A ESSENCIADE UM, .
bom negdcio

e
Prospecta

© O @® O


https://www.instagram.com/grupoprospecta/
https://www.instagram.com/grupoprospecta/
https://www.linkedin.com/company/prospecta-intelig%C3%AAncia-imobili%C3%A1ria/
https://www.linkedin.com/company/prospecta-intelig%C3%AAncia-imobili%C3%A1ria/
https://www.facebook.com/GrupoProspectaOficial/
https://www.facebook.com/GrupoProspectaOficial/
https://api.whatsapp.com/send/?phone=556281770778
https://api.whatsapp.com/send/?phone=556281770778

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 Inteligéncia de Mercado,
Estruturacdo de Negodcios e Estudos de Viabilidade para o
segmento de Real State).

Atualmente é professor convidado da FGV - Fundacao Getulio e

Vargas no MBA Gestdao de Negodcios Imobiliarios e da INTELIGENCIA
Construcéo Civil e professor no MBA em Negdcios e Finangas KrL1caoA A0 SETOR THOBIL
de Real Estate da Universidade de Paris-SP.

TECNICA
INTELIGENTE b
‘i /] VIABILIDADE

Criador do Método MID - Mercado Imobiliario Descomplicado.

—NOSSAS CONQUISTAS

-9 / L
9 S, ] I o Conhega um
CLLLA pouco mais
+8MIL +20 +3BILHOES +12MIL +5MIL +31MIL
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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-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

226.646

51.169

14.198

7.024

5.075

3.190

1.561

26.054.201

5.882.197

1.693.987

838.040

605.462

434.374

264.360
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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

= Leaflet | © OpenStreetMap contributors ©
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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
e de jovens e adultos (geragbes Y e X) por exemplo, maior a atratividade de consumo e formagédo 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 ocupagao 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)

L] L]

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 instituigdes 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 iméveis segmentados do padrédo econdémico ao de alto padrao.

= Para composigdo do déficit imobilidrio, 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.

e Domicilios no déficit imobiliario

PULAR EXRLICACAO
DAS VARIAVEIS
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Varidveis Demanda | rerii Sociodemogrdfico

. .y Demanda potencial total
~ |
y p\/ = O grupo Demanda Plus considera todo mercado potencial, ou seja, tanto as familias que residem no Déficit Imobilidrio (alugados e
i cedidos) como as familias que residem em domicilios préprios e quitados. As familias que residem em domicilios préprio e quitados
! e Ya —a—r possuem maior participagdo nas pesquisas de interesse de compra, bem como nas conversdes efetivas de vendas junto ao
& L mercado. Esse grupo pode adquirir iméveis em diversas hipdteses, como: upgrade de moradia, investimento, aquisicdo de imével

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 dareas 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 pontuagdo 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 padrées de concentragdo ou dispersao de grupos de renda em diferentes localidades.

TGCA familias e renda média
A

|| |I = A andlise da Taxa Geométrica de Crescimento Anual (TGCA), tanto de familias quanto de renda, foi realizada em nivel de setor
) censitario, garantindo a compatibilidade entre a base de 2010 e a de 2024, originalmente estruturada em H3. O crescimento de
familias nos setores indica maior demanda habitacional e aponta regides com potencial de expansdo para novos empreendimentos.
Ja a evolugéo da renda média familiar, corrigida pela inflagdo, mostra a valorizagdo econémica local e a capacidade de compra das
familias. Em conjunto, esses indicadores oferecem uma visdo sdélida e comparavel da evolugdo demografica e econdmica,

permitindo identificar setores mais atrativos para investimentos e orientar estratégias imobilidrias com maior precisao.

® Densidade de familias por padrao
N -
E = Distribuicdo espacial dos domicilios de acordo com o padrao de renda. Cada mapa demonstra a concentragao territorial para uma

classe especifica, permitindo a identificacdo de padroes de organizagdo socioeconémica na area de estudo.
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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.
" T 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 254.160 Mais de RS 71.317 Mais de RS 8.198.313
Alto padrao (AA) RS 112.960 a RS 254.160 RS 31.697 aR$ 71.317 R$ 3.781.704 a R$ 8.198.312
Alto padrao (A) RS 28.240 a RS 112.960 RS 7.924 a RS 31.697 R$ 945.427 a RS 3.781.703
pimey Médio/alto padrao R$ 21.180 a RS 28.240 R$ 5.943 a R$ 7.924 R$ 709.070 a RS 945.426
J L Médio padrao RS 14.120 a RS 21.180 R$ 3.962 a RS 5.943 RS 539.560 a RS 709.069
o o Padrao standard RS 7.060 a RS 14.120 RS 1.981 a R$ 3.962 RS 335.408 a RS 539.559
ﬂ Padrao econdémico RS 2.824 a R$ 7.060 RS 792 a RS 1.981 RS 134.163 a RS 335.407

20




Classificagéo:

Perfil da Demanda | - s

M. Baixa Baixa Média Alta M. Alta

Geragéao Z
@ 0% 6.632 .
Geragao X Baby Boomers




Geragcdo Y + X

. Quantidade de
pessoas no hexagono
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(Area de influéncia)

= Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CARTO



Classificagéo:

Perfil da Demqndq Densidade Domiciliar e Valor Min. > Valor Méx.

