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SOBRE A BRAIN

Atuamos a nivel nacional com a promocao de
inteligéncia estratégica para organizacgoes, através
de estudos, pesquisas, treinamentos e consultorias
especializadas. Somos amplamente reconhecidos
por nossa expertise no mercado imobilidario e pela
realizacao de pesquisas mercadoldgicas de opiniao.

22 950 8.500 50.000 rs 250bi

anos de cidades estudos de entrevistas em VGV
empresa brasileiras mercado anualmente pesquisados
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+10.500

empresas pesquisadas
a cada 3 meses

+560.000

unidades em
comercializagcao

+40.500

empreendimentos
no histoérico

+17.000

empreendimentos
em vendas ativas

1,4M

de unidades
no histoérico

R$ 305 Bi

em estoque de
comercializacao

Tenha acesso a base
de dados imobiliarios
mais qualificada e
completa do pais.



Tenha maior agilidade e
G EO assertividade em suas decisoes,
‘ B RAI N com o acesso a dados qualificados

de empreendimentos imobiliarios
de diversas cidades do pais.

v
+15.000

empreendimentos
ativos

+300 \ = = W R | .,.ﬁr
cidades = g /

brasileiras
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BOA VISTA
RORAIMA

1° TRIMESTRE DE 2025

A cidade analisada nesse estudo representam:
65% da populacao
89% do potencial de consumo do estado



LANCAMENTOS
HORIZONTAIS

9

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e
casas em condominio.
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EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS LANCADOS

-20,0%

+233,3%

2020 2021 2022 2023 2024 1T 24 1T 25

-—=Boa Vista ® Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS

100,0% 100,0%

12,5%
o
20,0% 12,5%
2020 2021 2022 2023 2024 2025°

m Lot. Fechado Cond. Casas m Lot. Aberto
Obs: *Até 03/2025

QTRA-!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS LANCADOS
ACUMULADO 12 MESES

mar/22 mai/22 jul/22 set/22 nov/22 jan/23 mar/23 mai/23 jul/23 set/23 nov/23 jan/24 mar/24 mai/24 jul/24 set/24 nov/24 jan/25 mar/25

—Boa Vista

QTRMA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



UNIDADES HORIZONTAIS LANCADAS

+72,9%

+184,2%

-90,7%
+389,4%

2020 2021 2022 2023 2024 1T 24 1T 25

-—=Boa Vista ® Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



UNIDADES HORIZONTAIS LANCADAS
ACUMULADO 12 MESES

4.909

ol

mar/22 mai/22 jul/22 set/22 nov/22 jan/23 mar/23 mai/23 jul/23 set/23 nov/23 jan/24 mar/24 mai/24 jul/24 set/24 nov/24 jan/25 mar/25

—Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



UNIDADES HORIZONTAIS LANCADOS

100,0% 100,0%

1,8% —

2021 2022 2025*

m Lot. Fechado Cond. Casas m Lot. Aberto Obs: *Até 03/2025

QWBMWAM-!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VGV LANCADO HORIZONTAL (R$ MILHOES)

+561,9%

m -23,3°/om -1,0%

2020 2021 2022 2023 2024

1T 24 1T 25

—=Boa Vista
® Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VGV LANCADO HORIZONTAL

100,0% 100,0%

2020 2021 2022 2023 2024 2025*

m Lot. Fechado Cond. Casas H Lot. Aberto
Obs: *Até 03/2025

QTRA-!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VGV LANCADO HORIZONTAL (R$ EM MILHOES)
ACUMULADO 12 MESES

10 4 B =
mar/22 mai/22 jul/22 set/22 nov/22 jan/23 mar/23 mai/23 jul/23 set/23 nov/23 jan/24 mar/24 mai/24 jul/24 set/24 nov/24 jan/25 mar/25

—Boa Vista

pREHA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VENDAS
HORIZONTAIS

9

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e
casas em condominio.
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UNIDADES VENDIDAS HORIZONTAIS

+73,9%

1T 24 1T 25

2022 x 2023 2024

-—=Boa Vista m Boa Vista

*Obs: Boa Vista passou a ser monitorada a partir de 09/22 (3T22)

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



UNIDADES VENDIDAS HORIZONTAIS
ACUMULADO 12 MESES

mar/23 mai/23 jul/23 set/23 nov/23 jan/24 mar/24 mai/24 jul/24 set/24 nov/24 jan/25 mar/25

—Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



UNIDADES HORIZONTAIS VENDIDAS

0,6%
2023 2025*

| . . | . ,
Lot. Fechado Cond. Casas Lot. Aberto Obs: *Até 03/2025

QWBMWAM-!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VGV VENDIDO HORIZONTAL (R$ MILHOES)

+27,6% m

2022 2023 2024 1T 24 1T 25

-—=Boa Vista

m Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



VGV UNIDADES VENDIDAS HORIZONTAIS
ACUMULADO 12 MESES

mar/23 mai/23 jul/23 set/23 nov/23 jan/24 mar/24 mai/24 jul/24 set/24 nov/24 jan/25 mar/25

—Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.
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OFERTA FINAL HORIZONTAL

+101,0%

+149,5%

+70,9%

2022 2023 2024 1T 24 1T 25

-—=Boa Vista
® Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



OFERTA FINAL HORIZONTAL
HISTORICO

444 392

3T/2022 4T/2022 1T/2023 2T/2023 3T/2023 4T/2023 1T/2024 2T/2024 3T/2024 4T7/2024 1T/2025

-—=Boa Vista

QTRtA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



OFERTA FINAL POR TIPO

80,2%
70,4%

15,9%

3,8% 1,4%

1T 2024 1T 2025
Cond. Casas ® Lot. Fechado m Lot. Aberto

QTRMA!N FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.

Observacao: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condominio.



Inteligéncia Estratégica *



IVV (%)

3T 2022 4T 2022 1T 2023 2T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4T 2024 1T 2025
——Horizontal —Vertical
Calculo do indice de velocidade de vendas: vendas liquidas trimestre atual

oferta final trimestre anterior + unidades lancadas trimestre atual

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




IVV (%) LOT. ABERTO

3T 2022 4T 2022 1T 2023 2T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4T 2024 1T 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




IVV (%) LOT. FECHADO

3T 2022 4T 2022 1T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4T 2024 1T 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




IVV (%) COND. CASAS

53,9%

49,0%
45,8%

0
34,4% 32.4%

29,2%

28,2%
22,0%

8,8% 9,4%

-3,2%
3T 2022 4T 2022 1T 2023 2T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4172024 1T 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




VARIACAO DE PRECOS
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EVOLUCAO DOS PRECOS — R$/M2 HORIZONTAL

19,2%
A 21,7%
11,7% 8 3% 5,5% 5,8% 676 \ 4 9,5%
;970
A' 0 \ 4 A A A 579
21,3% 554 567

536 529
508
18,6% A 496

13,3% A

308 \ 4 409
345

3TRI 2022 4TRI2022 1TRI2023 2TRI2023 3TRI2023 4TRI2023 1TRI2024 2TRI2024 3 TRI2024 4TRI2024 1 TRI 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




