupagao

] variavel é u is i i iliario. -se Vi ica upaca icilios,

[ ]| Essa varidvel é uma das mais importantes para o setor imobilidrio. Com ela pode-se ver a condi¢cdo da ocupagao dos domicilios
sendo ele alugado ou cedido (o que chamamos de déficit imobilidrio), ou préprio e quitado, que sdo as familias mais propensas a
aquisicdo de uma segunda residéncia, seja no intuito de upgrade de moradia, investimento, dentre outros perfis de aquisi¢cdo

Renda bruta familiar (por domicilio)

e8] -

E : = Com as faixas de renda bruta (marido e mulher) podemos estimar o poder de compra das familias com base nos seus
endividamentos maximos suportaveis, através de premissas de endividamentos utilizadas pelas instituigcbes financeiras, sendo
possivel entender o prego de venda que esteja alinhado com o padrdo de compra para cada perfil de renda familiar, o que permite
visualizar o valor dos imoveis segmentados do padrao econémico ao de alto padrao.

PULAR EXP,LICACAO
DAS VARIAVEIS
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- Domicilios no déficit imobiliario

J = Para composicdo do déficit imobiliario, leva-se em conta todas as familias que residem em domicilios alugados e domicilios
— cedidos. Esse agrupamento permitird entender os potenciais compradores com perfil de primeira residéncia.

.y Demanda potencial total
€Y -
= 0 grupo Demanda Plus considera todo mercado potencial, ou seja, tanto as familias que residem no Déficit Imobiliario (alugados e
cedidos) como as familias que residem em domicilios préprios e quitados. As familias que residem em domicilios proprio e quitados
possuem maior participacdo nas pesquisas de interesse de compra, bem como nas conversdes efetivas de vendas junto ao
mercado. Esse grupo pode adquirir iméveis em diversas hipdteses, como: upgrade de moradia, investimento, aquisigdo de imdvel
para filhos adultos que ainda residem com os pais, dentre outras perspectivas de compra.
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ip Padrao social

5 |
m l = O padréao social é uma classificagao utilizada pelo Grupo Prospecta como forma de segmentar grupos de familias de acordo com
seu poder aquisitivo para a compra de um imdvel.

S = Cada padrao de aquisicao respeita a compatibilidade com a capacidade de endividamento das classes individualizadas.

- - ‘ (9 = Para a classificagdo desses padroes utilizamos o quadro de detalhamento ao lado, que considera o poder de compra de acordo as
premissas de endividamento utilizadas pelas instituicdes financeiras para financiamento de imdveis, o que resulta no prego
estimado para os empreendimentos em cada classe.

Padrdo
empreendimento Renda familiar Parcela Capacidade de compra
m
ﬁ Alto padrédo (AAA) Mais de RS 232.042 Mais de RS 65.111 Mais de RS 7.825.090
Alto padrao (AA) RS 104.419 a RS 232.041 RS 29.300 aR$ 65.111 RS 3.521.276 a RS 7.825.089
Alto padrio (A) RS 24.240 a RS 104.418 RS 6.802 a RS 29.300 RS 817.410 a RS 3.521.275
pimet Médio/alto padrao RS 18.180 a RS 24.239 RS$ 5.101 a RS 6.801 RS 613.049 a RS 817.409
J L Médio padrao R$12.120aR$ 18.179 RS 3.401 a R$ 5.101 RS 408.689 a RS 613.048
o o Padréo standard RS 6.060 a RS 12.119 RS 1.700 a RS 3.401 RS 204.328 a RS 408.688
ﬂ Padrao econémico RS 2.424 a RS 6.059 RS 680 a RS 1.700 RS 81.744 a RS 204.327

18




Perfil da Demanda |

Geragéao Z

Gl 13.620

Geragao X

Classificagéo:

Valor Min. » Valor Max.
I D Y e —
M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

16.006

Baby Boomers

- 12,7% 6.720




Geragcdo Y + X

Quantidade de
pessoas no hexagono

ALTA DENSIDADE
488
I 274
I 187
128

67

0
BAIXA DENSIDADE
Y Area de estudo

2,0 km

(Area de influéncia)

lap contributors © CartoDB, CartoDB attrib




Classificagéo:

Perfil dq Demqndq Densidade Domiciliar e Valor Min. > Valor Mix.