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

Domicilios Por Domicilios Por
NUmero de Moradores Condi¢cdo de Ocupacdo

Q 1 Morador /\ Proprio e Quitado
o o 3.807 .ﬁo 61,8% 10228

2 Moradores - Alugado

A G - 560 / amm e 4109

Cedido
l 1| ' 2,6% 436

3 Moradores

A A
Y X 3.877

Outra Condigao

"~
4 Moradores
x @ o 1.771
- 15,7% 2.600
Déficit

£
e 5 Ou Mais Moradores (Alugado + Cedido)

-t o @ 5 900 Gl > 4.544

¥ Demanda Potencial Total

(’J (Déficit + Prop. Quitado)
7,

23




3 ou Mais Moradores

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE
I 88
I 69

37
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BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)
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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

Area de estudo

*

1,5 km

(Area de influéncia)

O

MARCO DOS

CORAIS

FAROL DE PONTA
VERDE

= Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CARTO



Demanda Potencial

wny

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE

I 159
® - I 110
.- ’ ' / 3 61

: &) 32

wry N

13

e O e - ‘ 0

BAIXA DENSIDADE

an @ . Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)




Domicilios ndo ocupados
Alugado + Cedido

Qtd. de domicilios no
hexagono

ALTA DENSIDADE

30
i
i
B

3
\ 0
N BAIXA DENSIDADE
Y Area de estudo

1,5 km

. .. . . D (Area de influéncia)
e %

= Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CARTO



TGCA familias

TGCA familias

@ maior que 10%
B de5%a10%

de 2% a 5%

de 0% a 2%

de -2% a 0%

de-5%a-2%
B de-10%a-5%
- menor que -10%

Y Area de estudo

1,5km

(Area de influéncia)

Dados
insuficiente na
regiao




Perfil de Renda por Padrdo | 7 .

| Pirdmide

Concentragdo de Renda

RS 182.357
R.M. Alto padrdo (AA)

RS 18.085
R.M. Médio padrao (M)

51%
804

17,2%
2.684

RS 807.719
R.M. Alto padréo (AAA)
I
o R$ 50.600
11,;6/0 R.M. Alto padréo (A)

29,3%
4.581
RS 25.032
11.3% R.M. Médio/Alto padrdo (M.A)
9 /0
1.766
23,4% ‘

3.656

~ RS 11.367

R.M. STANDARD (S)
12,4%

1.940

RS 5.565
R.M. Econémico (E)

Notas de 0 a 10
indice de Predominéncia Territorial (IPT)

m Alto padrao (AAA)

gﬂg 00

Alto padrdo (AA)

vt CEEEET

== Alto padréo (A)

Médio/alto padrao

i 10,0

Médio padrao

\

Padrao standard

¢ CEEE

Padrao econémico

T Gl -

N&ao consta

Média

Média

Muito alta

Alta

Média

Baixa

29



Spa

Predomindncia Renda

Renda média das
quadras e padrao

N

Alto (AAA)
MAIS DE

RS 254.160
Alto (AA)
RS 112.960
A RS 254.160
Alto (A)

R$ 28.240
AR$112.960
Médio/Alto
R$ 21.180

A RS 28.240
Médio

RS 14.120
AR$21.180

Standard
R$ 7.060
ARS 14.120

Econbmico
RS 2.824
ARS$7.060

Abaixo do
Econbmico

Area de estudo

1,5km

(Area de influéncia)

Dados
insuficiente na
regiao



Concentracdo Renda Bruta

/TR,

i ()

'VJ|/ Quantidade de renda
bruta no hexagono

ALTA DENSIDADE
14.349.158

I 13.360.303

I 4.865.640
2.304.940

716.380

* 20
BAIXA DENSIDADE
Y Area de estudo

1,5 km

(Area de influéncia)




JATIUCA

| TGCA renda média

Base 2010 a 2024

TGCA renda média
familiar

. maior que 10%
B de5%a10%
de 2% a 5%

de 0% a 2%

de-2% a 0%

de-5% a-2%

de-10% a-5%

TEAL P43 3 WIARTIERD

r ) menor que -10%
* 1 ailis n \
PONTA VEF-
Y Area de estudo
=
\\JU\“‘Q'I‘I“ i D 1’5 km
; (Area de influéncia)
,|§
g 0 ‘ Dados
2] insuficiente na
regiao