LOT. ABERTO

EVOLUCAO DOS PRECOS — R$/M2 HORIZONTAL

2.3%
4 0% 15,0% 13,9% ¢ \ 4 13,3%  11,2%
- 504

77.7% v 7,9% A A v A

A 446 ios \ 4 453 i
394

3,3%

243 243 251

T

3TRI 2022 4TRI2022 1TRI2023 2TRI2023 3TRI2023 4TRI2023 1TRI2024 2TRI2024 3 TRI2024 4TRI2024 1 TRI 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




LOT. FECHADO

EVOLUCAO DOS PRECOS — R$/M2 HORIZONTAL

29,4% 1.139 v 9,5%

34 5%
A 0 4,2% >,3% A o1 Y
NV 4 ¥

924

> 6% 880 880

17.4% 18,4% A

719 Y A 03 721

594

TR

3TRI 2022 4TRI2022 1TRI2023 2TRI2023 3TRI2023 4TRI2023 1TRI2024 2TRI2024 3 TRI2024 4TRI2024 1 TRI 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




COND.CASAS

EVOLUCAO DOS PRECOS — R$/M2 HORIZONTAL

46,8%

0,
A 65902 173% 4.6% 1,5%
1120/0 2,20/0 !

A
1,6% 5,4% \ 4 A A 5.756 5.842
y 0,6% 7,6% 5.451 5385 5.502

5.107
5.025 A .V

T

3TRI 2022 4TRI2022 1TRI2023 2TRI2023 3TRI2023 4TRI2023 1TRI2024 2TRI2024 3 TRI2024 4TRI2024 1 TRI 2025

FONTE: BRAIN INTELIGENCIA ESTRATEGICA.




COMO ESTA A INTENGAO
DE COMPRA DE IMOVEIS?

10 trimestre | 2025
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METODOLOGIA

1.200 entrevistas

Faixa etaria: entre 21 e 70 anos
Renda: acima de R$ 2.500,00
Amostragem realizada de maneira
proporcional as regioes do Brasil com

selecao aleatodria de participantes

Data de realizacao: Marco | 2025



PRINCIPAIS
DESTAQUES
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...
INTENCAO DE COMPRA

POR REGIAO

A Regiao Sudeste se destaca na intencao de compra onde a maioria dos respondentes (61%) pensam
em adquirir um imoével. Esse nUmeros contrastam com o restante das regides brasileiras onde a
maioria das pessoas afirmou que nao tem intengao de comprar um imovel (Sul e Centro-Oeste + Norte
64%, Nordeste 66%).

POR GERACAO

Quando analisamos os dados agregados por geracdes, percebemos que quanto mais idade o
respondente tem, mais cauteloso estda em relacao a compra de imdveis. Por exemplo, 68% dos Baby
Boomers (61 a 79 anos) comentaram que nao pretendem comprar imoéveis no momento. Nas demais
geragoes esse percentual diminui para cerca de 50% (Geracao X 56%, Y 55% e Z 51%).

Daqueles que querem comprar imodveis, quando questionamos qual o tipo de imoével desejaria comprar,

percebe-se que quanto mais jovem, maior a intencao de adquirir um apartamento. Por exemplo, a
maioria dos respondentes da Geragao Z (54% tem intencdao de comprar esse tipo de imoével.



...
INTENCAO DE COMPRA

POR GERACAO

Mas a medida que a idade aumenta, a preferéncia muda para “casas de rua” culminando em 52% dos
Baby Boomers interessados nessa tipologia de imoével. Ainda, é essa geracao (Baby Boomers) que
apresenta o maior interesse me loteamentos abertos: 10% contra 3% da média geral.

No entanto, quando olhamos os mesmos dados agregados em cidades do interior e capitais, observa-se
um aumento no desejo de se obter “casas” pelas pessoas do interior pois cerca de 65% desses
respondentes tem interesse em adquirir esse tipo de imovel (44% de rua 21% em condominios). Nas
capitais esse numero cai para 56% (45% de rua e 11% em condominios).

Interessante notar que o comportamento dos Baby Boomers no interior é diferente daqueles que
residem nas capitais onde a maioria (50%) pretende adquirir apartamentos. Nas capitais esse
percentual é de apenas 32% pois a maior parte deles (52%) quer comprar casas de rua.

Os jovens do interior também demonstraram desejos distintos daqueles que residem nas capitais.
46% da Geracao Z pretende comprar casas de rua no interior mas nas capitais esse percentual cai para
33%.



...
INTENCAO DE COMPRA

POR RENDA

Ao analisarmos as diferentes rendas, percebe-se que quanto maior a renda, maior a disposicao de
comprar imoéveis. Nas rendas acima de 20 mil reais, a maioria (51%) tem intencdo de comprar um imaovel.
Por sua vez, 49% dos respondentes nessa faixa de renda afirmaram nao querer comprar imaoveis No
momento. Ja nas faixas de rendas menores, esses percentuais se invertem: 49% tem intencao de comprar
contra 60% que informaram que nao vao comprar imoveis.

Em relacao ao tipo de imovel desejado, ele também difere conforme a renda: nas menores rendas o
produto mais desejado sdo as casas de rua (54%) mas nas maiores rendas esse valor cai para 30%.
Inclusive nas rendas acima de 20 mil, hd um equilibrio entre apartamentos (32%), casas de rua (30%) e
casas em condominio fechado (29%). Alias, essa Ultima tipologia (casas em condominios) tem a maior
intencao de compra nas maiores rendas (29% versus 15% no geral).

Quando analisamos os dados olhando apenas para as cidades do interior, chama a atencao o fato de que
na faixa de renda acima de 20 mil reais o interesse por lotes fechados é bem maior do que na média
geral (12% versus 3%). Porém nenhum dos respondentes das capitais nessa mesma faixa de renda
cogitou adquirir esse tipo de produto.

Importante pontuar que nas rendas menores, nas cidades do interior, o interesse por casa de rua
aumenta muito em relacao aos residentes das capitais: 63% contra 43% _



ANALISES
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ANALISE

44% dos entrevistados, afirmam que tem intencao de comprar um imadvel nos

proximos 24 meses.

Este percentual é 1 ponto percentual menor que o identificado em Novembro de 2024

e 3 pontos percentuais maior do que o identificado em Marco de 2024.

11% dos brasileiros comecaram a buscar o novo imdvel desejado, de maneira online
(8%) e presencial (3%).

Entre aqueles que apresentam intencao de compra, 24% afirmam que devem

concretizar a compra em até, no maximo, 1 ano.



ANALISE

A maior intencao de compra do Brasil esta entre os moradores da regiao Sudeste: 61%
apresentam intencao de compra nos proximos 2 anos, enquanto a média nacional € de
44%. A menor intencao € na regiao Nordeste, onde 34% apresentam intencao de

compra.

A principal razao da intencao de compra € para nao precisar mais pagar aluguel,
motivacao entre 32% dos respondentes, seguido pelo desejo de trocar por uma
residéncia maior (16%).

