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O GRUPO PROSPECTA
Somos uma empresa de inteligência de mercado que apresenta soluções através de metodologia 

própria e tecnologia avançada, com objetivo de apoiar estratégias para o desenvolvimento de negócios 

junto ao setor imobiliário.

Atuamos nos setores : Residencial, Hotelaria, Shopping Center, Varejo e Comercial.

ÅEmpresa com nome consolidado em mercado nacional

ÅEmpresa com Banco de Dados próprio e atualizado. Todo processo de 

atualização é feito com metodologia própria, testada e comprovada 

pelo mercado;

ÅDescomplicar análises tornando as informações claras e objetivas;

ÅEmpresa com DNA de inteligência de mercado com atuação 

multidisciplinar. Criamos soluções para vários nichos de mercado 

(imobiliário, varejo, hotelaria, agronegócio, dentre outros);

ÅTrabalhamos com metodologias de inteligência de negócios que dão 

suporte a tomada de decisão em toda jornada do desenvolvimento 

imobiliário (originação, implantação, pré-venda, venda e pós-venda).

NOSSOS 
DIFERENCIAIS



GRUPO PROSPECTA ONDE ESTAMOS 

ALGUNS CASES DE SUCESSO Conheça um 
pouco mais

NOSSOS NÚMEROS

+40 BILHÕES
de VGV estudados

27
estados atendidos

5.570 cidades
única empresa que já 
analisou todo território 
nacional 

+10
comunidades 
planejadas 
estudadas

+ 3200 
de unidades comerciais 
analisadas

+ 600
residenciais 
sênior 
trabalhados

+60 MIL
unidades residenciais 
analisadas

+16MIL
entrevistas por ano

+ 5 Mil
unidades hoteleiras 
estudadas

No mercado brasileiro

https://grupoprospecta.com/


CRISTIANO RABELO
CEO e fundador das empresas integrantes do Grupo Prospecta 

(Empresa especializada em Inteligência de Mercado, 

Estruturação de Negócios e Estudos de Viabilidade para o 

segmento de Real State).

Atualmente é professor  convidado da FGV - Fundação Getúlio 

Vargas no MBA Gestão de Negócios Imobiliários  e da 

Construção Civil e professor  no MBA em Negócios e Finanças 

de Real Estate da Universidade de Paris-SP.

Criador do Método MID - Mercado Imobiliário Descomplicado.

TREINAMENTOS

NOSSAS CONQUISTAS

+8MIL
EMPREENDEDORE
S CAPACITADOS 
EM TODO BRASIL

+20
ESTADOS 

IMPACTADOS

+3BILHÕES
DE VGV

+12MIL
SEGUIDORES 
NO LINKEDIN 

+5MIL
INSCRITOS 

QUALIFICADOS 
NO YOUTUBE

+31MIL
SEGUDORES 

QUALIFICADOS 
NO NSTAGRAM

Conheça um 
pouco mais

Cursos e Mentorias
NOSSOS CURSOS

https://cristianorabelo.com.br/


Nossos

Conheça nosso 
programa de 

parcerias

Parceiros

SIENGE | SOFTPLAN
Software especialista em gestão 

de empresas de construção

TERRENO LIVRE
Plataforma especializada

em terrenos no Brasil

https://grupoprospecta.com/faleconosco
https://www.softplan.com.br/produto/sienge/
https://www.terrenolivre.com.br/


6

RELATÓRIO

VOCACIONAL
TIPOLOGIA PRÉDIO
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Objetivos e Conteúdos
O objetivo deste relatório é apresentar informações  relevantes para 

o setor imobiliário  de forma clara e sintética .

 Baseada na análise e cruzamentos das variáveis referentes a 
compradores em potencial, concorrentes e dinâmica econômica, 
podemos estimar a vocação de um novo empreendimento com ênfase 
no maior potencial de ganho e menor risco - sendo este o primeiro 
passo para o empreendedor compreender o potencial de sua área e o 
quão necessário é o aprofundamento  do estudo.

