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BOA VISTA
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BOA VISTA
RORAIMA
1º TRIMESTRE DE 2025

A cidade analisada nesse estudo representam:

65% da população
89% do potencial de consumo do estado

BOA VISTA



LANÇAMENTOS
HORIZONTAIS

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e 
casas em condomínio.
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EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS LANÇADOS
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

-66,7%

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS LANÇADOS
ACUMULADO 12 MESES
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Boa Vista

FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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UNIDADES HORIZONTAIS LANÇADAS

-90,7%

+72,9%

+184,2% 822

489

1T 24 1T 25
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

+389,4%

-40,5%

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



UNIDADES HORIZONTAIS LANÇADAS
ACUMULADO 12 MESES
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Boa Vista

FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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VGV LANÇADO HORIZONTAL (R$ MILHÕES)
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-1,0%

FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

+29,8

-58,4%

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



103
144

739
811

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

VGV LANÇADO HORIZONTAL (R$ EM MILHÕES)
ACUMULADO 12 MESES

FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



VENDAS
HORIZONTAIS

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e 
casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

*

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

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

UNIDADES VENDIDAS HORIZONTAIS
ACUMULADO 12 MESES

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

VGV UNIDADES VENDIDAS HORIZONTAIS
ACUMULADO 12 MESES

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



OFERTA
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OFERTA FINAL HORIZONTAL
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.
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+70,9%

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



OFERTA FINAL HORIZONTAL
HISTÓRICO

FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.
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Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

OFERTA FINAL POR TIPO

Observação: Consideram-se produtos horizontais os loteamentos abertos, loteamentos fechados e casas em condomínio.



VSO / IVV



IVV (%) 
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FONTE:  BRAIN INTELIGÊNCIA ESTRATÉGICA.

Cálculo do índice de velocidade de vendas:                         vendas líquidas trimestre atual
oferta final trimestre anterior + unidades lançadas trimestre atual
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IVV (%) COND. CASAS
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VARIAÇÃO DE PREÇOS
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COMO ESTÁ A INTENÇÃO 
DE COMPRA DE IMÓVEIS?

1º trimestre | 2025



METODOLOGIA
✔ 1.200 entrevistas

✔ Faixa etária: entre 21 e 70 anos

✔ Renda: acima de R$ 2.500,00

✔ Amostragem realizada de maneira 

proporcional às regiões do Brasil com 

seleção aleatória de participantes

✔ Data de realização: Março | 2025



PRINCIPAIS
DESTAQUES



INTENÇÃO DE COMPRA

POR REGIÃO

A Região Sudeste se destaca na intenção de compra onde a maioria dos respondentes (61%) pensam 
em adquirir um imóvel. Esse números contrastam com o restante das regiões brasileiras onde a 
maioria das pessoas afirmou que não tem intenção de comprar um imóvel (Sul e Centro-Oeste + Norte 
64%, Nordeste 66%).

POR GERAÇÃO

Quando analisamos os dados agregados por gerações, percebemos que quanto mais idade o 
respondente tem, mais cauteloso está em relação a compra de imóveis. Por exemplo, 68% dos Baby 
Boomers (61 a 79 anos) comentaram que não pretendem comprar imóveis no momento. Nas demais 
gerações esse percentual diminui para cerca de 50% (Geração X 56%, Y 55% e Z 51%).

Daqueles que querem comprar imóveis, quando questionamos  qual o tipo de imóvel desejaria comprar, 
percebe-se que quanto mais jovem, maior a intenção de adquirir um apartamento. Por exemplo, a 
maioria dos respondentes da Geração Z (54% tem intenção de comprar esse tipo de imóvel.



INTENÇÃO DE COMPRA

POR GERAÇÃO

Mas a medida que a idade aumenta, a preferência muda para “casas de rua” culminando em 52% dos 
Baby Boomers interessados nessa tipologia de imóvel. Ainda, é essa geração (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 imóvel (44% de rua 21% em condomínios). Nas 
capitais esse número cai  para  56% (45% de rua e 11% em condomínios).

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 Geração Z pretende comprar casas de rua no interior mas nas capitais esse percentual cai para 
33%.



INTENÇÃO DE COMPRA

Em relação ao tipo de imóvel desejado, ele também difere conforme a renda: nas menores rendas o 
produto mais desejado são as casas de rua (54%)  mas nas maiores rendas esse valor cai para 30%. 
Inclusive nas rendas acima de 20 mil, há um equilíbrio entre apartamentos (32%), casas de rua (30%) e 
casas em condomínio fechado (29%). Aliás, essa última tipologia (casas em condomínios) tem a maior 
intenção de compra nas maiores rendas (29% versus 15% no geral).