Ocupacdo do Domicilio . . ”
M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Domicilios Por
Condi¢cdo de Ocupacdo

Domicilios Por
NUmero de Moradores

Q 1 Morador /\ Proprio e Quitado

2 Moradores = Alugado

o G 5 6.151 I @ 266% 6.460

3 Moradores Cedido

. 0,
X  EER 5.911 ] [ JEEC 800

Outra Condigao

F'y
4 Moradores
m @ 1.909

5.004

o Déficit
bed 5 Ou Mais Moradores (Alugado + Cedido)

0
wla @l 3.479 G 220 o

% Demanda Potencial Total
(JJ (Déficit + Prop. Quitado)

PROSPECTA 2




3 ou Mais Moradores

Densidade de Domicilios

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE

I 195

I 121
86

60
38

0

BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

D 2,0 km
(Area de influéncia)

Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CartoDB, CartoDB attributions



Demanda Potencial
Densidade Déficit + Prop. Quitado

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE
350
I 264
I 135
I 89
46

0
BAIXA DENSIDADE

\ Y Area de estudo

D 2,0 km
(Area de influéncia)

Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CartoDB, CartoDB attributions



Perfil de Renda por Padréo |

| Concentragdo de Renda

0.0% RS 40.462
y
0,0% 8,1%
RS 21.666
RS 15.034 9,2%

34,6% }

R$ 9.089
38,2%

RS 4.256




Predomindncia Renda

Renda média das
quadras e padrao

Alto (AAA)

MAIS DE
RS 232.042

Alto (AA)

B rsi0ss10

AR$ 232.041
Alto (A)

- RS 24.240

ARS$104.418

Médio/Alto
RS 18.180
ARS 24.239

Médio
RS 12.120
ARS$18.179

Standard
* R$ 6.060
ARS$12.119

RDE Econbmico

B rs2a

ARS 6.059

Abaixo do
Econbmico

$'ONTA Dp. TERR,
Y Area de estudo

2,0 km

(Area de influéncia)

Leaflet 0, StreetMap contributors © CartoDB, CartoDB attribut



Concentracdo Renda Bruta

Quantidade de renda
bruta no hexagono

ALTA DENSIDADE
10.753.300

I 10.753.300

I 4.402.343
2.910.731

1.424.871

2.426
BAIXA DENSIDADE
Y Area de estudo

2,0 km

(Area de influéncia)

Leaflet OpenStreetMap contributors © Ca

)B, CartoDB attribution:



Andlise do Perfil
da Demanda

A andlise demografica revela uma distribuicao etaria diversificada, com destaque
para a presenca expressiva das geracoes Y e X, demanda com maior participacdo nos
arranjos familiares e consumo de bens, que somadas ultrapassam 60% da populacdo
total da isécrona. A geracdo Z também apresenta uma representacao significativa,
embora ligeiramente inferior as geracoes anteriores. Por outro lado, os baby boomers
aparecem como a menor fatia demografica, indicando um predominio de uma
populacdo mais jovem.

No que tange a composicdo dos domicilios, observa-se uma grande variedade,
com predominancia de domicilios com 2 a 4 moradores, cada um representando uma
parcela considerdvel do total de domicilios. Informacdo importante quando
correlacionamos com o numero alto de jovens e adultos, geracoes X e Y, sendo
possivel visualizar os pontos com maior concentracdo de adultos morando com os
pais.

No entanto, é relevante notar que o déficit habitacional é consideravel,
representando quase 30% dos domicilios, enquanto a demanda potencial para compra
de imbveis é extremamente alta, alcancando mais de 90% dos domicilios,
considerando tanto o déficit imobilidrio quanto a demanda em domicilio préprio e
quitado, excelente perfil para Upgrade ou investimentos.

Esse cenario sugere uma oportunidade para desenvolvimento imobiliario, visando
suprir a caréncia de moradias e atender a uma procura latente por iméveis.