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

FAZENDO

Compradores em potencial (demanda x capacidade de compra);

Concorrência (ofertas  de terceiros e ofertas  de estoque*) - ofertas  
de estoque disponíveis apenas na versão PRO;

Dinâmica econômica:

      - Perfil da matriz  econômica e geração de riqueza local;
      - Ecossistema de comércio  e serviços essenciais dentro da região.
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Meu Relatório | Seções e Camadas

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

Não disponível nessa versão

Disponível nesse relatório

Configurações Definidas

SEÇÃO

Análise Municipal

SEÇÃO

Análise econômica

Análise demanda

Centralidades

Potencial de mercado

Ofertas de terceiros

Ofertas de lançamentos

Análise de infraestrutura

Mapeamento da demanda

Mapa dinâmico

C
A

M
A

D
A

S

Análise econômica

Análise demanda

Centralidades

Potencial de mercado

Ofertas de terceiros

Ofertas de lançamentos

Análise de infraestrutura

Mapeamento da demanda

Mapa dinâmico

C
A

M
A

D
A

S

Análise da Área de Influência

SEÇÃO

Resumo de mercado Resumo de mercado

Painel de ofertas Painel de ofertas

Oportunidades Terreno Livre Oportunidades Terreno Livre
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SOBRE O RELATÓRIO

CONFIGURAÇÕES DEFINIDAS

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas



11

Configurações | Gerais

Configurações
Geográficas

Configurações
Empreendimento

-

Cidade de estudo

-9.659980, -35.704720

Coordenadas 
análise micro

1,5 km

Distância da 
área de influência

Todos padrões

Foco no padrão do
empreendimento

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

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

Endereço do ponto geográfico

Prédio

Tipo do produto
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Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

MÉDIA PARA A ISÓCRONA

Configurações | Tabela de Vendas 
Isócrona

Padrão 
empreendimento

Capacidade de 
endividamento Entrada Prazo Taxa mensalTipo 

tabela Parcela Valor do 
produto

Alto padrão (AAA) 28,06% 20,00% 360 mesesSAC 0,8096% R$ 226.646 R$ 26.054.201

Alto padrão (AA) 28,06% 20,00% 360  mesesSAC 0,8096% R$ 51.169 R$ 5.882.197

Alto padrão (A) 28,06% 20,00% 420  mesesSAC 0,8096% R$ 14.198 R$ 1.693.987

Médio/alto padrão 28,06% 20,00% 420  mesesSAC 0,8096% R$ 7.024 R$ 838.040

Médio padrão 28,06% 20,00% 420  mesesSAC 0,8096% R$ 5.075 R$ 605.462

Padrão standard 28,06% 20,00% 420  mesesSAC 0,6798% R$ 3.190 R$ 434.374

Padrão econômico 28,06% 20,00% 420  meses 0,5002%SAC R$ 1.561 R$ 264.360

*ND: Na região a existência desse padrão não está disponível
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SEÇÃO

ANÁLISE ÁREA DE INFLUÊNCIA

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas
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Definição da 
Área de Influência

A área de influência ou isócrona de deslocamento  é a 
criação de uma área geográfica que considera o tempo ou 
distância para locomoção  respeitando: as vias de acesso, 
sentido das vias, obstáculos  naturais e trânsito . A área de 
influência é importante  para definir  o impacto  e/ou  
deslocamento  de pessoas para o empreendimento.

Definição da área de influência pelo cliente:

Isócrona de
1,5 km

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

Avenida Doutor José Sampaio Luz, Ponta Verde, Maceió/AL, 
CEP: 57035-260.
X: -9.659980
Y: -35.704720

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência
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Área de Estudo
Isócrona

Análise 
Isócrona

Área de estudo

1,5 km
(Área de influência)

Deslocamento 
de Carro

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência
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ÁREA DE INFLUÊNCIA

CAMADA

ANÁLISE DEMANDA

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas
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Análise da Demanda

Neste bloco será apresentado o perfil  da demanda local.

 O objetivo será compreender o perfil  da população 
através da: idade da população, quantidade de moradores 
por domicílio, condição dos domicílios  (alugados ou 
próprios e quitados), além do perfil  de renda destes 
domicílios  tendo como base a renda bruta familiar  (marido e 
mulher).

FAZENDO
Menu Análise da área de 

influência
Configurações definidas
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Variáveis Demanda | Perfil Sociodemográfico

Perfil de idade

Á A quantidade de pessoas por faixa etária em uma região pode traduzir o perfil  dos moradores do entorno através do agrupamento 
das gerações, trazendo insights  sobre o perfil  do consumo com base na predominância de cada grupo. Quanto maior a concentração 
de jovens e adultos (gerações Y e X) por exemplo, maior a atratividade de consumo e formação  de novos arranjos familiares, 
variáveis de extrema importância  para estruturação de novos negócios no setor imobiliário .

Quantidade de moradores por domicílio

Á A quantidade de moradores por domicílios  mostra  sobre o quão adensada é a região e os domicílios  em geral, que impacta 
diretamente no tamanho das moradias que essas famílias  necessitam, o que sinaliza potenciais  diversificados .