De forma agregada, temos que 49% dos respondentes tem intencao de adquirir um
imovel pelos motivos de Transicao de vida, seguido pelos motivos categorizados como

Upgrade da residéncia para 34% dos respondentes.



ANALISE

Os representantes da Geragao Z, com idades entre 22 e 28 anos, sao 0s que apresentam
a maior intencao de compra (49%) entre os respondentes, sequida da Geragao Y, com
idades de 29 a 44 anos (45%). Na sequéncia, estd a Geracao X , com idades de 45 a
60 anos (44%).

Ja os Baby Boomers, geracao com idades de sua 61 a 79 anos, representam a menor
intencao de compra - 32% afirmam que devem comprar um novo imovel nos préximos 2

anos.



ANALISE

Os entrevistados com renda acima de R$ 20 mil sao os que tém a maior intencao de

compra para os proximos 24 meses, chegando a 51%o.
A renda entre R$ 2,5 mil e R$ 5 mil é a faixa com a menor intengao, com 40%.

O tipo de imovel de desejo para as rendas acima de R$ 20 mil é o apartamento
(32%), porém ainda préximo das preferéncias por casa em rua (30%) e casa em
condominio fechado (29%). A Casa em rua é a preferéncia das familias de renda

mensal entre R$ 2,5 e 5 mil.

No interior, o imovel de desejo para € a Casa em rua. Este tipo de imdvel é ainda mais

desejado pelos entrevistados com renda entre R$ 2,5 e R$ 5 mil, 63%.



PERFIL DOS
ENTREVISTADOS
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PERFIL DOS ENTREVISTADOS

Renda Familiar Mensal

Género
Acima de R$ 20 mil 11%
50%
De R$ 10 a R$ 20 mil 28%
De R$ 5 a R$ 10 mil 30%
De R$ 2,5 a R$ 5 mil 31%

m Masculino Feminino



REPRESENTATIVIDADE

GERACIONAL
43%
32%
15%
10%
Geracao Z Geracao Y Geracao X Baby Boomers

(22 a 28 anos) (29 a 44 anos) (45 a 60 anos) (61 a 79 anos)



REPRESENTATIVIDADE
REGIONAL

349%
30%

199/
° 17%

Sudeste Nordeste Sul Centro-Oeste + Norte



ENTREVISTADOS

Ensino Fundamental

Ensino Médio

Graduacao

Pds-graduacao

Escolaridade

8%

9%

Casado ou em
uniao estavel

48%0
Solteiro

35%

Separado ou vilvo

Estado Civil

Com carteira assinada

61% Auténomo ou MEI

Empresario

Comerciante
30%

Profissional liberal

Aposentado ou pensionista

9%, Servidor publico ou militar

Desempregado, estudante e do lar

Profissao

11%

10%

8%

8%

7%

5%

28%

23%



COMPRA NOS
ULTIMOS 12 MESES
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TIPO DE IMOVEL COMPRADO

Comprou imdvel nos ultimos 12 meses

Residencial - Moradia _ 86%
939/, m Residencial - Lazer I 7%

Comercial 8%

Resposta multipla, total superior a 100%

Ndo @ Sim



EVOLUCAO DA COMPRA NOS ULTIMOS 12 MESES

10 Trimestre 2022 — 1° Trimestre 2025

10% 10%
9% 9%

7% 7% 7%

5%

Fev |22 Mai|22 Set|22 Nov|22 Fev|23 Jun|23 Ago|23 Nov|23 Mar|24 3Jun|24 Set|24 Nov|24 Mar]|?25



TIPO DE IMOVEL RESIDENCIAL | COMPRADO X DESEJO

47%

459%

36%

30%

15% 14%
6%
2
]
Apartamento Casa em rua Casa em condominio Terreno em condominio Terreno em loteamento
fechado aberto

Imovel Desejado ® Imdvel Comprado



MOTIVO DA COMPRA DO IMOVEL

= Uso proprio

m [nvestimento para alugar ou revender




VALOR DO IMOVEL COMPRADO

47%
38%
60/0 3%, 60/0
I — I
Até R$ 200 mil De R$ 200 mil a R$ 400 mil De R$ 400 mil a R$ 600 mil De R$ 600 mil a R$ 800 mil Acima de R$ 800 mil
59%
26%
6% 5% 4%
] | I

Até R$ 200 mil De R$ 200 mil a R$ 400 mil De R$ 400 mil a R$ 600 mil De R$ 600 mil a R$ 800 mil Acima de R$ 800 mil



INTENCAO
DE COMPRA
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INTENCAO DE COMPRA NOS PROXIMOS 24 MESES

1° Trimestre | 2025

N3o pretende comprar imovel neste periodo
Pretende comprar, mas ainda nao comecou a procurar
56%

= Pretende comprar e ja esta procurando na internet

= Pretende comprar e ja comecou a visitar imobiliarias, stands de vendas e imdveis




INTENCAO DE COMPRA

489%0




INTENCAO DE COMPRA

330/0 320/0 330/0 330/0

..........
.........
.........
........

28% 28% 299%

.....
......
......
.........
.......
.....

240/ .......................................
23% 2206  22% .. o

21% 20% e

.......
..............
......
coee

Nov |21 Fev |22 Mai|22 Set|22 Nov |22 Fev|23 Jun| 23 Ago |23 Nov |23 Mar |24 Jun|24 Set|24 Nov |24 Mar | 25

Possui intencdao, mas nao iniciou a busca  ==Possui intencao, e ja busca online  ===Possui intengao, e ja visita imdveis



TEMPO PARA INTENCAO DE COMPRA

6% 24%

Em até 6 meses

Deseja comprar
o imovel em até

Em até 1 ano 18% 1 ano

Em até 1 ano e meio 149, 42%

Deseja comprar o
28% imovel em 1-2
anos

Em até 2 anos

Acima de 2 anos 34%



TEMPO PARA INTENCAO DE COMPRA

15% 44%

12%

6%

8%

Em até 6 meses Em até 1 ano Em até 1 ano e meio Em até 2 anos Acima de 2 anos Intencdo Total de Compra




INTENCAO DE COMPRA POR REGIAO

Geral 56%
Sudeste 39%
Sul 64%
Centro-Oeste + Norte 64%

Nordeste 66%

®m Com intencao ' Sem intengao



INTENCAO DE COMPRA POR GERACAO

Geral 449% 56%
Geracao Z 49% 51%
Geragcao Y 45% 55%

Geracao X 44% 56%

Baby Boomers 32% 68%

®m Com intengao Sem intengao

Geracao Z: 22 a 28 anos | Geracao Y: 29 a 44 anos | Geracao X: 45 a 60 anos | Baby Boomers: 61 a 79 anos



INTENGAO DE COMPRA POR RENDA

Geral

Acima de R$ 20 mil

De R$ 10 a R$ 20 mil 45%

De R$ 5 a R$ 10 mil 45%

De R$ 2,5 a R$ 5 mil 40%

56%

49%

55%

55%

60%

® Com intengao

Sem intencao



CARACTERISTICAS
DO DESEJO DE COMPRA

BRA!N
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TIPO DE IMOVEL
DESEJADO