PONTA DA TERRA

STADIO = Leaflet | © OpenStreetMap contributors © CARTO



Andlise do Perfil
da Demanda

Na isécrona de 1,5 km, a estrutura etaria e o arranjo domiciliar convergem para
um mercado de prédios com forte tracdo em tipologias compactas. As geracoes X e Y
somam 65,48% da populacio (36,37% e 29,11%, respectivamente), perfil que tende a
priorizar mobilidade, servicos e eficiéncia de planta. Em paralelo, domicilios de 1 e 2
moradores sdo maioria absoluta, com 55,41% (23,01% e 32,40%), sinalizando apetite
por studios e 1-2 dormitdérios. Ainda assim, os grupos de 3 e 4+ moradores alcancam
44,59% no conjunto, preservando demanda por unidades familiares enxutas, com bom
custo de condominio, seguranca e areas comuns que agreguem conveniéncia urbana.

A capacidade de compra avanca mais rapido que o nimero de lares, fator critico
para absorcdo. A renda média subiu de 14,10 para 25,52 salarios minimos entre 2010
e 2024 (+80,95%; TGCA 4,33% a.a.), enquanto os domicilios cresceram 30,17% no
periodo (1,90% a.a.). No corte por faixas, destacam-se o padrdo A com 29,35% e IPT
médio (5,8), o médio/alto com 11,32% e IPT muito alto (10,0) e o médio com 17,20% e
IPT alto (7,8), desenhando corredores de maior profundidade de demanda. Standard
reine 23,42% (IPT 4,8), econdmico 12,43% (IPT 2,2) e o segmento AA, com 5,15%
(IPT 5,2), aponta nichos viaveis; AAA é residual (1,13%; IPT 0), o que impoe
seletividade no topo e precisido de preco por quarteirdo.



Andlise do Perfil
da Demanda

A estrutura de posse reforca a tese de upgrade e de multiplos canais de saida. Ha
61,83% de domicilios proprios e quitados, base com patriménio para entrada e
permutas; 24,84% estao alugados, abrindo espaco para estratégias built-to-rent e
locacdo com opcao de compra. O déficit habitacional atinge 27,47% e a demanda
potencial para compra de apartamentos é muito ampla, estimada em 89,29% dos
domicilios (14.773 lares), o que permite planejar fases com diferentes tickets e linhas
de crédito, do econdémico e standard ao médio/alto. A combinacdo de subsidios,
crédito privado e repasse em obra tende a sustentar o funil de vendas ao longo do
ciclo.

A combinacdo geracional com o adensamento sugere leitura tatica do mix. A
predominancia de X e Y somada aos lares de 1-2 moradores privilegia produtos
compactos, desenhados para jovens em ascensdo e casais sem filhos, com énfase em
eficiéncia de areas, varandas funcionais e espacos de trabalho. Ao mesmo tempo, a
presenca relevante de domicilios de 3 e 4+ moradores (44,59%) indica adultos vivendo
com os pais e familias que buscam upgrade, abrindo duas frentes simultineas:
unidades familiares de 2-3 dormitérios para trade-up e apartamentos menores para a
saida dos filhos, muitas vezes com apoio financeiro intergeracional. Amenidades como
coworking, academia e lazer molhado elevam o valor percebido.



Andlise do Perfil
da Demanda

Em sintese, o vetor competitivo estd no médio e médio/alto onde o IPT é mais
denso, com produtos compactos e familiares enxutos que capturem o aumento real de
renda. O lancamento deve priorizar eixos com IPT 10 e 7,8 para dar velocidade de
venda, reservando séries menores e mais diferenciadas para nichos AA e, em paralelo,
volumes calibrados no standard/econémico com alto controle de custo. A TGCA de
renda de 4,33% a.a. indica resiliéncia para repasses; a de domicilios, de 1,90% a.a.,
sustenta base crescente. Em prédios, a diferenciacdo por servicos, seguranca e
mobilidade tende a maximizar VSO e margens, com faseamento que permita captura
de demanda por todos os padroes.
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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
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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

@I 265% 265 - oo ;

Suprimentos 4 Transporte

g - 71 ( 19% 19




D

Ecossistema

=== Alimentacdo

Segmentos:

e Q Bares

o® ‘ Lanchonetes

‘ Restaurantes

o
® z
o o * Area de estudo
e S 1’,5 km
6 ° (Area de influéncia)
e e
e ®




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

;_J Servigos
B & Financeiros
Segmentos:

O Bancos

‘ Caixas eletronicos

O Casas lotéricas

Y Area de estudo

1,5km

(Area de influéncia)




Ecossistema

2 ( Saude

Segmentos:

Atendimento
= ® Q hospitalar
Clinicas e servigos
relacionado a
saude

Farmacias
Laboratérios

Atividades
veterinarias

o
. @
a @ (i}
®
@
e o * LIS — - S * Area de estudo

* ® e " 1,5 km
o i K] (Area de influéncia)
Bl

p contributors © CARTO



A Ecossistema

®
; - 3 3 .
L]
L -
o
o . °
: - ‘ ’
o e
g o o & - o= )
- o - Servigos em
: | Geral
— '
e «
®
1 a oo B Segmentos:
{ Bl L] = - 3 e® e ° ® -
o ° = ° O Academias
o : ° Cabeleireiros,
e 2 ‘ manicure e
° ° o o B . B gedlcgre
o & . orreios e
N 4 \ . ‘ fraqueadas
L
* .
./, . * : e ‘ Lavanderias
o o 3 .. @
.. - o g <
L o ,
- N\ .o o .o . Yy Area de estudo
e L g8 .. AW~ e 1) .
° " . . . “ ¢ - . 1,5km
o  ° » ° - (Area de influéncia)
= ® = — “w o
o
" ° ° . o
"~
@ <
o 7% qo
e ® é °
o
3
<
o i
g %

contributors © C



Ecossistema

Suprimentos

Segmentos:

Q Minimercados

‘ Supermercados e
Hipermercados

O Pet Shop

Y Area de estudo

1,5km

(Area de influéncia)




Ecossistema

. | Transporte

Segmentos:
Q Postos de
combustiveis
Servigos de

taxi/similar

metroviario

Transporte
rodovidrio coletivo

®
O Transp. ferroviario/
®

" Y Area de estudo

1,5km

° (Area de influéncia)

contributors © CARTO
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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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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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Caracteristicas das Ofertas | wweio

@ Acima da mediana Abaixo da mediana

Ofertas por padrao

M 2.378 AL 1539537
: e Alto (AAA) | 1,8%
Total de ofertas [ 8" Preco médio Alto (AAA)
— Terceiros Alto (AA) 4,3%
Econémico Alto (AA)
Atto () NN /25
Ofertas por metragem /"\ médio/Alto | 15.5%
Standard |/// Alto (A) o
23,8% Medlo _ 23'5/°
o Médio Médio/Alto Standard 11.5%
12,0%

95% 89% 9,1%

Econémico | 0,4%
0,
56% 1 58%
3’2% l l

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

Padrao Dormitoérios M2 Qtd. % M2médio Precomédio Preco/m? Absor¢do
Ofertas por dormitorios Alto (A) 3 101a150 250 128 1.503.233 ~511.837 Muito alta
44,6% Alto (A) 3 151 a 200 142 168 2.026.065 12.040 Muito alta
Alto (A) 4 >200 127 256 2.574.523 10.208 Muito alta
17,1% LG i Alto (A) 4 1512200 - 123 173 1.971.093 ©11.419 Muito alta
. - Médio 2 61a70 112 65 622328  1:9.660 Muito alta

1 quarto 2 quartos 3 quartos 4 quartos 5 quartos ou

mais

*Esses dados refletem o cendrio do 4° Trimestre 2025.




Caracteristicas das Ofertas |

Minima Média Maxima Tendéncia N
1.502 ofertas 2.072 ofertas 2.378 ofertas Neutra
My -36,84% sobre o valor atual My -12,88% sobre o valor atual -~ 0,00% sobre o valor atual Tendéncia dos Ultimos 3 meses
Alto padrao BN
2.500 Neutra

Tendéncia dos Ultimos 3 meses

2.000
Médio e Médio/Alto "
1.500
1.167 Neutra
1.070 1.079
998 Tendéncia dos Ultimos 3 meses
1.000 878 874
792 . 735
544
500 456
239 297 298 = Standart e Economico o
0 Neutra

4° Trimestre 2024 1° Trimestre 2025 2° Trimestre 2025 3° Trimestre 2025 4° Trimestre 2025 Tendéncia dos (ltimos 3 meses

Alto padréao Médio e Médio/Alto Standard e Econdbmico ~ —O—Total
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Caracteristicas das Ofertas |

0 Maximo
: De Ofertas B De Ofertas
Densidade de Ofertas
31 31 40 41 50 51 60 61 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) s
MUITO ALTA Alto (AA) Sl
MUITO ALTA Alto (A) ST
MUITO ALTA Médio/alto S aze
MUITO ALTA Médio 1900
MUITO ALTA Standard B
MUITO ALTA Econdmico B

*Esses dados refletem o cenario do 4° Trimestre 2025.
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0 Maximo
: De Ofertas B 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 MAIS
MUITO ALTA Alto (AA) Sl
MUITO ALTA Alto (A) 37810 190

MUITO ALTA Médio/alto S aze
MUITO ALTA Médio 1900
MUITO ALTA Standard B
MUITO ALTA Econdmico e

*Esses dados refletem o cenario do 4° Trimestre 2025.