Andlise do Perfil
da Demanda

No que diz respeito a posse dos imdveis, a maioria das residéncias é prépria e
guitada, com um percentual elevado de domicilios alugados e uma parcela significativa
cedida. A predominancia de imdveis proprios sugere possibilidades em investimentos
tanto em Up-Grade, familias buscando uma unidade maior e mais nova, quanto
investimentos (imobilizacoes e rentabilidade), ao passo que a presenca de domicilios
alugados e cedidos pode indicar potencial para novos empreendimentos voltados para
locacao.

A andlise da renda dos domicilios reflete uma diversidade socioeconémica, com
uma concentracao consideravel tanto de domicilios em faixas de renda mais acessiveis.
As classes de renda mais baixas (econémico e standard) representam juntas mais de
70% dos domicilios, enquanto as classes de renda mais altas (A, AA e AAA) possuem
uma presenca menor, mas bem impactante pelo valor agregado.

Se considerarmos o ponto de marcacdo do terreno, a vocacdo com maior
potencial estd voltado para médio/alto padrao, o que poderd gerar um grande valor
agregado e considerando o perfil da demanda (densidade de renda, idade e perfil de
pessoas/domicilio), teremos possibilidades diversificadas, tanto para apartamentos
menores que atendam os jovens, quanto para familias que buscam um espaco maior.

Sera importante entender a eficiéncia de venda dentro desse nicho, bem como a

eficiéncia construtiva do terreno, que possibilitard uma margem de atratividade de
viabilidade.
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Anadlise das
Centralidades

Neste bloco sera realizado o mapeamento no que se
refere ao ecossistema de comércio e servicos que as
pessoas consideram essenciais no entorno da sua
residéncia. E utilizado como referéncia as pesquisas
realizadas pelo Grupo Prospecta em todas as regides do
Brasil nos ultimos 4 anos.

30
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Varidveis Centralidades | rerfil econamico

e

H

Lista de comércio e servigos

Segmentos de comércio e servigos que as pessoas consideram essenciais no entorno de suas moradias. Esses segmentos foram
elencados utilizando como referéncia as pesquisas realizadas pelo Grupo Prospecta em todas as regides do Brasil nos ultimos 4

3 Educagao

anos.

Alimentacgao
= Bares

= |anchonetes
= Restaurantes

Servigos financeiros

HL-J

= Bancos

= Caixas econOmicas
= (Caixas eletronicos
= (Casas lotéricas

o™ Servigos em geral

=  Academias
— = Cabeleireiros, manicure e
pedicure
= Correios e franqueadas
= | avanderias

Suprimentos

eom— = Minimercados
= Pet shop
= Supermercados e
Hipermercados

d==

i

Creches

Escolas de idiomas

Escolas ensino infantil

Escolas fundamental/médio
Escolas ensino superior
Treinamentos e cursos técnicos

Saude

Atendimento hospitalar
Atividades veterinarias

Clinicas e servigos relacionados
Farmacias

Laboratoérios

Shopping

Shopping

Transporte

Postos de combustiveis

Servigos de taxi/similar

Transporte ferroviario/

metroviario

Transporte rodoviario coletivo 3]



Classificagéo:

Ecossistema | . v

M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Alimentacao E Educacao

526

_J Servigos Financeiros @ Saude
)

O Servicos em Geral Shopping
MALL
[ — |

Suprimentos y Transporte

. o @ 176 ( 20% 49
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Ecossistema
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g Educagdo
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® ® ©
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Segmentos:
Fund./Médio |
= = Q Publica
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Privada
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Ecossistema

;_J Servigos
B & Financeiros
Segmentos:

O Bancos

‘ Caixas eletronicos

O Casas lotéricas

Y Area de estudo

2,0 km

(Area de influéncia)

Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CartoDB, CartoDB attributions
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Comparativo de
Demanda X Oferta

Neste bloco sera realizada a analise conjunta referente
ao tamanho da demanda segmentada por classe social,
obtida pela correlagao entre a demanda potencial e a oferta
de terceiros, versus o potencial de VGV (valor geral de
venda), resultante da multiplicagdo do tamanho do mercado
pelo seu ticket de compra individual.

Nesta etapa do relatério sera possivel entender o
potencial de consumo segmentado por nichos de mercado,
através da simples comparagdo entre o tamanho da
demanda potencial de consumo e a oferta de terceiros
disponivel para venda dentro da area de estudo.