36%

Apartamento

459

Casa em rua

Residencial - Moradia _ 86%

Residencial - Lazer I 10%

Comercial 7%

RESPOSTAS MULTIPLAS, TOTAL SUPERIOR A 100%

15%
2% 2%
[
Casa em condominio Loteamento aberto Loteamento fechado

fechado



TIPO DE IMOVEL DESEJADO POR RENDA

Geral

Acima de R$ 20 mil

De R$ 10 a R$ 20 mil

De R$ 5 a R$ 10 mil

De R$ 2,5 a R$ 5 mil

29%

B Apartamento

m Casa em rua

54%

Casa em condominio fechado

29%

m Loteamento aberto

15% ‘2%
e

1%

15% -

11% E%
0,
13% E’ °

Loteamento fechado



TIPO DE IMOVEL DESEJADO POR RENDA

CAPITAIS x INTERIOR
CAPITAIS
Geral 40% 45% 11% 2% 5o,
Acima de R$ 20 mil 42% 33% 22% 3%,
De R$ 10 a R$ 20 mil 40% 42% 14% t;olo
De R$ 5 a R$ 10 mil 36% 48% 11% .2°/o
De R$ 2,5 a R$ 5 mil 39% 46% 9% 4% 2%
B Apartamento m Casa em rua Casa em condominio fechado u Loteamento aberto Loteamento fechado
INTERIOR
Geral 30% 44% 21% 2%,
Acima de R$ 20 mil 32% 25% 25% 6%  12%
De R$ 10 a R$ 20 mil 38% 31% 27% -
De R$ 5 a R$ 10 mil 43% 43% 14%
De R$ 2,5 a R$ 5 mil 15% 63% 20% 2%
® Apartamento ® Casa em rua Casa em condominio fechado ¥ Loteamento aberto Loteamento fechado



TIPO DE IMOVEL DESEJADO POR GERACAO

Geral 38% 42% 15% ‘
2%

Geracao Z 549 36% 8%

2%

Geracdo Y 17% t%
Geracao X )

c 17% *30 e

Baby Boomers

® Apartamento m Casa em rua Casa em condominio fechado = Loteamento aberto Loteamento fechado

Geracao Z: 22 a 28 anos | Geracao Y: 29 a 44 anos | Geragcao X: 45 a 60 anos | Baby Boomers: 61 a 79 anos



TIPO DE IMOVEL DESEJADO POR GERACAO
CAPITAIS x INTERIOR

CAPITAIS

Geral 11% 2% 5o,
Gerag&o Z 5% 3%
Geragao Y 16% 2%
Gerag&o X 11%

Baby Boomers 32% 52% 50 | 11%

B Apartamento m Casa em rua Casa em condominio fechado u Loteamento aberto Loteamento fechado

INTERIOR

Geral 21% 2% 3,
Geragéo Z 15%
Geragéo Y 19% 2%
Geragéo X 26% 3% 8%

Baby Boomers

® Apartamento ® Casa em rua Casa em condominio fechado ¥ Loteamento aberto Loteamento fechado

Geracao Z: 22 a 28 anos | Geracao Y: 29 a 44 anos | Geragao X: 45 a 60 anos | Baby Boomers: 61 a 79 anos



MOTIVO
DA COMPRA

Geral

N&o pagar mais aluguel

Trocar por uma residéncia maior

Sair da casa dos pais e/ou morar sozinho
Trocar por uma residéncia com mais beneficios
Investimento para alugar

Mudar de regido, bairro ou cidade
Investimento para revender

Trocar por uma residéncia mais nova
Imével para filho ou familiar

Me divorciei ou me separei

Me casei ou vou me casar

Trocar por uma residéncia menor

49%

34%

Transicao Upgrade

I 16%
129%
D 10%
B 8%
4%
B 4%
4%
N 4%
3%
2%
§ 1%

129%

N
|

Investimento Imoével para Familiar

32%

1%

Downgrade
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APENDICE 1

MAPAS
EMPREENDIMENTOS
DE VENDA PRIMARIA

Inteligéncia Estratégica *



“Enic

LOCALIZACAO DOS
EMPREENDIMENTOS
HORIZONTAIS
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APENDICE 2

COMPARATIVO LANCAMENTOS
E VENDAS
POR TRIMESTRE




EMPREENDIMENTOS LANCADOS E VENDIDOS

Lancamentos Vendas Oferta Final
4T 2024 - 1T 2025 -50,0% -38,0% 8,4%
1T 2024 - 1T 2025 - -82,0% 84,8%

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN



APENDICE 3

LANCAMENTOS E VENDAS
POR TRIMESTRE

Inteligéncia Estratégica °



LANCAMENTOS POR TRIMESTRE

BRA!N



DADOS DE LANCAMENTOS

POR TRIMESTRE

Tipo do Imoével 1T 2022 1T 2023 1T 2024 1T 2025 1T 2024 - 11 2025
Residencial Vertical 0 0 1 2 lﬁi}ﬂ,ﬂ%
EMPREENDIMENTOS '
Residencial Horizontal 0 5 3 1 ]EF?%
Total Mercado 0 5 4 3 -25,0%
Residencial Vertical 0 0 8 276
UNIDADES Residencial Horizontal 0 269 822 489 -40,5%
Total Mercado 0 269 830 765
Residencial Vertical 0,0 0,0 7,1 180,7
‘ﬁ;m Residendial Horizontal 0,0 42,5 108,3 45,0 58,4%
Total Mercado 0,0 42,5 115,4 225,7

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN
Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos



4
EMPREENDIMENTOS LANCADOS |

2020 2021 2022 2023 2024 2025
2 Empreendimentos 2 Empreendimentos 3 Empreendimentos 11 Empreendimentos 9 Empreendimentos 3 Empreendimentos

H
4
3|
H 2 H
1
B B 2 i) 5
3T 4T 1T 3T 4T

1T 2T 3T 417 1T 2T 3T 4T 1T 2T 2T iT 2T 3T 4T 1T
2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021 2022 2022 2022 2022 2023 2023 2023 2023 2024 2024 2024 2024 2025

M Empreendimento Vertical Residencial ™ Empreendimento Horizontal Residencial * Total
FONTE: BRAIN | ELABORA(;KO: BRAIN

Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos —



4
UNIDADES LANCADAS |

2020 2021 2022 2023 2024 2025
2.349 Unidades 218 Unidades 1.067 Unidades 3.060 Unidades 5.520 Unidades 765 Unidades

2.462
1.169 1.180 1063 1.280)
EEE 765
2138| 269 1323
sl B EE Ll EE O
iT 2T 3T 47 1T 2T 3T 471 iT 2T 3T a7 iT 2T 3T a7 1T 2T 3T 4T iT

2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021 2022 2022 2022 2022 2023 2023 2023 2023 2024 2024 2024 2024 2025

® Unidade Vertical Residencial ® Unidade Horizontal Residencial e Total

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN
Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos




4
VGV LANCADO (milhées) |

2020 2021 2022 2023 2024 2025
R$ 134 VGV LANC. R$ 102,7 VGV LANC. R$ 101,7 VGV LANC. R$ 662,6 VGV LANC. R$ 880,9 VGV LANC. R$ 225,7 VGV LANC.