: Densidade Ofertas

85

30 Padrao dos

empreendimentos
80 38 Alta densidade Alto (AAA)

@ vasoe

Média densidade R$ 8.198.313

106
Baixa densidade . Q\;'[307(£A7%4
AR$8.198.312

1 205 Alto (A)

B rooss427

ARS$3.781.703

24 Médio/Alto
oA R$ 709.070
58 A RS 945.426
56 o
Médio
RS 539.560
73 AR$ 709.069

35 170 33 Standard

B rosssa0s

A RS 539.559
Econdémico

* B = 3s063

54 AR$ 335.407

Densidade das ofertas

90

154
10

16

96
266

136 s Renda média das
74 quadras

. MAIS DE
RS 254.160
- R$ 112.960
A RS 254.160
- RS 28.240
ARS112.9
. 10 $ 60
L 3 R$ 21.180

A RS 28.240

R$ 14.120
24 ARS$21.180

RS 7.060
ARS$14.120

R$ 2.824
8 . ARS$7.060

15

77 63 L 42




Preco Médio

Preco Médio de
ofertas no hexagono

ALTA DENSIDADE
13.220.258

I 10.950.000

I 5.131.983
2.575.000

1.236.000

330.000
BAIXA DENSIDADE

Y Area de estudo

D 1,5 km
(Area de influéncia)




SISIs!

Anadlise de Densidade
das Ofertas

A drea analisada concentra 2.378 apartamentos usados e revela um mercado
claramente premiumizado. Quase metade da oferta estd no segmento Alto A, com
42,94% (1.021 unidades), seguido pelos padroes Médio (23,55%; 560) e Médio/Alto
(15,48%; 368). A curva de precos forma um platd robusto do Médio ao Alto A,
enquanto AA (4,33%; 103) e AAA (1,81%; 43) aparecem como nichos, e o Econémico
é residual (0,42%; 10). A distribuicdo de metragens indica dualidade: 50,6% acima de
100 m? (101-150 m? com 23,8%; 151-200 m? com 12,03%; >200 m? com 14,8%) e
49.4% até 100 m? sinal de base de demanda ampla, combinando familias
estabelecidas e investidores em tipologias compactas.

O programa de 3 dormitérios domina com 44,58% (1.060 unidades), reforcado por
4 dormitérios com 20,19% (480), enquanto 1 dormitorio soma 17,07% (406) e 2
dormitérios 15,98% (380). O produto tipico que cristaliza a preferéncia local é o Alto A
de 101-150 m? e 3 quartos, responsavel por 10,51% do estoque (250 unidades) com
preco médio de R$ 1.503.233; acima dele, as faixas de 151-200 m? (R$ 2.026.065) e
>200 m? com 4 quartos (R$ 2.574.523) constroem um gradiente de valor que tende a
suportar capitalizacdes resilientes. Micro e compactos até 50 m? somam cerca de 16%
e parecem atender sobretudo a estratégias de renda e liquidez tatica, sem deslocar o
eixo principal do mercado.
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Anadlise de Densidade
das Ofertas

A evolucdo trimestral indica aprofundamento de liquidez com expansdo de
estoque, um sinal tipico de giro elevado: o volume total subiu de 1.910 (2°T25) para
2.251 (3°T25) e 2.378 (4°T25), avanco de 24,5% em dois trimestres. O movimento é
ancorado no Alto A, que cresce 31% (778 — 1.021), e no Alto AA, que salta 74,6% (59
— 103), enquanto o Standard recua levemente (287 — 273) e o AAA oscila (41 — 36
— 43). Também ha tracdo nos patamares Médio e Médio/Alto (27,0% e 25,2%),
sugerindo efeito escada: entregas recentes e upgrades liberam unidades usadas de
maior qualidade, ampliando a profundidade do mercado secundario sem deteriorar a
velocidade de escoamento.

Os sinais de absorcdo consolidam o diagndstico: de Econdmico a Alto AA, a
absorcdo é muito alta, confirmando apetite por produtos bem precificados e
funcionais, com énfase em 3 dormitérios entre 101 e 200 m®. No extremo superior, o
AAA opera sem absorcdo, implicando liquidez estreita e sensibilidade a preco e
singularidade; neste nicho, o capital tende a ficar imobilizado até que ocorra
realinhamento de valor ou diferenciacdo efetiva. O conjunto aponta para um ciclo
favordvel aos segmentos Médio/Alto, Alto A e AA, onde a combinacio de
profundidade de demanda, diversidade de metragens e dindmica de giro sustenta
valorizacao relativa e previsibilidade de saida, ao passo que o topo absoluto exige
disciplina de produto e timing.
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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 ndao contempla a

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

= Indicador de mercado obtido através da multiplicagdo de todas as unidades venddveis versus seu valor de venda.

