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O GRUPO PROSPECTA

Somos uma empresa de inteligéncia de mercado que apresenta solugoes através de metodologia
prépria e tecnologia avangada, com objetivo de apoiar estratégias para o desenvolvimento de negdcios & Al
junto ao setor imobiliario. X : T e - )".’

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 proépria, testada e comprovada
pelo mercado;

» Descomplicar analises tornando as informacgdes claras e objetivas;

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

* Trabalhamos com metodologias de inteligéncia de negdécios que dao
suporte a tomada de decisdo em toda jornada do desenvolvimento
imobilidrio (originacao, implantacao, pré-venda, venda e pds-venda).
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—ONDE ESTAMOS

GRUPO PROSPECTA

No mercado brasileiro
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https://grupoprospecta.com/

TREINAMENTOS €

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 Fundagao Getulio Vargas

no MBA Gestao de Negdcios Imobiliarios e,: G!a Consj[ruc;ao Civil iuﬁs'i'DEELIGENCIA
e professor do IBMEC no MBA em Negdcios e Finangas de A
Real Estate. TR =y
n TECNICA
Criador do método MID — Mercado Imobiliario Descomplicado. .'.‘i‘VW‘%‘%"

~NOSSAS CONQUISTAS
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Conhega um
pouco mais
+8MiL +20 +3BILHOES +12MiIL +2MIL +25MiL
EMPREENDEDORE ESTADOS DE VGV SEGUIDORES INSCRITOS SEGUDORES
S CAPACITADOS IMPACTADOS NO LINKEDIN QUALIFICADOS QUALIFICADOS

EM TODO BRASIL NO YOUTUBE NO NSTAGRAM



https://cristianorabelo.com.br/

‘Nossos
Parceiros

softplan SIENGE | SOFTPLAN
S;'enGe Software especialista em gestdo

de empresas de construgao

TERRENO LIVRE

TERRENO Plataforma especializada
LI V R E .
em terrenos no Brasil

Conheca nosso
programa de
parcerias
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https://grupoprospecta.com/faleconosco
https://www.softplan.com.br/produto/sienge/
https://www.terrenolivre.com.br/
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Objetivos e Conteudos

O objetivo deste relatorio 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 econ6mica e geracao de riqueza local;
- Ecossistema de comércio e servigos essenciais dentro da regiao.
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Meu Relatério |

@ Disponivel nesse relatério

Q Analise Municipal o Andlise da Area de Influéncia
<) &

@ Andlise demanda

@ Centralidades

@ Ofertas de terceiros
@ Potencial de mercado

@ Oportunidades Terreno Livre

@ Mapa dinamico

\ Configuragdes Definidas
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Geogrdficas
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-9.659980, -35.704720

G

Avenida Doutor José Sampaio
Luz, Ponta Verde, Maceio/AL

1,5 km

| Empreendimento

Prédio

Todos padroes
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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

360

360

420

420

420

420

420

0,8096

0,8096

0,8096

0,8096

0,8096

0,6798

0,5002

MEDIA PARA A ISOCRONA

ND*

ND*

11.470

6.075

4.218

2.585

1.226

ND*

ND*

1.368.501

724811

503.259

352.016

207.626
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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.

B Defini¢do da area de influéncia pelo cliente:

Isdcrona de
1,5 km

Sera considerada o deslocamento de carro de até 1,5 km
do empreendimento, respeitando as rodovias de acesso no
endereco:

Avenida Doutor José Sampaio Luz, Ponta Verde, Macei6/AL,
CEP: 57035-260.

X:-9.659980

Y:-35.704720




Area de Estudo

Andlise
= B Isbcrona

Y Area de estudo

1,5km
(Area de influéncia)

Deslocamento
de Carro

== Leafiet OpenSireetMap contributors © CARTC
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¥ - Anadlise da Demanda
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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 etaria 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 formagdo de novos arranjos familiares,
variaveis de extrema importancia para estruturagéo de novos negdcios 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
o diretamente no tamanho das moradias que essas familias necessitam, o que sinaliza potenciais diversificados.

ﬂ Domicilios por ocupagao

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

Renda bruta familiar (por domicilio)

-

E J = 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 instituigbes 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 imdveis segmentados do padrao econémico ao de alto padrao.