225,7

102,7 99,7

70,6

179,7
o 708

47 1T 2T 3T 4T 1T 2T 3T 4T 1T 2T 3T

2019 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021 2022 2022 2022 2022 2023 2023 2023 2023 2024 2024 2024 2024 2025

M VGV Langado Vertical Residencial VGV Langado Horizontal Residencial ~ « Total

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN
Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos



VENDAS POR TRIMESTRE

BRA!N



DADOS DE VENDAS

POR TRIMESTRE

Tipo do Imével 1T 2023 1T 2024 1T 2025 1T 2024 - 1T 2025
Residencial Vertical 0 1 72
UNDADES i

Residencial Horizontal 91 545 310 i 43,1%

Total Mercado 91 546 382

Residencial Vertical 0 0,9 62,4
VGV (RS milhdes) Residencial Horizontal 13,3 91,2 33,6 -63,2%

Total Mercado 13,3 92,1 96,0

FONTE: BRAIN| ELABORAGAO: BRAIN.
Obs: Boa Vista passou a ser monitorada a partir de 09/22 (3T22)



4
UNIDADES VENDIDAS |

831

4T 2022 1T 2023 2T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4T 2024 1T 2025

980

72

M Vertical Residencial ™ Horizontal Residencial  « Total
FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN
Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos




4
VGV VENDIDO (milhges) |

15,4 @
154 1 |_133_|

4T 2022 1T 2023 2T 2023 3T 2023 4T 2023 1T 2024 2T 2024 3T 2024 4T 2024 1T 2025

7,1 7,8

4,7

B VGV Vertical Residencial M VGV Horizontal Residencial « Total

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN
Obs: Incluido 2 empreendimentos retroativos
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ANALISE DO MERCADO
RESIDENCIAL HORIZONTAL
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COMPARATIVO
UNIDADES LANCADAS E
UNIDADES VENDIDAS

BRA!N




4
COMPARATIVO TRIMESTRAL

Indicador 1T 24 4T 24 1T 25 1T 24 x 1T 25 AT 24 x 1T 25
Empreendimentos Lancados 3 2 1 “:.?%
Unidades Lancadas 822 2.170 489 |:.5%
Unidades Vendidas (Liquida) 545 1.839 310 ]1%

2.145

[

FDE 9,1%

4%

Oferta Final 1.255 1.966

w

V.5.0 Trmestre 30,3% 48,3% 12,6%

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN.
Observagao: Dados Comparativos dos EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS lancados nos trimestres apresentados.




COMPARATIVO UNIDADES LANCADAS x VENDIDAS

LOTEAMENTO ABERTO LOTEAMENTO FECHADO

1T 24 1T 25 1T 24 1T 25

Faixa de Metragem Faixa de Metragem

E:.:g:gi Venda Liquida Il_j:l:g:gz Venda Liquida Il_]::é:gz Venda Liquida Il_j:l:g:gz Venda Liquida
Até 200 m2 237 45 0 58 Até 400 m2 0 10 0 0
201 m? - 250 m? 323 187 489 126 401 m2 - 450 m2 0 1 0 0
251 m2 - 300 m2 a0 186 0 110 451 m2 - 500 m? 0 0 0 -2
Acima de 300 m? 122 a0 0 11 Acima de 500 m?2 0 3 0 4
Total 772 508 489 305 Total 0 14 0 2

CASAS EM CONDOMINIO

1T 24 1T 25

Faixa de Metragem Unidades Unidades

Venda Liquida Venda Liquida

Lancadas Lancadas
Até 50 m2 0 -3 0 1
51 m2 - 60 m2 0 6 0 0
61 m2 - 70 m2 50 18 0 2
Acma de 70 m2 0 1 0 0
Total 50 22 0 3

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN




4
OFERTA LANCADA E FINAL |

- H? de Oferta Vendas
Tipologia Empreend. (%) Lancada (%) LiEEli s (%) sfO.L.

Loteamento Fechado 4 21,1% 1.540 |:| 12,2% 606 2%» 3% . . 39,4%
Casas/Sobrados em Condominio Fechado 3 ]15,8% 76 0,6% 29 1,4% . 38,2%
Loteamento Aberto 12 I 63,2% 10.961 I a87,.2% 1.510 I J0,4% .2% I 13,8%

Total 19 100% 12.577 100% 2.145 100% 82,9% 17,1%

Disp. s/ O.L

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN

« A maior oferta lancada dos empreendimentos em comercializacao € de loteamento aberto, com 10.961
unidades lancadas (87,2%);

« A maior absorcao em relagao a oferta é de lotes em loteamento aberto, uma vez que ha somente 13,8% de

unidades disponiveis em comercializacao.



4
OFERTA LANCADA E FINAL |

N° de Oferta Vendas .
Ano Lancamento Empreend. Em % Lancada Em % Oferta Final Em % s/O.L. Disp. s/ O.L.
Ate 2021 3 15,8% 3.016 24,9% 345 F—]}G 1% ﬂ 11,4%
. J .
= - -
2022 1 5,3% 1.047 8,3% 98 ’ 4,6% [| 9,4%
- w e 3
2023 6 i 31,6"% 2.783 22,1% 304 }4 2% U 10,9%
2024 8 5.242 41,7% 1.072 50,0% Ijzo 5%

i ‘
2025 1 U 5,3% 489 U 3,9% 326 DS,Z% 3%

Apos 2022 15 78,9% 8.514 67,7% 1.702 79,3%

Total 19 100,0% 12.577 100,0% 2.145 100,0% 82,9% 17,1%

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN

« A maior oferta horizontal lancada, com oferta ativa, ocorreu em 2024, com 5.242 unidades;

« A menor disponibilidade de unidades lancadas sao de lancamentos ocorridos em 2022, com 9,4%.




4
PRECO E AREA MEDIA |

Tipo Imovel Preco Méedio
Loteamento Fechado 404.663
Loteamento Aberto 131.757
Media Loteamentos 169.505
Casas em Cond. Fechado 395.526

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN

m2 Privativo

438

271

68

RS/ m2 privativo
924
486
576

3.842

O preco médio por metro quadrado dos loteamentos aberto em Boa Vista é 16%

inferior a média de loteamento do municipio.




4
R$/M2 PRIVATIVO- LOT. ABERTO E FECHADO

Até 200m?2 201m?2 - 250 m2 251m?2 - 300 m2 Acima de 300 m2 I

Até 400m2 401m?2 - 450 m2 451m?2 - 500 m2 Acima de 500 m2

LOT. ABERTO

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN _

LOT. FECHADO



4
PRECO E AREA MEDIA |

Tipo Imovel Prego Médio m?2 Privativo RS/ m2 privativo
Econdmico 350.000 65 I 5.373
Standard 268.000 43 I 6.233
Méedio 1.200.000 171 I 7.000
Alto - - -
Luxo - - -
Super Luxo - - -

FONTE: BRAIN | ELABORAGCAO: BRAIN




MINIMO, MEDIA E MAXIMO AREA MEDIA E R$/m?2

Tipologia

Loteamento Fechado
Loteamento Aberto
Média de Loteamento

Casa em Condominio

FONTE: BRAIN| ELABORAGAO: BRAIN

305

200

43

M2 Privativo

Media

4338

.