é Analise de VGV - valor geral de venda

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

‘F Analise do FDA - fator de absorgao de mercado

= 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 absorgéo conciso, utilizamos parametros de conversdo 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 negdcios (potencial de VGV) tendo
como base 25% da demanda total classificada em cada classe de renda. O potencial de VGV serd o resultado da multiplicagdo dessa
demanda potencial reprimida versus seu potencial de compra (ticket de consumo).

i Absorcgao liquida

-II |

= O objetivo serda compreender o tamanho do mercado tendo como base a demanda reprimida (demanda - oferta) separada por nicho
de mercado/classe social.

PULAR EXP,LICA(JAO
DAS VARIAVEIS
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Varidveis Mercado | rerfil pablico alvo

= 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.

= Cada padrao de aquisi¢ao 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 instituigdes financeiras para financiamento de imdveis, o que resulta no prego estimado
para os empreendimentos em cada classe.

Padréo
empreendimento Renda familiar Parcela Capacidade de compra
m
ﬁ Alto padrio (AAA) Mais de RS 254.160 Mais de RS 71.317 Mais de RS 8.198.313
Alto padrao (AA) RS 112.960 a RS 254.160 RS 31.697 aR$ 71.317 R$ 3.781.704 a R$ 8.198.312
Alto padrao (A) RS 28.240 a RS 112.960 RS 7.924 a RS 31.697 R$ 945.427 a RS 3.781.703
pimey Médio/alto padrao R$ 21.180 a RS 28.240 R$ 5.943 a R$ 7.924 R$ 709.070 a RS 945.426
J L Médio padrao RS 14.120 a RS 21.180 R$ 3.962 a RS 5.943 RS 539.560 a RS 709.069
o o Padrao standard RS 7.060 a RS 14.120 RS 1.981 a R$ 3.962 RS 335.408 a RS 539.559
ﬂ Padrao econdémico RS 2.824 a R$ 7.060 RS 792 a RS 1.981 RS 134.163 a RS 335.407
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(AAA)  Alto Padrdao (AAA) | Mais de R$ 8.198.313
° < (AA) Alto Padréo (AA) | R$ 3.781.704 a R$ 8.198.312
POtenCIGI por qu rqo I Demgndg X Ofertq (A) Alto Padréo (A) | R$ 945.427 a R$ 3.781.703
(M.A)  Médio/Alto Padréo | R$ 709.070 a R$ 945.426
(M) Médio Padréo | R$ 539.560 a R$ 709.069
(s) Padréo Standard | R$ 335.408 a R$ 539.559
(E) Padréio Econémico | R$ 134.163 a R$ 335.407

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

| Alto (AAA) Padrao
% d RS 26.054.201 | VGV Potencial

1 | Absorgéo Liquida

Oferta = Demanda Alto (AA) Padiso
RS 576.455.346 | VGV Potencial

98 | Absorco Liquida

Qtd. Familias em Potencial
Qtd. Ofertas (*Fator 4)

Alto (A) Padrio

O RS 210.054.417 | VGV Potencial
G

43 || aaa ]| 44
124 | Absorgéo Liquida

e T2~ 11 2

Médio/Alto padrao

rozt N TIUTHTTETIETOOE A THETEETRE TR e fl - RS 62.014.994 | VoV Potencia
= IR T iz B e

= PRI s THRTHE LT 71 11, el T Y ——
= LTI s FUTHTRTOTIT o p— T st s

10 L= NI 85 pacizo Standard

GO RS 278.433.861 | VGV Potencial
, , G 041 | Absorgéo Liquida

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

padrao Econdmico
ﬂ o RS 125.571.178 | VGV Potencial
M- 475 | Absorgao Liquida
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Capacidade Compra

Poder de compra:

*

=

Alto (AAA)
MAIS DE
R$8.198.313
Alto (AA)

R$ 3.781.704
AR$8.198.312
Alto (A)

R$ 945.427
AR$3.781.703
Médio/Alto
R$ 709.070
ARS 945.426
Médio

R$ 539.560

A RS 709.069
Standard

R$ 335.408
ARS 539.559
Econbmico

RS 134.163
A RS 335.407

Area de estudo

1,5km

(Area de influéncia)

Dados
insuficiente na
regiao



Potencial por Padréo |

Ranking

VGV e Absorcdo

'IO

20

30

50

60

70

Alto (AA)

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

(M)  Médio Padréo |
(s) Padréo Standard |
(E) Padréo Econémico |

G RS 576.455.346

Alto (A)
G
Gl

Standard
o o G

Médio/Alto

ﬁ Econdmico

Médio
-
P oum

_ Alto (AAA)