Importante ressaltar que o relatério ndo contempla a

oferta de estoques e langamentos, variavel que devera ser
coletada pelo empreendedor.
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Varidveis Mercado | rerfil pablico alvo

- Andlise de VGV - valor geral de venda

la = Indicador de mercado obtido através da multiplicag@o de todas as unidades vendaveis versus seu valor de venda.

= (O somatério de todos os valores é o VALOR GERAL DE VENDA.

Andlise de VSO - vendas sobre ofertas

v . T - 2 T . L _—

b = E um indicador utilizado na andlise da eficiéncia de venda da oferta imobilidria. Sua principal fungdo é demonstrar o percentual de
unidades ja comercializadas em comparagdo com o total de ofertas disponibilizadas pelo mercado, do periodo de langamento do
empreendimento até o periodo da coleta de ofertas da regido.

Ny Analise do FDA - fator de absorgao de mercado
ﬂ = O fator de absorgao sinaliza o potencial de demanda com perfil de consumo para cada oferta no mercado. Esse indicador tem por
objetivo compreender o tamanho da demanda reprimida para cada oferta futura no mercado, visto que somente considera a fatia da
demanda potencial que nédo esta sendo atendida pela oferta atual (demanda reprimida com potencial de compra).
= Para construgdo de um fator de absorgao conciso, utilizamos parametros de conversao de vendas analisados pelo Grupo Prospecta
que mostra uma taxa média de absorgdo de 4 x 1 (25% de absorgao), ou seja, para cada quatro pessoas que sinalizam interesse de
compra, uma realiza a converséao efetiva.
= Sendo assim, todo potencial de mercado neste relatério levard em conta o potencial para novos negécios (potencial de VGV) tendo
como base 25% da demanda total classificada em cada classe de renda. O potencial de VGV sera o resultado da multiplicacdo dessa
demanda potencial reprimida versus seu potencial de compra (ticket de consumo).
o Absorgao liquida
al
\ = O objetivo serd compreender o tamanho do mercado tendo como base a demanda reprimida (demanda - oferta) separada por nicho

de mercado/classe social.

PULAR EXPLICAGAO
DAS VARIAVEIS




Varidveis Mercado | rerfil pablico alvo

~ Padrao social
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]
E r = O padréao social é uma classificagao utilizada pelo Grupo Prospecta como forma de segmentar grupos de familias de acordo com
seu poder aquisitivo para a compra de um imdvel.

= Cada padrao de aquisicao respeita a compatibilidade com a capacidade de endividamento das classes individualizadas.

= Para a classificagdo desses padroes utilizamos o quadro de detalhamento ao lado, que considera o poder de compra de acordo as
premissas de endividamento utilizadas pelas instituicdes financeiras para financiamento de imdveis, o que resulta no prego
estimado para os empreendimentos em cada classe.

Padrdo
empreendimento

m
ﬁ Alto padrao (AAA)

Alto padrao (AA)

Alto padrao (A)

Médio/alto padrao

\ J2 Médio padrao

, , Padrao standard

ﬂ Padrao economico

Renda familiar

Mais de RS 232.042

RS 104.419 a RS 232.041

RS 24.240 aRS$ 104.418

R$ 18.180 a R$ 24.239

R$ 12.120a R$ 18.179

RS 6.060a RS 12.119

RS 2.424 a RS 6.059

Parcela

Mais de RS 65.111

R$ 29.300 a RS 65.111

RS 6.802 a RS 29.300

RS 5.101 a RS 6.801

R$ 3.401 a R$ 5.101

RS 1.700 a RS 3.401

RS 680 a RS 1.700

Capacidade de compra

Mais de RS 7.825.090

RS 3.521.276 a RS 7.825.089

R$ 817.410 a RS 3.521.275

R$ 613.049 a R$ 817.409

RS 408.689 a RS 613.048

RS 204.328 a RS 408.688

RS 81.744 a RS 204.327
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(AAA)  Alto Padréo (AAA) | Mais de R$ 7.825.090
° ~ (AA)  Alto Padréo (AA) | R$ 3.521.276 a R$ 7.825.089
POtenCIGI por qu rqO I Demondo X Ofertg (A) Alto Padréo (A) | R$ 817.410 a R$ 3.521.275
(M.A)  Médio/Alto Padréio | R$ 613.049 a R$ 817.409
(M) Médio Padrdo | R$ 408.689 a R$ 613.048
(s) Padrdo Standard | R$ 204.328 a R$ 408.688
(E) Padréo Econdmico | R$ 81.744 a R$ 204.327