Domicílios por ocupação

Á Essa variável é uma das mais importantes  para o setor imobiliário . Com ela pode-se ver a condição da ocupação dos domicílios, 
sendo ele alugado ou cedido (o que chamamos de déficit  imobiliário),  ou próprio e quitado, que são as famílias  mais propensas à 
aquisição de uma segunda residência, seja no intuito  de upgrade de moradia, investimento, dentre outros perfis de aquisição

Renda bruta familiar (por domicílio)

Á Com as faixas de renda bruta (marido e mulher) podemos estimar o poder de compra das famílias  com base nos seus 
endividamentos máximos  suportáveis, através de premissas de endividamentos utilizadas pelas instituições  financeiras, sendo 
possível entender o preço de venda que esteja alinhado com o padrão de compra para cada perfil  de renda familiar, o que permite 
visualizar o valor dos imóveis segmentados do padrão econômico  ao de alto padrão.

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

PULAR EXPLICAÇÃO
 DAS VARIÁVEIS

Pular

Domicílios no déficit imobiliário

Á Para composição  do déficit  imobiliário,  leva-se em conta todas as famílias  que residem em domicílios  alugados e domicílios  cedidos. 
Esse agrupamento permitirá  entender os potenciais  compradores com perfil  de primeira residência.
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Demanda potencial total

Á O grupo Demanda Plus considera todo mercado potencial, ou seja, tanto as famílias que residem no Déficit  Imobiliário  (alugados e 
cedidos) como as famílias  que residem em domicílios  próprios e quitados. As famílias que residem em domicílios  próprio e quitados 
possuem maior participação nas pesquisas de interesse de compra, bem como nas conversões efetivas de vendas junto ao 
mercado. Esse grupo pode adquirir imóveis em diversas hipóteses, como: upgrade de moradia, investimento, aquisição de imóvel 
para filhos  adultos que ainda residem com os pais, dentre outras perspectivas de compra.

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

Variáveis Demanda | Perfil Sociodemográfico

Índice de Predominância Territorial (IPT) ƿ Classe de renda

Á O Índice de Predominância Territorial (IPT) é uma métrica desenvolvida para avaliar a predominância das diferentes classes de renda 
em áreas geográficas específicas. Essa ferramenta analítica, que opera numa escala de 0 a 10 pontos, é útil para compreender a 
distribuição  da renda e a estrutura socioeconômica  de uma região. Ao atribuir uma pontuação que varia de zero (indicando ausência 
de predominância de uma classe de renda específica) a dez (representando uma alta predominância de uma classe de renda), o IPT 
permite identificar  padrões de concentração ou dispersão de grupos de renda em diferentes localidades.

TGCA famílias e renda média

Á A análise da Taxa Geométrica de Crescimento Anual (TGCA), tanto de famílias  quanto de renda, foi  realizada em nível de setor 
censitário, garantindo a compatibilidade  entre a base de 2010 e a de 2024, originalmente estruturada em H3. O crescimento  de 
famílias  nos setores indica maior demanda habitacional e aponta regiões com potencial de expansão para novos empreendimentos. 
Já a evolução da renda média familiar, corrigida pela inflação, mostra  a valorização econômica local e a capacidade de compra das 
famílias . Em conjunto, esses indicadores oferecem uma visão sólida e comparável da evolução demográfica  e econômica, 
permitindo  identificar  setores mais atrativos  para investimentos  e orientar estratégias imobiliárias  com maior precisão.

Densidade de famílias por padrão

Á Distribuição espacial dos domicílios  de acordo com o padrão de renda. Cada mapa demonstra a concentração territorial  para uma 
classe específica, permitindo  a identificação  de padrões de organização socioeconômica  na área de estudo.
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Padrão social

Á O padrão social é uma classificação  utilizada pelo Grupo Prospecta como forma de segmentar grupos de famílias  de acordo com seu 
poder aquisitivo  para a compra de um imóvel.

Á Cada padrão de aquisição respeita a compatibilidade  com a capacidade de endividamento das classes individualizadas.

Á Para a classificação  desses padrões utilizamos  o quadro de detalhamento ao lado, que considera o poder de compra de acordo as 
premissas de endividamento utilizadas pelas instituições  financeiras para financiamento  de imóveis, o que resulta no preço estimado 
para os empreendimentos em cada classe.