ﬁ! a

98 RS 5.882.197

RS 210.054.417
124 RS 1.693.987

RS 278.433.861
641 RS 434.374

RS 62.014.994
74 RS 838.040

RS 125.571.178
475 RS 264.360

RS 67.206.279
111 RS 605.462

R$ 26.054.201
L R$ 26.054.201



Andlise do
Rangueamento

Dando sequéncia, o adensamento residencial e a aceleracdo de renda sustentam o
apetite por novos produtos. Entre 2010 e 2024, os domicilios cresceram 30,17% e a
renda média 80,95%, formando uma base com 89,29% dos lares com potencial de
compra e um déficit de 27,47% que pressiona a formacdao de demanda efetiva. As
geracoes X (36,37%) e Y (29,11%) sao predominantes num territorio onde 55,41% dos
lares tém 1 ou 2 moradores, sinal claro de tracdo para tipologias menores e mais
eficientes. O estoque usado, porém, privilegia metragens grandes: 44,6% com 3
quartos e 34,8% acima de 100 m? reforcando o desalinhamento entre o que ha e o
gue se deseja comprar.

No topo do ticket, o padrao Alto AA aponta potencial de 98 unidades, absorcao
muito alta e VGV estimado em R$ 576,5 milhdes, enquanto o Alto A soma 124
unidades e R$ 210,1 milhdes, ambos com liquidez favoravel. Contudo, a vitrine de
usados € abundante nesses segmentos: 1.021 unidades no A e 103 no AA,
majoritariamente com 3 e 4 quartos e metragens de 101-200+ m?, preco médio acima
de R$ 1,5 milhdo nos recortes mais frequentes. O caminho de diferenciacdo passa por
alto padrao com plantas mais compactas e alta eficiéncia de area, desenhadas para 1-
2 moradores, mantendo valor percebido via especificacdo, lazer e servicos, sem
replicar as metragens do estoque antigo.



Andlise do
Rangueamento

A fronte de volume emerge nos padrdes Standard e Econdmico. Ha potencial de
641 e 475 unidades, VGVs de R$ 278,4 milhdes e R$ 125,6 milhdes, com absorcio
muito alta e baixissima competicdo no usado: apenas 273 ofertas Standard e 10
Econdémicas. O preco médio de R$ 434 mil e R$ 264 mil, respectivamente, dialoga com
a base de renda standard e médio, além da classe médio/alto com IPT 10, favorecendo
conversdo de inquilinos (24,84% dos lares) e de domicilios em déficit. Plantas entre
35-60 m? 1 ou 2 quartos e custos de condominio calibrados tendem a capturar a
preferéncia do publico Y e parte da X em fase de downsizing.

Nos patamares Médio e Médio/Alto, o potencial é de 111 e 74 unidades, com
tickets médios de R$ 605 mil e R$ 838 mil. O estoque usado é elevado (560 e 368
unidades), mas a absorcido segue muito alta, sugerindo renovacio estrutural do
portfélio. A estratégia deve evitar confronto direto com grandes metragens: privilegiar
60-85 m? 2 quartos e variacdes inteligentes de suite e home office, entregando
performance de custo por metro quadrado e velocidade de giro. A presenca de 44,6%
dos lares com 3+ moradores mantém algum espaco para 3 quartos otimizados, mas o
coracao do mercado, dado o perfil X/Y e o predominio de 1-2 moradores, estad na
compacidade bem resolvida.



Andlise do
Rangueamento

A leitura integrada de ranking e oferta sustenta um barbell equilibrado: de um
lado, Standard + Econémico para volume e giro (VGV combinado de cerca de R$ 404
milhdes) suprindo lacunas evidentes; de outro, torres enxutas nos padroes Alto A e
Alto AA para margem e branding (VGV conjunto préximo de R$ 786,5 milhdes), com
metragens contidas e proposta de valor contemporanea. O segmento Alto AAA,
apesar de sinalizar um caso isolado de VGV de R$ 26,1 milhdes, esta sem absorcio e
enfrenta 43 ofertas usadas; a recomendacdo é evitar escala nesse nicho. Com a
elevacao recente do estoque usado e liquidez robusta na maior parte dos padroées, o
time-to-market e o desenho de produto serdo os vetores decisivos para capturar a
demanda reprimida com maior poder de compra.
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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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https://mapa-dinamico-v2.grupoprospecta.com/?id=c33c295d-27f8-45ab-9ad8-d6d4b32e2443/isocrona/mapa-terreno_livre

Consideracoes
Finais

Na isécrona de 1,5 km em deslocamento, a base demografica é madura e em ascensdo: Geracdo X (36,37%) e Y (29,11%) somam 65,48%, enquanto lares com 1 e 2
moradores respondem por 55,41%. Esse casamento sugere apetite por unidades compactas e funcionais, com alta propensao de upgrade e primeira aquisicio por duplas e
solteiros em ascensdo. Em contrapartida, a vitrine de usados concentra tipologias maiores: 44,58% com 3 quartos e 23,80% entre 101-150 m?, além de 14,80% acima de 200
m?. O descompasso entre desejo de metragem eficiente e estoque disponivel abre espaco competitivo para prédios com plantas otimizadas de 41-70 m? e 2 quartos, além de
linhas enxutas de 1 quarto para renda e liquidez.