Quadro VGV e Absor¢cdo em Potencial
Comparativo Oferta X Demanda Potencial por Padr&o

| Alto (AAA) Padrao

RS 0 | VGV Potencial
ﬁ !&! -24 | Absorgéo Liquida
Oferta = Demanda Alto (AA) Pacrio
RS 0 | VGV Potencial
\ Paza? -29 | Absorgéo Liquida
Qtd. Familias em Potencial
Qtd. Ofertas (*Fator 4)
e Alto (A) Padrio
9 24 | AAA 0 RS 0 | VGV Potencial
‘4 -126 | Absorcéo Liquida
29 | A 0

Médio/Alto padrao

g h ||””””” ' ””““ e pims G RS 60.643.388 | VGV Potencial
259 I e 111 342 a 83 | Absorcao Liquida

(AT TRl S
: 10 s T oo 5| oo iast
o I 150 Standard

G RS 368.728.523 | VGV Potencial
Y | 1.203 | Absorgéo Liquida

*Fator 4: para cada 4 familias, 1 é potencial comprador.

padrao Econdmico
ﬂ P R$ 203.958.151 | VGV Potencial
ke 1.421 | Absorcéo Liquida

PROSPECTA 44



$ONTA DA.TERRS

Capacidade Compra

Poder de compra:

Leaflet 0, StreetMap contributors

Alto (AAA)
MAIS DE

R$ 7.825.090
Alto (AA)

R$ 3.521.276
ARS 7.825.089
Alto (A)

R$ 817.410
ARS 3.521.275
Médio/Alto
R$ 613.049
ARS 817.409
Médio

R$ 408.689
ARS 613.048
Standard

R$ 204.328
ARS 408.688
Econbmico

RS 81.744
A RS 204.327

Area de estudo

2,0 km

(Area de influéncia)



(AAA)  Alto Padréio (AAA) |
_ = (AA)  Alto Padréio (AA) |
Potencial por Padréo | @) opaso ()
(M.A)  Médio/Alto Padréio |
(M)  Médio Padréo |
(s) Padrao Standard |
(E) Padréo Econdmico |

Standard
10| OTIMO | @ e D 2*32328-728523
G
EconOmico :
. ﬂ O RS 203.958.151
: E G 1.421
Médio/Alto .
0I 5 T o RS 60.643.388
3 PESSIMO p 83
Médio :
: R$ 0
Ranking o 5
VGV e Absorcdo
i Alto (AAA) .
0I : | RSO
5 PESSIMO ﬂ n 24
Alto (AA)
(s et
6° PESSIMO * . 29
Alto (A)
: RSO
7° PESSIMO 126




Andlise do
Rangueamento

E possivel observar que o mercado imobiliario, na area de influéncia desenhada,
apresenta uma forte demanda reprimida para empreendimentos com padrao Standard
e Econdémico, com preco maximo 408 mil. Entretanto quando visualizamos a
guantidade de ofertas de terceiros concentrada nas camadas de renda maior, fica claro
qgue a tendéncia de comercializacdo. O que certamente impactard no custo de
incorporacao dos terrenos, dificultando a viabilidade de unidades com valores menos
atrativos.

Se analisarmos o primeiro lugar no ranking de investimento, padrao Standard com
unidades entre 208 mil e 408 mil, podemos ver boas janelas de oportunidades para
unidades menores que estejam direcionadas para os jovens em ascensao econémica.

Por outro lado, empreendimentos com padroes mais elevados, como Alto AAA,
Alto AA, Médio, Médio/Alto e Alto A, apresentam um potencial de compra negativo,
indicando uma baixa ou nenhuma demanda por imdveis nesses segmentos dentro da
area de estudo, sinalizando que a demanda pode estar totalmente fora da area de
influéncia desenhada.