Padrão 
empreendimento

Alto padrão (AAA)

Alto padrão (AA)

Alto padrão (A)

Médio/alto padrão

Médio padrão

Padrão standard

Padrão econômico

Parcela

Mais de R$ 71.317

R$ 31.697 a R$ 71.317

R$ 7.924 a R$ 31.697

R$ 5.943 a R$ 7.924

R$ 3.962 a R$ 5.943

R$ 1.981 a R$ 3.962

R$ 792 a R$ 1.981

Capacidade de compra

Mais de R$ 8.198.313

R$ 3.781.704 a R$ 8.198.312

R$ 945.427 a R$ 3.781.703

R$ 709.070 a R$ 945.426

R$ 539.560 a R$ 709.069

R$ 335.408 a R$ 539.559

R$ 134.163 a R$ 335.407

Renda familiar

Mais de R$ 254.160

R$ 112.960 a R$ 254.160

R$ 28.240 a R$ 112.960

R$ 21.180 a R$ 28.240

R$ 14.120 a R$ 21.180

R$ 7.060 a R$ 14.120

R$ 2.824 a R$ 7.060

Menu Análise da área de 
influência

Configurações definidas

Variáveis Demanda | Perfil Sociodemográfico
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Perfil da Demanda | Gerações de Idade

Geração Z
De 10 a 24 Anos

6.63219,4%

Geração Y
De 25 a 39 Anos

9.92729,1%

Geração X
De 40 a 59 Anos

12.40536,4%

Baby Boomers
De 60 a 74 Anos

5.13815,1%

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Classificação:
Valor Máx.Valor Mín.
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Geração Y + X
Densidade de Pessoas 25 a 59 Anos

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

Quantidade de 
pessoas no hexágono

ALTA DENSIDADE

BAIXA DENSIDADE

270

82

0

143

21

48
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Perfil da Demanda |

Domicílios Por 
Número de Moradores

Domicílios Por 
Condição de Ocupação

Densidade Domiciliar e 
Ocupação do Domicílio

1 Morador

3.80723,0%

2 Moradores

5.36032,4%

3 Moradores

3.87723,4%

4 Moradores

2.60015,7%

5 Ou Mais Moradores

9005,4%

Próprio e Quitado

10.22861,8%

Alugado

4.10924,8%

Cedido

4362,6%

Outra Condição

1.77110,7%

Déficit
(Alugado + Cedido)

4.54427,5%

Demanda Potencial Total
(Déficit + Próp. Quitado)

14.77389,3%

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Classificação:
Valor Máx.Valor Mín.
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3 ou Mais Moradores
Densidade de Domicílios

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

Qtd. de domicílios no 
hexágono

ALTA DENSIDADE

BAIXA DENSIDADE

88

37

0

69

8

20
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Adultos que moram com pais
Indicador de densidade

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

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
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Demanda Potencial
Densidade Déficit + Prop . Quitado

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

Qtd. de domicílios no 
hexágono

ALTA DENSIDADE

BAIXA DENSIDADE

159

61

0

110

13

32
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1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

Qtd. de domicílios no 
hexágono

ALTA DENSIDADE

BAIXA DENSIDADE

30

10

0

18

3

6

Domicílios não ocupados
Alugado + Cedido

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência
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TGCA famílias
Base 2010 a 2024

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

Dados 
insuficiente na 
região

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

TGCA famílias

de 2% a 5%

de 0% a 2%

de -2% a 0%

de -5% a -2% 

de -10% a -5%

menor que -10%

de 5% a 10%

maior que 10%
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Perfil de Renda por Padrão | Poder 
de Compra

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

R$ 182.357
R.M. Alto padrão (AA)

5,1%
804

R$ 807.719
R.M. Alto padrão (AAA)

1,1%
176

R$ 50.600
R.M. Alto padrão (A)

29,3%
4.581

R$ 25.032
R.M. Médio/Alto padrão  ( M.A)

11,3%
1.766

R$ 18.085
R.M. Médio padrão (M)

17,2%
2.684

R$ 11.367
R.M. STANDARD (S)

23,4%
3.656

R$ 5.565
R.M. Econômico (E)

12,4%
1.940

Pirâmide
Concentração de Renda

Notas de 0 a 10
Índice de Predominância Territorial (IPT)

Alto padrão (AAA)

Não consta0,0

Alto padrão (AA)

Média5,2

Alto padrão (A)

Média5,8

Médio/alto padrão

Muito alta10,0

Médio padrão

Alta7,8

Padrão standard

Média4,8

Padrão econômico

Baixa2,2
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Predominância Renda
Renda Média Familiar por Quadras

Menu

Configurações definidas

Análise da área de influência

Dados 
insuficiente na 
região

1,5 km
(Área de influência)

Área de estudo

Renda média das 
quadras e padrão

Alto (A)
R$ 28.240
A R$ 112.960

Médio/Alto 
R$ 21.180
A R$ 28.240

Médio
R$ 14.120
A R$ 21.180

Standard 
R$ 7.060
A R$ 14.120

Econômico
R$ 2.824
A R$ 7.060

Abaixo do 
Econômico

Alto (AA)
R$ 112.960
A R$ 254.160

Alto (AAA)
MAIS DE
R$ 254.160