PULAR EXRLICACAO
DAS VARIAVEIS
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= Domicilios no déficit imobiliario
y = Para composigdo do déficit imobilidrio, leva-se em conta todas as familias que residem em domicilios alugados e domicilios cedidos.
— e Esse agrupamento permitira entender os potenciais compradores com perfil de primeira residéncia.
IR 5 " i

.y Demanda potencial total
Lo -
= O 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 participagdo nas pesquisas de interesse de compra, bem como nas conversdes efetivas de vendas junto ao
mercado. Esse grupo pode adquirir imoveis em diversas hipdteses, como: upgrade de moradia, investimento, aquisicdo de imdvel
para filhos adultos que ainda residem com os pais, dentre outras perspectivas de compra.

indice de Predominancia Territorial (IPT) — Classe de renda

r@]
= 0 indice de Predominancia Territorial (IPT) é uma métrica desenvolvida para avaliar a predominancia das diferentes classes de renda
em dreas geograficas especificas. Essa ferramenta analitica, que opera numa escala de 0 a 10 pontos, é Util para compreender a
distribuicdo da renda e a estrutura socioeconémica de uma regido. Ao atribuir uma pontuagéo que varia de zero (indicando auséncia

de predominancia de uma classe de renda especifica) a dez (representando uma alta predominancia de uma classe de renda), o IPT

permite identificar padroes de concentragdo ou dispersao de grupos de renda em diferentes localidades.
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= Padrao social
5 |
= m l = O padrao social é uma classificagéo utilizada pelo Grupo Prospecta como forma de segmentar grupos de familias de acordo com seu
poder aquisitivo para a compra de um imével.
/ ~ - . - . - AT .
it g ol = Cada padrao de aquisi¢ao respeita a compatibilidade com a capacidade de endividamento das classes individualizadas.
i = 1l § - ’! y = 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 instituigdes 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 padrio (AAA) Mais de RS 232.042 Mais de RS 65.111 Mais de RS 7.484.831
Alto padréo (AA) RS 104.419 a RS 232.041 RS 29.300 a R$ 65.111 RS 3.495.733 a RS 7.484.830
Alto padrao (A) RS 24.240 a RS 104.418 RS 6.802 a R$ 29.300 RS 811.480 a RS 3.495.732
pimey Médio/alto padrao RS 18.180 a RS 24.239 R$ 5.101 a RS 6.801 RS 608.602 a R$ 811.479
J L Médio padrao R$12.120aR$ 18.179 RS 3.401 a R$ 5.101 RS 463.097 a RS 608.601
o o Padrao standard RS 6.060 a RS 12.119 RS 1.700 a RS 3.401 RS 287.853 a RS 463.096
ﬂ Padrao econdémico RS 2.424 a RS 6.059 RS 680 a RS 1.700 RS 115.160 a RS 287.852

19




Perfil da Demanda

Geragéao Z

8.729

11.201

Classificagéo:

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

10.838

Baby Boomers

- 12,9% 4.557




Geragcdo Y + X

Quantidade de
pessoas no hexagono

ALTA DENSIDADE
249
I 148
1.
46

20

0
BAIXA DENSIDADE
Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)



Perfil dq Demqndq Densidade Domiciliar e

Ocupacdo do Domicilio

Domicilios Por
NUmero de Moradores

Q 1 Morador
- 17,1% 2.785

2 Moradores

o G o 4.388

3 Moradores

A A
F S § - 24,0% 3.909
Y
x 4 Moradores
o)
- 3 5 Ou Mais Moradores

0
.P n - 12,2% 1.988

3.252

Classificagéo:
Valor Min.

» Valor Max.

M. Baixa

Domicilios Por
Condi¢cdo de Ocupacdo

/\ Préprio e Quitado
% 61,9%

. Alugado
Cedido

l 1 ( 26%
Outra Condigao

- 10,7%

Déficit
(Alugado + Cedido)

¥ Demanda Potencial Total

J“ (Déficit + Prop. Quitado)
Y,

Média Alta M. Alta

10.101

4.045

430

1.746

4.475

14.576
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3 ou Mais Moradores

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE

I 110
@ I e
43

23

& * 0

BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)

== Leafiet OpenSireetMap contributors © CARTC



JATIUCA

Adultos que moram com pais
Indicador de densidade

Indicador de
densidade

Muito alto
0,80 a 1,00

. Alto
0,60 a 0,80
. Médio
0,40 a 0,60
. Baixo
0,20 a 0,40

. Muito baixo
0,00 a 0,20

Y Area de estudo

D 1,5 km
(Area de influéncia)

== Leafiet | © OpenStreetMap contributors © CARTO



Demanda Potencial

wny

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE

I 166
® - 108

h & 33
14

& e % ‘ 0

BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)

== Leafiet OpenSireetMap contributors © CARTC



Perfil de Renda por Padrdo | 7 .