Isso serd validado se as ofertas de lancamento na regido apresentarem boa
eficiéncia de venda (VSO), necessitando a redefinir a isécrona de estudo para abranger
regioes de alto padrao que estao em processo de migracao para area analisada.
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Caracteristicas das
Ofertas de Terceiros

Neste bloco sera realizada a andlise do perfil das
unidades disponiveis para venda dentro da isécrona de
estudo, considerando a densidade das ofertas de terceiros.

fi A\ %@
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Varidveis Ofertas

D Ofertas de terceiros (usados)

= As ofertas de terceiros sdo empreendimentos que estdo anunciados na internet por meio de terceiros - sdo ofertas anunciadas por
= corretores, imobilidrias e pessoas fisicas. Pode ser considerada como concorrente para novos empreendimentos.

o[, Ofertas por dormitérios e metragem

-'_|II = As ofertas, estdo demonstradas por nimero de dormitérios e metragem quadrada. Isso permitira realizar analises e relagdes entre
preco praticado, metragem e quantidade de dormitérios por tipologias ofertada, o que permite entender o perfil dos
empreendimentos que estao sendo comercializados dentro da regido estudada.

Tendéncia histérica por média mével simples e exponencial (MMS e MME)

= Para calcular as tendéncias, utilizamos uma técnica que relaciona o cruzamento das linha MMS (média mével simples) e MME
(média moével exponencial). A MME é mais sensivel ao valores mais recentes, e a MMS é suavizada ao longo do tempo, entdo
quando a MME esta acima da MMS temos uma tendéncia de alta, e o inverso é tendencia de baixa, além disso consideramos o
desvio padrao e uma “folga” para definir o neutro, onde a movimentagao se mantém constante.
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Caracteristicas das Ofertas | wweio

@ Acima da mediana Abaixo da mediana

Ofertas por padrao

M 1.193 A 1211716
o e Alto (AAA) B 2,0%
Total de ofertas [ 8" Preco médio Alto (AAA)
—_ Terceiros Alto (AA) 2,4%
Econémico Alto (AA)
Atto (4) NG ::7:
Ofertas por metragem médio/Alo [ G 21.7%
Standard > Alto (A)
viecio I 5
21,3% =
Médio Médio/Alto Standard 6.8%
13,6%
11,3%

8 0% 9,6% 104% 10,7% Econbémico = 0,0%
6,1% 6,1% e
2'8% I I I

<3Tm? 31a 41 a 51a 61a 71a 86 a 101 a 151a >200m?

Maiores densidade de ofertas
40m? 50m? 60m? 70m? 85m? 100m2  150m2  200m?

Padrao Dormitérios M2 Qtd. % M2médio Precomédio Preco/m? Absorcao
Ofertas por dormitdrios Alto (A) 3 101a150 92 125 1.287.581 7:10.308 Sem abs.
45,9% Médio/Alto 3 101a150 74 124 709.203 5822 Muito alta
Alto (A) 4 151a200 71 176 1704377 159.586 Sem abs.
: AU 17,3%
154% ’ Alto (A) 3 151a200 69 170 1.809.329 7:10.529 Sem abs.
1,3%
. Médio 2 61a70 65 65 528484 1:8.184 Semabs.
1 quarto 2 quartos 3 quartos 4 quartos 5 quartos ou

mais

O =] ACESSE
PROSPECTA PAINEL DE OFERTAS




Caracteristicas das Ofertas |

Minima Média Maxima Tendéncia BN
1.164 ofertas 1.202 ofertas 1.267 ofertas Neutra
My -2,43% sobre o valor atual ~ 0,74% sobre o valor atual ~ 6,20% sobre o valor atual Tendéncia dos Ultimos 3 meses
Alto padrao PN
1.400 Neutra
Tendéncia dos Ultimos 3 meses
1.200 M —O— O —0
1.000
Médio e Médio/Alto o
800
612 cot 623 633 Neutra
600 537 550 Tendéncia dos ultimos 3 meses
488 . 463 479
400
200 L 115 Standart e Econémico o
92 78 81
0 Neutra

4° Trimestre 2022 1° Trimestre 2023 2° Trimestre 2023 3° Trimestre 2023 4° Trimestre 2023 Tendéncia dos (ltimos 3 meses

Alto padréao Médio e Médio/Alto Standard e Econdbmico ~ —O—Total

Qo
PAINEL DE OFERTAS




Caracteristicas das Ofertas |

0 Maximo
' De Ofertas - De Ofertas
Densidade de Ofertas
31 31 m2- 40 41 m2-50 51 m?- 60 611770
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1T 2 3 4 5 T 2 3 4 5