O poder de compra evoluiu de forma acelerada: a renda média saltou 80,95% desde 2010, alcancando 25,52 salarios minimos, e os domicilios cresceram 30,17% no
periodo. A estrutura de renda é ampla, com 29,35% na faixa A e 23,42% no standard, enquanto os IPTs apontam concentracdo muito alta no médio/alto (10,0) e alta no médio
(7,8). Had massa critica: 89,29% dos lares (14.773) apresentam demanda potencial por apartamentos, reforcada por 24,84% de locatarios e um déficit habitacional relevante
(27,47%). O cenario combina renda ascendente, adensamento e caréncia relativa de produto alinhado a nova composicdo de lares, sustentando um ciclo de lancamentos
consistente na tipologia prédio.

Nas ofertas de terceiros, a liquidez é profunda e seletiva: 2.378 apartamentos, com predominancia de precos no Alto A (42,94%) e Médio (23,55%), tamanhos mais
generosos e forte presenca de 3 e 4 quartos. Notadamente, faixas Econdmica e Standard tém estoque reduzido (apenas 10 e 273 unidades), enquanto a absorcdo é muito alta
em quase todos os padrdes e inexistente no AAA. O volume anunciado cresceu do 2°T25 ao 4°T25 (1.910 — 2.378), sem perda de tracio, sinalizando giro rapido. Essa
assimetria entre oferta robusta no alto padrdo e lacunas nas faixas de entrada e média da margem para lancamentos com preco-alvo mais democratico e alta velocidade de
vendas.

Considerando a maior demanda com melhor VGV acima de 300 unidades, o ponto 6timo recai no Standard: potencial para 641 unidades, tiquete médio de R$ 434 mil e
VGV estimado de R$ 278,4 milhdes, com absorcido muito alta. Em segunda linha, o Econdmico comporta 475 unidades a R$ 264 mil (VGV de R$ 125,6 milhdes). Um primeiro
ciclo pode somar 550-650 unidades em prédios de 1 e 2 quartos, com exemplo de mix: 400 Standard (VGV = R$ 173,7 milhées) e 200 Econdmico (VGV = R$ 52,9 milhdes),
totalizando cerca de R$ 226,6 milhdes, amplidvel até o teto de demanda do Standard. Plantas de 45-65 m?, variacbes com suite e varanda e vagas rotativas otimizam
abrangéncia e preco de saida.

CLIQUE AQUI PARA ADQUIRIR O SEU RELATORIO PERSONALIZADO
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Consideracodes
Finais

H4, ainda, espaco validado para nichos superiores: Alto A com 124 unidades possiveis (preco médio de R$ 1,694 milhdo; VGV = R$ 210,1 milhdes) e Alto AA com 98
unidades (R$ 5,882 milhdes; VGV = R$ 576,5 milhdes), ambos com absorcdo muito alta; Médio e Médio/Alto adicionam 111 e 74 unidades a R$ 605 mil e R$ 838 mil (VGVs de
R$ 67,2 e R$ 62,0 milhdes). O AAA n3o recomenda avanco. Uma estratégia em fases prevé nucleo de alto giro em Standard/Econdémico e uma torre boutique Alto A ou AA de
80-120 unidades, mitigando risco e maximizando margem. Como se trata de estudo preliminar, é essencial aprofundar a validacao de intencdo de compra, timing e atributos de
maior valor percebido antes da definicao final do produto.
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Mapa Dindmico

f"u‘. Acesso

Mapa Interativo

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

~

N
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I Atencdo
* Periodo de Acesso ao Mapa

Periodo de acesso ao mapa interativo sdo de 60 dias:

Comegou em: 09/01/2026 as 12:48
Termina em: 10/03/2026 as 12:48
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Fontes

DADOS DEMOGRAFICOS: populagdo, TGCA, domicilios, densidade domiciliar, idade,
moradores, renda, condi¢cdo de ocupacao. Proje¢cdes Grupo Prospecta 2024,

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

INDICE DE DESENVOLVIMENTO HUMANO: Programa das Nagdes Unidas para o
Desenvolvimento (PNUD) 2010;

OFERTAS TERCEIROS DA ISOCRONA: Fontes diversas, divulgacdes em sites de
ofertas no 4° trimestre de 2025;

TAXAS REFERENCIAS PARA TABELA DE SIMULAGAO: Caixa Econémica Federal em
27/10/2025,

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