Notas de 0 a 10

Pir@mide
indice de Predominancia Territorial (IPT)

Concentragdo de Renda

] m Alto padrao (AAA)

R.M. Alto padr&o (AAA) i%_! 0,0 Nao consta

Alto padrdo (AA)
_ 0,0% Rs 40.877 . 2 ? 0,0 N&ao consta
R.M. Alto padrdo (AA) 0 R A RGO
; == Altopadréo (A)
0,0% 9,8% i , QAP Muito alta
0 860

RS 21.650 Médio/alto padrao
R.M. Médio/Alto padrdo (M.A)

R$ 15.032 1,2% b3 et Média
984 ]

R.M. Médio padrao (M)

Médio padrao
11,6% 36,3% .
1.022 3.189 y o G Média
R$9.212 5
R.M. STANDARD (S) Padrao standard
31,1%
2732 ¢ G Média
Padrao econdmico
RS 4.370 i1 H @ os Muito baixa

R.M. Econdémico (E)
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ESTADIO

Ferreira Mach JATIUCA

PANDEIRO

" Predomindncia Renda

Renda Média Familiar por Quadras

" Renda média das
quadras e padrao

Alto (AAA)
MAIS DE
R$ 232.042

Alto (AA)
RS 104.419
ARS$ 232.041

Alto (A)

R$ 24.240
ARS$104.418
Médio/Alto

RS 18.180
ARS 24.239

PRAGCA
JORNALISTA DENIS
AGRA

Standard
R$ 6.060
AR$12.119

Econdmico
RS 2.424
ARS 6.059

. Abaixo do
Econdmico

Y Area de estudo

v y . d ‘ A D T ] R IND / 1,5 km
PONTA DA THRDES . . ' |- \ “Larlpsy ;,,‘ / bl o (Area de influéncia)

Dados

insuficiente na

regiao

== Leafiet | © OpenStreetMap contributors © CARTO
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Concentracdo Renda Bruta

AR

)

J|, Quantidade de renda
bruta no hexagono

ALTA DENSIDADE

I 5.220.539

I 2.847.563
v 1.595.327

aF
& 889.441
343.652
= 13
k-

BAIXA DENSIDADE

&

Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)

== Leafiet OpenSireetMap contributors © CARTC



Andlise do Perfil
da Demanda

O estudo do Relatério Vocacional oferece uma visao detalhada do mercado
imobilidrio em uma area especifica de 1,5 km de deslocamento a partir das
coordenadas fornecidas. Ao analisar a distribuicio demografica e de renda, nota-se
uma predominancia da Geracdo X (31,71%) e Geracdo Y (30,68%), com uma
significativa presenca de domicilios com trés moradores ou mais, que representam
56,05% do total. Essa configuracdo sugere uma oportunidade latente para o mercado
imobilidrio local, uma vez que muitos dos adultos dessas geracdoes podem estar
morando com os pais, indicando um potencial de movimento para iméveis proprios,
seja por meio de casamentos ou independéncia financeira com auxilio parental.

A predominancia de domicilios préprios e quitados, que somam 61,89%, revela
uma estabilidade no mercado, enquanto os 24,78% de domicilios alugados indicam
uma demanda consistente por imdveis de locacao. Isso é reforcado pela taxa de déficit
imobilidrio de 27,42%, que sugere uma demanda nado atendida, e pela demanda
potencial de compra de imdveis alcancando 89,30%, o que demonstra um mercado
aquecido e em potencial expansio para novos empreendimentos.



Andlise do Perfil
da Demanda

No que tange a andlise de renda, o IPT revela um cenario de alta predominancia
de domicilios de padrdo A, com 9,79% dos domicilios, e uma renda média de R$
40.877. Este dado, associado ao IPT de 10,0, indica uma concentracao significativa
dessa classe de renda. Contudo, as faixas de renda média e média/alta também
mostram expressiva representacdo, com IPTs de 4,0 e 5,3, respectivamente, sugerindo
uma diversidade econdémica que pode ser explorada com produtos imobilidrios
variados, desde imdveis compactos até opcdes mais espacosas e sofisticadas.