271

294

Maximo

1.000

800

171

Minimo

266

2.373

R%/m?2 Privativo

Media

Maximo

1.572

823

Z.000

Oferta Final
Absoluto (%)
606 ,3%
1.510 4%
2,116 99%
29 1,4%
2.145 100%




REVENDA HORIZONTAIS

BRA!N



Revenda de lotes abertos

. Area Priv.
396

1 Centro R$ 620.000
2 Paraviana R$ 1.560.000
3 Centro R% 1.290.000
4 Cacari R$ 438.000
5 Cauameé R$ 600.000
6 Centro R$ 1.200.000
7 Cacari R$ 525.000
3 Mossa Senhora Aparecida R$ 565.000
9 Cacari R$ 1.160.000
10 Paraviana R$ 470.000
11 Centro R% 1.400.000
12 Cagari R4 1.000.000
13 Mossa Senhora Aparecida R$ 750.000
14 Centro R$ 650.000
15 Cacari R$ 535.000
16 Mossa Senhora Aparecida R$ 550.000
17 Paraviana R$ 395.000
18 Cacari R$ 390.000
19 Paraviana R$ 495.000
20 Cacari R$ 370.000
21 Paraviana R$ 470.000
22 5 de Qutubro R$ 330.000
23 Cacari R$ 330.000

FONTE: IMOBILIARIASl ELABORACAO: BRAIN
* Preco minimo considerado: R$ 100.000

1.200
996
349
500

1.020
450
525

1.100
450

1.380

1.000
811
722
600
640
465
468
600
463
600
438
438

Preco por
m2 (R%$/m?2)

1

5%}

£

=]

22N & |=
=[5

[
n

(5]

7

78
75
75

L L =

(V%)

= e e el = tn
=
25 REE e e

24

25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
43

Faraviana
Cinturdo Verde
Jardim Floresta

Centenario
Tancredo Meves
Jardim Floresta
Cinturdo Verde

Aeroporto

Cauamé

Faraviana

Centenario
Cidade Satélite

Aeroporto
Cinturdo Verde
Cidade Satélite

Monte Cristo
Jardim Tropical

Aeroporto

Cidade Satélite
Murilo Teixeira Cidade
Aeroporto
Santa Cecilia

Média

R$ 580.000
R$ 245.000
R$ 260.000
R$ 230.000
R$ 350.000
R$ 2.000.000
R$ 210.000
R$ 230.000
R$ 180.000
R$ 350.000
R$ 1.150.000
R$ 150.000
R$ 550.000
R$ 320.000
R$ 110.000
R$ 120.000
R$ 170.000
R$ 1.100.000
R$ 135.000
R$ 700.000
R$ 520.000
R$ 100.000

574.511

360
400
360
604
3.680
400
450
360
700
2.400
324
1.200
712
250
273
426
2.880
373
2.052
1.569
463

814

] Area Priv. Precgo por
786 B s

B a1
B 6so
I k39
|
B [543
B |55
B 51
| 500
] 500
[ am
[ 463
| ass
] 449
] 440
[ a3

399
382
360
341
331
216

=EEEEN

706



Revenda de lotes abertos média por bairro

Bairro Preco M2 Privativo N° de Lotes
5 de Outubro R$330.000 438 753 1
Aeroporto R$600.000 1.525 I 394 4
Cagari R$593.500 609 8
Cauamé R$390.000 430 2
Centenario R$690.000 1.380 l .500 2
Centro R$1.032.000 903 - 1.143 ‘ 5

Cidade Satélite R$131.667 316 I 416 3

Cinturdo Verde R$258.333 491 l 526 3
Jardim Floresta R$1.130.000 2.040 . 554 2

Jardim Tropical R£170.000 426 I 399 1
Monte Cristo R$120.000 275 I 436 1
Murilo Teixeira Cidade R$700.000 2.052 D 341 1
Nossa Senhora Aparecida R$621.667 659 - 944 3
Paraviana R$617.143 686 . 900 ‘ 7

Santa Cecilia R$100.000 463 D 216 1
Tancredo Neves R$350.000 604 . 5]|9 1
MEDIA 574.511 814 706 45

FONTE: IMOBILIARIAS | ELABORACAO: BRAIN




Revenda de lotes fechados

- reg) 2
Lote Condominio Preco Area Priv. (m2) S (RSIPI::)m
1 Cidade Jardim R$ 415.000 357 B 1162
2 Santos Dumont R$ 250.000 375 I 66?
Média 332.500 366 915

FONTE: IMOBILIARIAS | ELABORAGAO: BRAIN




Revenda de casas em cond.

QQ\IO\U\-&LAJNHE

Tl
- O

Bairro

Cacari
Cagari
Jardim Floresta
Centenario
Paranaviana
Centenario
Cidade Satélite
Joquei Clube
Cidade Satélite
Centro
Equatorial

Média

FONTE: IMOBILIARIAS | ELABORACAO: BRAIN

Preco

R$ 1.200.000
R$ 1.200.000

R$ 683.000
R$ 450.000
R$ 890.000
R$ 385.000
R$ 850.000
R$ 268.000
R$ 450.000
R$ 500.000
R$ 245.000

647.364

Area Priv. (m2)

169
171
108

72
158

72
170

58
116
165
180

131

Preco por m2
(R$/m2)
BE7i01 |
BE7018 |
BNG.324 |
BN6250 |
5633 |
BT5.347 |
. 5.000
4621
B 3.879
I 3lo30
| 1361

5.051




APENDICE 5

ANALISE DO MERCADO
RESIDENCIAL VERTICAL

Inteligéncia Estratégica °*



4
OFERTA LANCADA E FINAL |

Padréo FabadeValor  pllC 0 foncada ) i 9 Sor ot
Compacto Studio - Loft - 1 quarto 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
Econdmico até 350.000 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
Standard de 350.000 até 700.000 1 25,0% 240 I 76,9% 179 I 78,5% % .?4,6%

Médio de 700.001 até 1.250.000 2 I 50,0% 44 Dl‘l,i% 35 |:|15,4% E,S% , 5%
Alto de 1.250.001 até 2.000.000 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
Luxo de 2.000.001 até 4.000.000 1 25,0% 28 H 9,0% 14 H 6,1% .ﬂ% I 50,0%
Super Luxo Acima de 4.000.001 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
Total 4 100% 312 100% 228 100%  26,9% 73,1%

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN




4
OFERTA LANCADA E FINAL |

motancameno oo, Emoo O emoo  Ofen gy Venles Disponbildade
Até 2021 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
2022 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% - -
2023 1 25,0% 28 |:| 9,0% 14 H 6,1% .ﬂ% . 20,0%