SEM ABSORCAO  Alto (AAA) O M
SEM ABSORGAO Alto (AA) e
SEM ABSORGAO Alto (A) Seatare

MUITO ALTA Médio/alto AT
SEM ABSORGAO Médio PR

MUITO ALTA Standard BRPe

MUITO ALTA Econémico anl

CE
- PAINEL DE OFERTAS




Caracteristicas das Ofertas |

0 Maximo
: De Ofertas . De Ofertas
Densidade de Ofertas
71 85 86 100 101 150 151 200 200
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

SEM ABSORGAO  Alto (AAA) O M
SEMABSORGAO  Alto (AA) e
SEM ABSORGAO Alto (A) 3521278 o ol

MUITO ALTA Médio/alto I o
SEM ABSORGAO Médio PR

MUITO ALTA Standard BRPe

MUITO ALTA Econémico anl

CE
- PAINEL DE OFERTAS




Densidade Ofertas

20

18
Padrao dos

empreendimentos
1 Alta densidade Alto (AAA)

5 . MAIS DE

14 Média densidade R$ 7.825.090

8
2 2 Baixa densidade - Q\;'ISOS(?AZ)%
A RS 7.825.089

28 76 Alto (A)

-
B rssi740

ARS$ 3.521.275

6 2 81 Médio/Alto
34 R$ 613.049
ARS 817.409
Médio
RS 408.689
- S ARS 613.048

106 Standard

® . R$ 204.328

27 * ARS 408.688
2 = 10 Econdmico

U . RS 81.744

A RS 204.327

Densidade das ofertas

43

18 53 26
S 89
<2 35 Renda média das

. 15 quadras
9 MAIS DE
21 . R$ 232.042
- R$ 104.419
A RS 232.041
RS 24.240
8 . AR$104.418
RS 18.180

ARS$ 24.239

RS$ 12.120
12 ARS 18.179

RS 6.060
ARS$12.119

RS 2.424
A RS 6.059

ap contributors , CartoDB attribut




PROSPECTA

Anadlise de Densidade
das Ofertas

Fornecendo um panorama do mercado de imodveis de terceiros (usados)
disponiveis na regido, o estudo revela que o padrido Alto A (R$ 817.410 a R$
3.521.275) é predominante, representando 35,71% do total de imdveis, seguido pelo
padriao Médio (31,35%) e Médio/Alto (21,71%). Notavelmente, ndo ha imdveis do
padrdao Econémico.

Em termos de metragem, iméveis com 101 a 150 metros quadrados e 151 a
200 metros quadrados sao os mais comuns, totalizando 34,87% do mercado e quando
analisamos o perfil de dormitério, cerca de 45,85% das ofertas sdo de 3 quartos.

A anilise revela uma estabilidade na quantidade de imdveis de terceiros
(usados) ao longo dos ultimos trimestres, com variacdes minimas para produtos com
menor valor agregado.

Ao considerar a absorcdo dentro da area estudada, o perfil de demanda
reprimida esti posicionado em nichos com menor valor agregado, o padrdao Médio e
Econbmico, com 1.203 e 1.421 unidades absorviveis, respectivamente. Quando
analisamos o padrdao econémico, fica clara a barreira de entrada para produtos na
regidao em funcdo do perfil de comercializacdo no mercado local, enquanto o padrao
Standard, mostra GAPS para produtos compactos direcionados para o publico jovem
em ascensao, demanda com boa densidade nesta area de estudo.

A demanda se concentra principalmente nos padroes Médio, Médio/Alto,

sugerindo a necessidade de ampliar a drea de estudo para maior composicdo de
demanda que viabilize oportunidades dentro desses nichos.
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Consideracoes
Finais

O Relatério Vocacional traz uma analise preliminar do potencial do mercado imobilidrio em uma area especifica, delimitada por uma isécrona de 2,0 km de raio. Os dados
demograficos revelam uma concentracio significativa de jovens e adultos, geracoes X e Y, que correspondem a mais de 60% da populacao total.