A auséncia de domicilios nas faixas de renda AAA e AA reflete uma concentracio
econdmica mais modesta, mas o alto percentual de domicilios nas faixas standard
(36,30%) e econbmica (31,09%) destaca um mercado robusto em segmentos de menor
poder aquisitivo. Isso sugere que, embora existam limitacdes para empreendimentos
de luxo, hd um vasto campo para o desenvolvimento de habitacdes acessiveis, que
podem ser altamente lucrativas devido ao volume de demanda.



Andlise do Perfil
da Demanda

Em conclusdo, a drea em andlise oferece um cendrio promissor para investidores
do mercado imobilidrio que buscam diversificar seus portfélios. A combinacdo de uma
demanda potencial significativa, com uma base populacional composta por geracoes
em transicdo habitacional e uma estrutura de renda variada, aponta para multiplas
oportunidades de desenvolvimento, desde a construcdo de imdveis mais compactos e
acessiveis até empreendimentos que atendam a demanda por residéncias de padrao A.
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Anadlise das
Centralidades

N bl ¥ ool

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.
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Varidveis Centralidades | rerfil econamico

H |

Lista de comércio e servigos

fi A& @

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

anos.

Alimentagao
= Bares

= |Lanchonetes
= Restaurantes

Servigos financeiros

L=l

= Bancos

= Caixas economicas
= (Caixas eletrénicos
= (Casas lotéricas

o=@ Servigos em geral

= Academias
==y = (Cabeleireiros, manicure e
pedicure
= Correios e franqueadas
= | avanderias

Suprimentos

—— = Minimercados
= Pet shop
= Supermercados e
Hipermercados

B¢

d==

i

Educagao

= 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
= |aboratérios

Shopping

=  Shopping

Transporte

= Postos de combustiveis

= Servigos de taxi/similar

= Transporte ferroviario/
metroviario

= Transporte rodoviario coletivo
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Classificagéo:

°
Ecossistema Valor Min > Volor M.
M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Alimentacao E Educacéo

( 13% 13

_J Servigos Financeiros @ Saude
)

O Servicos em Geral Shopping
MALL

@ 200% 258 - 0% ;

Suprimentos 4 Transporte

g - 70 ( 1.9% 19
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Ecossistema

g Educagdo

Segmentos:

O Fund./Médio |
Publica

Fund./Médio |
Privada

Superior | Publica

Superior | Privada

ORI BN

Superior | Especial

° Y Area de estudo

1,5km

* (Area de influéncia)




Ecossistema

Servigos
Financeiros

)

h—

Segmentos:
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Caracteristicas das
Ofertas de Terceiros

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

fi A& @
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A
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 permitird realizar analises e relagcdes entre
preco praticado, metragem e quantidade de dormitérios por tipologias ofertada, o que permite entender o perfil dos
empreendimentos que estdo 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 moével simples) e MME
(média mével 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 padrdo
e uma “folga” para definir o neutro, onde a movimentacao se mantém constante.
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@ Acima da mediana Abaixo da mediana

Ofertas por padrao

M 1.154 M 1449457
; v Alto (AAA) | 2,0%
Total de ofertas [ 8" Preco médio Alto (AAA)
- Terceiros Alto (AA) 4,0%
Economico Alto (AA)
ato (+) I <5
Ofertas por metragem /"\ Mmédio/Alto [ 18.9%
Standard L/ Alto (A)
médio | 16.6%
23,9%
Médio Médio/Alto Sl 12,0%

142%  127%

8,8% s 10.1% 8,59 7,7%

<31m? 31a 41 a 51a 61a 71a 86 a 101 a 151a >200m?
40m? 50m? 60m? 70m?2 85m? 100m2?  150m?  200m?