2024 1 25,0% 8 | 2,6% 5 | 2,2% 5% . 62,5%
2025 2 ISH,H% 276 Iaa,5% 209 |91,?% lﬂm .?5,?%

Apés 2022 4 100,0% 312  100,0% 228  100,0% 26,9% 73,1%

Total 4 100% 312 100% 228 100%  26,9% 73,1%

FONTE: BRAIN | ELABORACAO: BRAIN




4
PREGO MEDIO DO M2 PRIVATIVO |

Tipo Imdvel Preco Médio Area Priv. Média R$/m2 Privativa

1 Dormitdrio

2 Dormitdrios 624.166 70 8.868

3 Dormitdrios 1.078.513 86 I 179
4 Dormitdrios 3.874.000 252 I 15.376
Média Geral 953.6380 88 10.835

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN




4
PRECO MEDIO DO M2 PRIVATIVO |

Tipo Imdvel Preco Médio Area Priv. Média R$/m2 Privativa

Compacto

Econdmico

Standard 592.500 70

908

Médio 1.065.370 82

Alto
Luxo 3.874.000 252 I

15.376

Super Luxo

Média Geral 953.680 88 10.835

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN




REVENDA DE
APARTAMENTOS

BRA!N



4
APARTAMENTOS DE REVENDA

Apartamento Condominio Bairro Preco Area Priv. (m2) Pr?:; Iﬁ:}mi Tipologia
1 Warandas do Rio Branco Cacari R$ 1.800.000 147 13.605 3 Quartos
2 Warandas do Rio Branco Cacari R$ 2.200.000 169 13.018 3 Quartos
3 Jardim Floresta Carand R$ 250.000 44 6.564 2 Quartos
4 - Sao Vicente R$ 460.000 Q0 111 2 Quartos
] - Canad R$ 170.000 449 3.469 2 Quartos
Média Apartamento 2 quartos 203.333 61 4.809 _
Média Apartamento 3 quartos 2.000.000 158 12.658

FONTE: IMOBILIARIAS | ELABORACAO: BRAIN
Obs.: Considerado apenas unidades acima de R$ 100.000.




4
APARTAMENTOS DE REVENDA- MEDIA POR BAIRRO

Cacari R$2.000.000 12.658

Canad R$170.000 49 3.469 1

Carand R$280.000 44 I 6.364 1
Sdo Vicente R$460.000 aQ I 5.111 1

MEDIA 976.000 100 9.780 5

FONTE: IMOBILIARIAS | ELABORAGAO: BRAIN
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VGV OFERTADO E DISPONIVEL NO MERCADO

Padrdo

Compacto
Econdmico
Standard
Médio
Alto
Luxo

Super Luxo

Sub-Total
Residenciais

Horizontal - Lot.
Fechado

Haorizontal - Cond. de

Cd5ds

Horizontal - Lot.
Aberto

Total

FONTE: BRAIN | ELABORAGAO: BRAIN

Empreendimentos Ticket Médio

12

23

0

0

592.500

1.065.370

0

3.874.000

0

953.630

404.663

395.526

131.757

UNIDADES EM OFERTA
Lg :zartja {::ff":la Vendidas
0 0 0
0 0 0
240 179 b1
44 35 9
0 0 0
28 14 14
0 0 0
312 228 84
1.540 606 934
76 29 47
10.961 1.510 9.451
12.889 2.373 10.516

Lancada
(R$ MILHOES)

R$ 0
R$ 0
RS 142
RS 47
R$ 0
R$ 108
R$ 0
RS 298
R$ 623
R$ 30
RS 1.444

R$ 2.395

OFERTA EM RS

Final Vendidas
(R$ MILHOES) (RS MILHOES)
R$ 0 R$ 0
R$ 0 R$ 0
RS 106 RS 36
R$ 37 RS 10
R$ 0 R$ 0
R$ 54 R$ 54
R$ 0 R$ 0
RS 217 RS 80
R$ 245 R$ 378
R$ 11 R$ 19
R$ 199 RS 1.245
RS 673 RS 1.722

ESSA ANALISE CONSIDERA SOMENTE EMPREENDIMENTOS COM VENDA ATIVA NO MERCADO, SENDO O MAIS ANTIGO LANCADO EM 2017.
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4
Metodologia

Universo Pesquisado: CENSO, ou seja, todos os empreendimentos imobilidrios verticais,
residenciais e comerciais, com unidades ainda em oferta pela incorporadora ou construtora

responsavel (ciclo primario de venda).

Fontes de Dados: Incorporadoras, Construtoras e Imobiliarias, ou seja, nao se restringe aos

associados do Sinduscon.

Forma de Coleta: Envio direto das informacoes solicitadas, a fonte de dados pesquisada, pela
fonte responsavel pelas tabelas de comercializacao dos empreendimentos. Quando nao for
possivel de forma direta, utiliza-se de cliente oculto, ou seja, indo no plantdao ou por meio

telefonico.

y



Metodologia

Cobertura: Embora a pesquisa busque ser censitaria, sempre ha pequenos
empreendimentos comercializados apenas pelo incorporador ou imobiliaria de bairro
que nao é facilmente localizavel. Desta forma, a atual pesquisa atingiu cerca de 90%
dos empreendimentos em comercializaggo no municipio e provavelmente

correspondem por mais de 95% das unidades comercializadas.




4
Metodologia

Abordagem: a) Presencial, com visita in loco por socio e funcionarios da BRAIN,
que percorrem a cidade em busca de empreendimentos em obras; b) Eletronica e
telefonica, realizada em parceria com o Secovi no caso de associados e diretamente

pela BRAIN no caso de nao associados.

Checagem de dados: 100% das informagoes encaminhadas por nao associados sao

checadas de maneira telefonica por funcionarios da BRAIN.

Analise Imobiliaria: BRAIN Inteligéncia Estratégica e conferéncia pelo Secovi SP.

y



4
Metodologia

Base de dados: Composta exclusivamente por empreendimentos verticais e horizontais
residenciais, que possuam venda ativa diretamente do incorporador. As unidades em
permuta sao consideradas na analise, independente de ja estarem a venda ou no aguardo

de esgotarem as unidades do incorporador.

Tempo de Permanéncia dos Empreendimentos na Base de Dados: Independente
de se em obras ou entregue, o empreendimento permanece na base de dados. Ele é
retirado apos permanecer com a oferta final (estoque) zerado por trés meses seguidos.
Eventualmente, se um empreendimento que tenha ficado fora da base de dados pode

retornar, caso o volume de distratos tenha sido significativo na entrega do mesmao.

y



Metodologia

Estruturacao dos Dados para Analise: S3ao realizadas analises considerando: a)
tipologias segundo nimero de quartos. Neste caso estldios sao agrupados com
apartamentos de 1Dorm, € 5 ou mais quartos com os de 4Dorm.; b) segundo padrao
(faixa de valor), sao 7 faixas, do Economico (até o teto do CVA) ao Super Luxo, ticket
medio acima de R$ 2 milhdes. Ou seja, o critério para estratificacao € o ticket médio do
empreendimento. Dessa forma, pode ocorrer de existirem unidades no empreendimento
acima ou abaixo do minimo e maximo para pertencer a determinado padrao, pois o que

importa é o ticket MEDIO do empreendimento; c) por regiao.