No que diz respeito a distribuicdo dos domicilios, observa-se uma predominancia de ocupacdes com até 4 moradores, com destaque para os domicilios préprios e quitados,
gue constituem a maioria, seguidos pelos domicilios alugados. Ao combinar os dados de jovens e adultos, com densidade domiciliar, vemos um grande percentual de filhos
adultos morando com os pais, o que amplifica as possiblidades de ofertas, tanto para upgrade quanto para primeira moradia e investimentos.

A presenca de um déficit imobilidrio consideravel, aliado a um expressivo potencial de demanda por imdveis a venda, indica oportunidades de investimentos diversificadas,
seja para moradores ou investidores.

O estudo destaca o padrdo Standard como a opcdo mais promissora, com potencial de compra elevado, enquanto os padrdoes mais elevados (A, AA e AAA) sdo classificados
com baixa ou nenhuma demanda, sugerindo saturacdo de mercado ou que a demanda consumidora esta fora da area de influéncia estudada.

A presenca de um namero significativo de imdveis usados no mercado, com predominancia de unidades de padrao Alto A, Médio e Médio/Alto, contribui para hipétese de
gue a demanda consumidora esta deslocada da area de estudo desenhada.

A predominancia de unidades com 3 quartos e tamanhos variados entre 101 e 150 metros quadrados nos imdveis usados aponta para uma demanda estabelecida por
familias de porte médio, alinhado com padrao de densidade local.

Os resultados apresentados enfatizam a importancia de uma analise aprofundada, através da coleta de estoques e lancamentos, para convalidar se os produtos com
maior valor agregado apresentam boa eficiéncia de venda (bom VSO), o que permitira validar se a demanda de consumo esta deslocada da area de estudo. Ao mesmo tempo fica
claro o Gap de mercado para produtos com valor entre 208 mil e 408 mil, classificados como Standard - sendo o nicho aderente ao denso nimero de jovens e adultos que
moram com os pais que podem estar em busca da sua primeira moradia, ou para investidores que visam obtencao de renda através de locacdo para este publico em especifico.

Serd imprescindivel a aplicacdo pesquisas quantitativa e/ou qualitativa para identificar intencdo de compra da demanda especializada no tempo, visto que o objetivo
central do relatério Vocacional é mostrar o potencial de mercado através da demanda reprimida.

MAPA INTERATIVO
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PROSPECTA

Mapa Dindmico

f':‘ Acesso

Mapa Interativo

Acesse 0 mapa interativo clicando no , |
icone ao lado, o mapa abrird em seu
navegador.

1~

\'/J’

I Atencdo
* Periodo de Acesso ao Mapa

Periodo de acesso ao mapa interativo sdo de 60 dias:

Comegou em: 22/03/2024 as 13:30
Termina em: 21/05/2024 as 13:30
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https://mapa-dinamico.grupoprospecta.com/?id=2a400ce3-2b83-4e8b-bdb6-8cccd664b229

Painel de ofertas

s Painel de ofertas

aalllac | ==— -
i Acesso

Painel de ofertas

Acesse o painel de ofertas clicando no |

icone ao lado, abrira em seu navegador.

|

I
7

I Atencdo
- Periodo de Acesso ao Painel
Periodo de acesso ao painel sdo de 60 dias:
Comegou em: 22/03/2024 as 13:30
Termina em: 21/05/2024 as 13:30

PROSPECTA 59



https://painel-ofertas.grupoprospecta.com/?id=2a400ce3-2b83-4e8b-bdb6-8cccd664b229
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Fontes

DADOS DEMOGRAFICOS: populagéo, TGCA, domicilios, densidade domiciliar, idade,
moradores, renda, condicdo de ocupacao. Projecdes Grupo Prospecta 2022;

EMPRESAS: Receita Federal 12/2021;
GEORREFERENCIAMENTOS: Empresas. Here Maps 2023;

OFERTAS TERCEIROS: Fontes diversas, divulgagdes em sites de ofertas no 4°
trimestre de 2023;

TAXAS REFERENCIAS PARA TABELA DE SIMULAGAO: Caixa Econémica Federal em
21/12/2023,;

TERRENO LIVRE: Dados disponibilizado em parceria com terrenolivre.com.br,
Atualizacéo diaria no mapa dinamico.
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