Econémico 0,0%

Maiores densidade de ofertas

Padrao Dormitoérios M2 Qtd. % M2médio Precomédio Preco/m? Absor¢do
Ofertas por dormitorios Alto (A) 3 101a150 150 128 1.371.278 #510.717 Sem abs.
43,0% Alto (A) 3 1512200 79 169 2.032.237 1511.866 Sem abs.
Alto (A) 4 1512200 74 178 2.046.668 °11.404 Sem abs.
18,6% . 21,2%
153% Alto (A) 4 > 200 53 262 2.454.183 759.696  Sem abs.
. 1'8%
Alto (A) 4  101a150 48 140 1.403.099 710.026 Sem abs.
1 quarto 2 quartos 3 quartos 4 quartos 5 quartos ou

mais

*Esses dados refletem o cendrio do 4° Trimestre 2024.
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Minima

1 1 54 ofertas

- 0,00% sobre o valor atual

1.400

1.200

1.000

800

600

400

200

Média

1 1 79 ofertas

M 2,17% sobre o valor atual

Maxima

1 1 95 ofertas

A 3,55% sobre o valor atual

F "
O— O —O— .
607
560 591 591
484 474
436 400
142 130 154 138
1° Trimestre 2024 2° Trimestre 2024 3° Trimestre 2024 4° Trimestre 2024

Alto padréao

Médio e Médio/Alto

Standard e Econdmico  —O—Total

Tendéncia

Neutra

Tendéncia dos Ultimos 3 meses

Alto padrao

Neutra

Tendéncia dos Ultimos 3 meses

Médio e Médio/Alto

Neutra

Tendéncia dos ultimos 3 meses

Standart e Economico

Neutra

Tendéncia dos ultimos 3 meses

e
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Caracteristicas das Ofertas |

0 Maéximo

De Ofertas . De Ofertas

Densidade de Ofertas

N\
ﬁ 31 3117 40 41 m2-50 51 m?-60 61 mz2-70

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

SEM ABSORGAO  Alto (AA) Lo

0, SEM ABSORGAO Alto (A) e e
<

ALTA Médio/alto Siaar

MUITO ALTA Médio ppagied

MUITO ALTA Standard S

MUITO ALTA Econdmico 2o

*Esses dados refletem o cenario do 4° Trimestre 2024.
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0 Maximo
: De Ofertas B De Ofertas
Densidade de Ofertas
\\
ﬁ 71 m?- 85 86 1”100 10177150 15117 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
SEM ABSORGAO  Alto (AA) Lo
0, SEM ABSORGAO Alto (A) 3a087a 150
<
ALTA Médio/alto Siaar
MUITO ALTA Médio ppagied
MUITO ALTA Standard S
MUITO ALTA Econdmico 287852

*Esses dados refletem o cenario do 4° Trimestre 2024.
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Densidade Ofertas

51

Densidade das ofertas

Alta densidade

Média densidade

Baixa densidade

Padrao dos
empreendimentos

Alto (AAA)
MAIS DE
R$ 7.484.831

Alto (AA)
RS 3.495.733
A RS 7.484.830

Alto (A)
R$811.480
ARS 3.495.732

Médio/Alto
R$ 608.602
AR$811.479
Médio

R$ 463.097
ARS 608.601

Standard
R$ 287.853
ARS 463.096

Econdémico
RS 115.160
A RS 287.852

Renda média das
quadras

MAIS DE
RS 232.042

R$ 104.419
A RS 232.041

RS 24.240
AR$104.418

RS 18.180
ARS$24.239

R$ 12.120
ARS$18.179

RS 6.060
ARS$12.119

RS 2.424
A RS 6.059




Preco Médio

Preco Médio de
ofertas no hexagono

ALTA DENSIDADE
12.000.000

I 10.000.000

I 5.995.000
2.785.714

1.230.000

320.000
BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

D 1,5 km
(Area de influéncia)




Anadlise de Densidade
das Ofertas

O Relatério Vocacional sobre o mercado imobiliario na area definida pela isécrona
de 1,5 km a partir das coordenadas -9.659980, -35.704720, revela um panorama
interessante para investidores atentos as dindmicas de oferta e demanda. Dentro
desta area, ha um total de 1.154 imdveis de terceiros (usados), com uma
predominancia expressiva do padrao Alto A, que representa 46,62% do total, seguido
pelos padroes Médio/Alto e Médio.

Os imoéveis de padrdo Alto A destacam-se ndo apenas em numero, mas também
em caracteristicas como tamanho e nimero de quartos. A maioria destes imdveis tem
entre 101 a 150 metros quadrados e trés quartos, com um preco médio de R$
1.371.278. Essa tipologia representa uma fatia significativa do mercado local,
sugerindo uma preferéncia dos proprietarios e compradores por propriedades mais
espacosas e de maior valor.