4
Metodologia

Preco ou Ticket Médio: Determinado pelo VGV total estimado dividido pelo total de unidades

do empreendimento.

Preco por Metro Quadrado (privativo e total): Determinado pela média do preco por

empreendimento com vendas ativas e nao por unidade do estoque.

VGV Estimado: total de unidades de cada tipologia multiplicado preco médio das tipologias, ou
seja, VGV Total = unidades por tipologia x preco por tipologia. O mesmo é estimado, pois o total
de vagas de garagem , por exemplo, pode ser diferente para cada unidade habitacional, porém
para o calculo considera-se a unidade com maior ocorréncia, ou seja, se a maioria delas possuir
apenas 1 vaga, para o calculo do VGV estimado todas as unidades serao consideradas com

apenas 1 vaga.

y



4
Metodologia

Determinacao da Oferta Final: Calculada diretamente na tabela de vendas dos

empreendimentos no més referéncia da pesquisa.

Determinacao do Total de Unidades Vendidas: Calculada a partir do estoque
imediatamente anterior menos o estoque final, portanto consideram-se apenas as vendas
liguidas de distratos. Obs.: Os distratos serao calculados num segundo momento, quando a

base pesquisada estiver consolidada.

Trato de Empreendimentos Faseados: Os empreendimentos faseados, se estiverem num
mesmo RI, serao considerados na base de dados integralmente, mesmo que nem todas as
torres tenham sido abertas para vendas. No caso de serem RI diferentes, serao considerados

como 2 ou mais lancamentos distintos.

y



Metodologia

Més Referéncia para Determinacao da Data de Lancamento: Considerado a partir da
abertura das vendas, em geral apds obtencdo do RI. E possivel que ocorra pequena variacdo
temporal, entre a divulgacao e o registro, nao deve ser superior a 1 més e, certamente, NUNCA
superior a 2 meses de diferenca para os futuros lancamentos. Para os empreendimentos
coletados neste primeiro momento, e que foram langados ha muito tempo, esta informacao

nao possui a mesma precisao decorrente da perda de historico na empresa pesquisada.

Participacao do CVA: S3o considerados para analise apenas empreendimentos faixas 2 e 3,

pois estes sao comercializados.
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I
Glossario

Empreendimento Vertical em Comercializagao: Consideram-se empreendimentos verticais
em comercializacao todos os empreendimentos de incorporacao imobiliaria em um dado
mercado que, com 4 ou mais pavimentos, mantinham no més de referéncia da pesquisa,
unidades ainda em comercializacao no seu ciclo primario. Nao sao considerados os numero de

torres. O faseamento apenas muda o total de empreendimentos quando ocorre mais de 1 RI.

Desta forma, empreendimentos que, independentemente do seu ano de lancamento, ainda
possuiam estoques de venda pelo incorporador (e nao por revendas de terceiros adquirentes)

sao mapeados e georeferenciados.




I
Glossario

Oferta Lancada: Total de unidades (ou de VGV) de um empreendimento no momento do

lancamento. Este nUmero nao se altera ao longo do tempo.

Oferta Final: Mede o numero de unidades e de valor em dinheiro que estava disponivel para
ser comercializado ao final do més de referéncia da pesquisa. Ou seja, a oferta final de um
empreendimento ou de um mercado mede o tamanho efetivo do estoque em maos

dos incorporadores no periodo de referéncia.

Disponibilidade Sobre a Oferta: Formula que avalia a relacao entre a Oferta Final e a Oferta
lancada, podendo ser expressa em percentuais pela seguinte expressao: Oferta Final/Oferta
Lancada X 100. Retrata, portanto, quanto falta vender em relacao ao volume lancado. Pode ser

expressa em unidades e em VGV.

y



I
Glossario

Padrao do Imadvel: Classificacdo do padrao de valor de um empreendimento conforme o
preco final de vendas de suas unidades em termos de faixas de valor. As classificagoes de
faixas de valor seguem referéncias de preco comumente reconhecidas por entidades do setor e
empresas privadas, respaldando-se em uma logica de associacao de padroes de preco com
produtos tipicos. As faixas de valor seguem descritas no trabalho, mas ressalte-se a
especificidade da assim chamada faixa “Especial” que contempla ao menos 50% de suas
unidades com imoveis pequenos de estudios, lofts e 1 dormitorios, nao tendo uma classificagao
prévia de preco, mas sim de tipologia. Isolou-se essa tipologia por compreender que sua logica
de preco deve ser avaliada em particular por ser um produto residencial porém com “menor”
caracteristica familiar e mais de investimento. O padrao Super EconOmico tera como limite

superior o teto do programa Casa Verde e Amarela de cada cidade na ocasiao da pesquisa.

y



I
Glossario

Preco: Sempre por metro privativo da unidade avaliada por tipologia em um andar médio, e, sempre
que possivel, considerando o preco médio de venda das unidades na oferta final de cada

empreendimento.

Tipologia: divisao por nUmero de dormitdrios, separadas em 4 grupos: 1, 2, 3 € 4 ou mais quartos.

Tipologias especiais como loft e estidios (estes Ultimos agrupados com a tipologia de 1 dormitorio).

Uso: Mercados Residencial e Comercial (este, de salas de escritorios e de lajes corporativas quando

estas sao vendidas e nao locadas). Empreendimento mistos sao registrados separadamente nos 2

critérios acima.
VGL: Sigla para Valor Global de Lancamento, isto €, o valor total colocado a venda a precos do més

de referéncia da pesquisa das unidades lancadas

VGV VENDIDO: Sigla para Valor Geral de Vendas, isto €, o valor total vendido a precos do més de

referéncia da pesquisa h



Glossario

Lancamentos: lancamentos imobiliarios verticais com data de lancamento com até 6 meses

de comercializacgao.

Em Obras: Considerados os empreendimentos em comercializacao entre o 7° e o 36° de

comercializacao.

Entregues: Para efeito de analise geral, considerados a partir do 37° més de comercializacao.

Eventuais ajustes podem ser realizados quando o prazo de obra for mais longo.




I
Glossario

Vendas Brutas: Total de vendas de unidades no periodo analisado.

Vendas Liquidas: Vendas Brutas menos os distratos. Obs.: Neste primeiro momento, sao

analisados apenas as vendas liquidas.
Vendas Sobre a Oferta (Velocidade de vendas mensal): é a relacdo em unidades das
VENDAS no més sobre a OFERTA TOTAL do més, ou seja, mede o percentual (%) do estoque

vendido no més de referéncia da pesquisa.

Vendas Sobre a Oferta (Velocidade de vendas 12 meses): mede o percentual (%)

vendido acumulado nos ultimos 12 meses.

y
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