Observa-se também uma variacdo na quantidade de imdéveis disponiveis ao longo
dos trimestres de 2024, com uma leve queda no total de unidades, passando de 1.195
no segundo trimestre para 1.154 no quarto trimestre. Esta tendéncia de diminuicao
pode indicar uma absorcdo do estoque existente, ou uma reducao na velocidade de
entrada de novos iméveis no mercado.

52



Anadlise de Densidade
das Ofertas

Em termos de absorcao, os padroes Médio, Standard e Econdmico apresentam
uma absorcdo muito alta, sugerindo uma demanda robusta por unidades de menor
valor. Isso pode indicar um interesse crescente por imdveis mais acessiveis, o que
pode ser um reflexo das condicdes econdmicas ou das preferéncias de uma base de
compradores mais ampla.

Por outro lado, os padrées mais elevados, como Alto AAA e Alto AA, nido
apresentam absorcdo significativa, o que pode apontar para uma saturacdo nesse
segmento de luxo ou para um descompasso entre o preco e a demanda real. A
auséncia de absorcdo nos imoéveis de luxo pode levar a um acumulo de estoque,
resultando em uma possivel pressdo para ajustes de preco ou mudancas nas
estratégias de comercializacao.

A anélise dos dados sugere que, embora haja uma oferta diversificada de imdveis
na isécrona, o mercado estid mais dindmico para os padroes de preco médio a
econdmico. Para investidores, isso pode representar uma oportunidade de focar em
empreendimentos que atendam a essa demanda mais acessivel, enquanto se mantém
cautelosos no segmento de luxo, onde a falta de absorcado pode indicar um mercado
mais desafiador. A observacio continua das tendéncias de absorcdo e dos movimentos
de oferta nos préximos trimestres serd crucial para alinhar as estratégias de
investimento com as dinamicas do mercado.

53



fi A\ %@

POTENCIAL DE MERCADO £2

AREA DE INFLUENCIA

e
Prospecta



fi A& @

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 ndao contempla a

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

w Analise de VGV - valor geral de venda

l a = Indicador de mercado obtido através da multiplicagéo de todas as unidades vendaveis versus seu valor de venda.
= O somatdrio de todos os valores é o VALOR GERAL DE VENDA.

Andlise de VSO - vendas sobre ofertas

% = E um indicador utilizado na anélise da eficiéncia de venda da oferta imobilidria. Sua principal fungéo 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 regiao.

/\/I Analise de VSO-mensal - vendas sobre ofertas mensal

1| = E um indicador da eficiéncia de venda das ofertas imobilidrias. Sua principal funcéo é demonstrar, de forma linear, o percentual de
vendas por més dos empreendimentos imobilidrios com unidades em estoque, considerando a data de langamento e o periodo de
coleta das ofertas na regido.
N Analise do FDA - fator de absorgao de mercado
ﬂ = O fator de absorgéo 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 absorg¢ao conciso, utilizamos parametros de conversao de vendas analisados pelo Grupo Prospecta
que mostra uma taxa média de absorgdo de 4 x 1 (25% de absorgéo), ou seja, para cada quatro pessoas que sinalizam interesse de
compra, uma realiza a conversao 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 multiplicagdo dessa
demanda potencial reprimida versus seu potencial de compra (ticket de consumo).
o Absorgao liquida
al
\ = O objetivo serda 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

fi A& @

0 padrao social é uma classificagéo utilizada pelo Grupo Prospecta como forma de segmentar grupos de familias de acordo com seu
poder aquisitivo para a compra de um imével.

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

Para a classificagdo desses padrdes utilizamos o quadro de detalhamento ao lado, que considera o poder de compra de acordo as
premissas de endividamento utilizadas pelas instituigdes 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 econémico

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

RS$ 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 7.484.831

RS 3.495.733 a RS 7.484.830

R$ 811.480 a RS 3.495.732

R$ 608.602 a R$ 811.479

RS 463.097 a RS 608.601

RS 287.853 a RS 463.096

RS 115.160 a RS 287.852
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(AAA)  Alto Padrdo (AAA) | Mais de R$ 7.484.831
° < (AA)  Alto Padréio (AA) | R$ 3.495.733 a R$ 7.484.830
POtenCIGI por qu rqo I Demondq X Oferto (A) Alto Padréo (A) | R$ 811480 a R$ 3.495.732
(M.A)  Médio/Alto Padréo | R$ 608.602 a R$ 811.479
(M) Médio Padréio | R$ 463.097 a R$ 608.601
(s) Padréo Standard | R$ 287.853 a R$ 463.096
(E) Padréo Econémico | R$ 115.160 a R$ 287.852

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

| Alto (AAA) Padrao

RS 0 | VGV Potencial
!&! -23 | Absorgéo Liquida

Oferta Demanda Alto (AA) Padiso

RS 0 | VGV Potencial
-46 | Absorgao Liquida
Qtd. Familias em Potencial

Qtd. Ofertas (*Fator 4) L (A)
E & (0] Padra
23 | AAA 0 o R$ 0 | VGV Potencial
-323 | Absorgéo Liquida
. I o
Médio/Alto 5
538 TR A I 215 + T P RS 20.294.705 | VGV Potencia
t ‘ | 28 | Absorcao Liquida
218 T A I 246
! ””””l v ”””””” e Elopadréo RS 32.711.819 | VGV Potencial

) .
e s TR 7= - 65 | Absorsdo Liquds
‘ E (HTTHTHTHTTRTIOT e Perio Standard

Y RS 231.978.721 | VGV Potencial
, , G 659 | Absorgéo Liquida

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

padrao Econdmico
ﬂ P RS 141.808.703 | VGV Potencial
“H= 683 | Absorcéo Liquida
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MAIS DE
RS 7.484.831

Alto (AA)

B rosaos73s
ARS 7.484.830

Alto (A)

B rssiiaso

ARS$3.495.732
Médio/Alto

B rscoseo2

ARS$811.479
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A RS 608.607
Standard

B rs2s7sss

A RS 463.096

Econdmico
RS 115.160
A RS 287.852
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Dados
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Potencial por Padréo |

Ranking
VGV e Absorcdo

20

30

50

60

70

Standard

Econdmico

Médio/Alto

Alto (AAA)

Alto (AA)

Alto (A)

(AAA)  Alto Padréio (AAA) |
(AA)  Alto Padréio (AA) |
(A)  Alto Padréo (A) |
(M.A)  Médio/Alto Padréio |

(M)  Médio Padréo |
(s) Padrao Standard |
(E) Padréo Econdmico |

R$ 231.978.721
659 R$352.016

RS 141.808.703
683 RS 207.626

R$ 20.294.705
28 R$ 724.811

R$ 32.711.819

65 R$ 503.259
RSO

-23 RS0

R$ 0

-46 RS0

R$ 0

-323 RSO



Andlise do
Rangueamento

A andlise do ranqueamento da isdcrona revela um cendrio promissor para
investimentos imobilidrios em padrdes especificos, enquanto outros apresentam
desafios significativos. O padrdao Standard destaca-se como a melhor opcdo para
investimento, com um potencial de compra de 659 unidades e uma absorcao
considerada muito alta. Este padrdo tem a capacidade de gerar um VGV de R$
231.978.721, com um preco médio de R$ 352.016 por unidade, sugerindo uma forte
demanda reprimida que pode ser explorada eficazmente pelos investidores. Esse dado
é consistente com o perfil demografico anteriormente analisado, onde ha uma
prevaléncia de domicilios com rendas medianas, sugerindo uma adequacdo ao poder
aquisitivo local.

Em segundo lugar, o padrdo Econdmico também apresenta uma absorcdo muito
alta, com um potencial de compra de 683 unidades, resultando em um VGV de R$
141.808.703. O preco médio de R$ 207.626 por unidade torna este padrio acessivel,
alinhando-se com a significativa parcela da populacdo com renda mais modesta, mas
ainda assim interessada em adquirir iméveis. A presenca de muitos domicilios com
renda de padrdo econdmico reforca a viabilidade desse investimento.



Andlise do
Rangueamento

O padrao Médio/Alto, embora com um menor potencial de compra de 28
unidades, ainda apresenta uma absorcao alta, sugerindo que ha um nicho especifico
que busca por imodveis nessa faixa de preco. O VGV gerado seria de R$ 20.294.705,
com um preco médio por unidade de R$ 724.811. Este padrio pode atrair a parcela da
populacdo que estd em ascensdo econdbmica e busca por um upgrade em suas
condicoes de moradia.

No entanto, os padroes Alto AAA, Alto AA e Alto A apresentam uma situacao
critica, com potenciais de compra negativos e nenhuma absorcdo. Esses resultados
indicam um excesso de oferta em relacdo a demanda, refletindo um mercado saturado
ou com produtos desalinhados as necessidades locais. Nao ha geracao de VGV para
esses padroes, e o mercado ndo justifica novos investimentos nessa faixa de preco,
corroborando com a auséncia de domicilios com renda de alto padrao na isécrona.

A anélise conclui que os investidores devem focar em padroes que apresentem
alta absorcdo e um potencial de compra positivo. Investir no padriao Standard e
Econdbmico parece ser a estratégia mais segura e alinhada com a demanda existente,
engquanto novos empreendimentos em padroes mais altos devem ser cuidadosamente
reconsiderados ou reestruturados para atender as reais demandas da populacao local.
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https://www.terrenolivre.com.br/

Oportunidades no Terreno Livre

Este segmento é dedicado a Vvisualizagdo das
oportunidades de negdcios disponibilizadas pelo Terreno
Livre, empresa especializada na prospeccao de terrenos
para empresas, em todo territério nacional.

Com a colaboragao entre o Grupo Prospecta e o Terreno
Livre, sera possivel consultar as oportunidades existentes,
entendendo o perfil de comercializagado de cada negécio.

O acesso a oportunidade, canal de comunicagao com o
ofertante, com anadlises aprofundadas em mapa, envio de
propostas e reunides com proprietarios - poderao ser feitos
dentro da plataforma Terreno Livre, apos clicar no link
interativo de cada negdcio.
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@ Acima da mediana Abaixo da mediana

z'ﬂ TERRENO LIVRE


https://mapa-dinamico-v2.grupoprospecta.com/?id=ee42649b-4fe8-4da3-9029-24d762393df6/isocrona/mapa-terreno_livre

Consideracoes
Finais

O estudo preliminar do mercado imobilidrio na area delimitada pela isécrona de 1,5 km a partir das coordenadas fornecidas revela um cendrio promissor para investidores,
especialmente nos segmentos de padrao Standard e Econémico. Com uma populacao expressiva de geracdes Y e X, que juntas representam mais de 60% da populacao total, a
demanda potencial por imdveis é significativa. Esses grupos etarios frequentemente buscam independéncia habitacional, seja através de upgrades ou pela aquisicao de imdveis
menores, com apoio financeiro familiar.

Um dado relevante é a predominancia de domicilios com dois moradores, que representam 26,88% do total. Isso sugere uma tendéncia para iméveis compactos, que
atendam a jovens em ascensdao econdmica. Além disso, a alta quantidade de domicilios préprios e quitados, juntamente com um déficit imobilidrio de 27,42%, indica uma
demanda reprimida significativa que pode ser explorada.

Quanto as ofertas de imdveis usados, o padrao Alto A domina o mercado, mas ndo apresenta absorcao significativa, o que pode ser um indicativo de saturacdo nesse
segmento especifico. Por outro lado, os padroes Standard e Econdmico destacam-se pela alta absorcao, sugerindo uma demanda nao sé presente, mas ativa e em busca de
novas oportunidades. O potencial de compra para o padrdo Standard é de 659 unidades, podendo gerar um VGV de aproximadamente R$ 231.978.721, enquanto o padrio
Econdmico apresenta um potencial de 683 unidades com um VGV de R$ 141.808.703.

Assim, para os investidores, o foco em empreendimentos de padrao Standard e Econdmico parece ser uma estratégia acertada, com o potencial de atender a uma demanda
latente e gerar um retorno significativo sobre o investimento. No entanto, é crucial aprofundar este estudo para validar a intencdo de compra e compreender os atributos ideais
gue oferecem maior percepcao de valor ao publico-alvo.
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f'a. Acesso

Mapa Interativo

Acesse 0 mapa interativo clicando no
icone ao lado, o mapa abrird em seu
navegador.
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* Periodo de Acesso ao Mapa

Periodo de acesso ao mapa interativo sdo de 60 dias:

Comegou em: 06/03/2025 as 16:27
Termina em: 05/05/2025 as 16:27
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A%
Fontes

DADOS DEMOGRAFICOS: populagdo, TGCA, domicilios, densidade domiciliar, idade,
moradores, renda, condi¢cdo de ocupacao. Proje¢cdes Grupo Prospecta 2022;

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

OFERTAS TERCEIROS DA ISOCRONA: Fontes diversas, divulgagdes em sites de
ofertas no 4° trimestre de 2024;

TAXAS REFERENCIAS PARA TABELA DE SIMULAGAO: Caixa Econémica Federal em
06/02/2025;

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