Quando analisamos os dados olhando apenas para as cidades do interior,  chama a atenção 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 relação aos residentes das capitais: 63% contra 43%

POR RENDA

Ao analisarmos as diferentes rendas, percebe-se que quanto maior a renda, maior a disposição de 
comprar imóveis. Nas rendas acima de 20 mil reais, a maioria  (51%) tem intenção de comprar um imóvel. 
Por sua vez, 49% dos respondentes nessa faixa de renda afirmaram não querer comprar imóveis no 
momento. Já nas faixas  de rendas menores, esses percentuais se invertem: 49% tem intenção de comprar 
contra 60% que informaram que não vão comprar imóveis.



ANÁLISES



• 44% dos entrevistados, afirmam que tem intenção de comprar um imóvel nos

próximos 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 Março de 2024.

• 11% dos brasileiros começaram a buscar o novo imóvel desejado, de maneira online

(8%) e presencial (3%).

• Entre aqueles que apresentam intenção de compra, 24% afirmam que devem

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

ANÁLISE



• A maior intenção de compra do Brasil está entre os moradores da região Sudeste: 61%

apresentam intenção de compra nos próximos 2 anos, enquanto a média nacional é de

44%. A menor intenção é na região Nordeste, onde 34% apresentam intenção de

compra.

• A principal razão da intenção de compra é para não precisar mais pagar aluguel,

motivação entre 32% dos respondentes, seguido pelo desejo de trocar por uma

residência maior (16%).

• De forma agregada, temos que 49% dos respondentes tem intenção de adquirir um

imóvel pelos motivos de Transição de vida, seguido pelos motivos categorizados como

Upgrade da residência para 34% dos respondentes.

ANÁLISE



• Os representantes da Geração Z, com idades entre 22 e 28 anos, são os que apresentam

a maior intenção de compra (49%) entre os respondentes, seguida da Geração Y, com

idades de 29 a 44 anos (45%). Na sequência, está a Geração X , com idades de 45 a

60 anos (44%).

• Já os Baby Boomers, geração com idades de sua 61 a 79 anos, representam a menor

intenção de compra - 32% afirmam que devem comprar um novo imóvel nos próximos 2

anos.

ANÁLISE



• Os entrevistados com renda acima de R$ 20 mil são os que têm a maior intenção de

compra para os próximos 24 meses, chegando a 51%.

• A renda entre R$ 2,5 mil e R$ 5 mil é a faixa com a menor intenção, com 40%.

• O tipo de imóvel de desejo para as rendas acima de R$ 20 mil é o apartamento

(32%), porém ainda próximo das preferências por casa em rua (30%) e casa em

condomínio fechado (29%). A Casa em rua é a preferência das famílias de renda

mensal entre R$ 2,5 e 5 mil.

• No interior, o imóvel de desejo para é a Casa em rua. Este tipo de imóvel é ainda mais

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

ANÁLISE



PERFIL DOS 
ENTREVISTADOS
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PERFIL DOS ENTREVISTADOS
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COMPRA NOS 
ÚLTIMOS 12 MESES



Comprou imóvel nos últimos 12 meses

93% 7%

TIPO DE IMÓVEL COMPRADO
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Resposta múltipla, total superior a 100%
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EVOLUÇÃO DA COMPRA NOS ÚLTIMOS 12 MESES

1º Trimestre 2022 – 1º Trimestre 2025
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Apartamento Casa em rua Casa em condomínio Terreno em condomínio
fechado

Terreno em loteamento
aberto

Imóvel Desejado Imóvel Comprado

TIPO DE IMÓVEL RESIDENCIAL | COMPRADO X DESEJO



70%

30%

Uso próprio

Investimento para alugar ou revender

MOTIVO DA COMPRA DO IMÓVEL



VALOR DO IMÓVEL COMPRADO

1º TRIMESTRE DE 20244º TRIMESTRE DE 2024
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26%

6% 5% 4%

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

1º TRIMESTRE DE 2025
47%

38%

6% 3% 6%

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



INTENÇÃO
DE COMPRA



56%

33%

8%

3%

Não pretende comprar imóvel neste período

Pretende comprar, mas ainda não começou a procurar

Pretende comprar e já está procurando na internet

Pretende comprar e já começou a visitar imobiliárias, stands de vendas e imóveis

44%

INTENÇÃO DE COMPRA NOS PRÓXIMOS 24 MESES

1º Trimestre | 2025
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INTENÇÃO DE COMPRA
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23% 22% 22%

24%

28% 28%
25%

29%

33% 32% 33% 33%

11% 12%

8% 6% 6% 6% 6%
7% 7% 8%

10%
8% 8% 8%

5% 6%
4% 5%

3%
5%

3% 4% 5% 4% 5%
6% 5%

3%

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 intenção, mas não iniciou a busca Possui intenção, e já busca online Possui intenção, e já visita imóveis

INTENÇÃO DE COMPRA



34%

28%

14%

18%

6%

Acima de 2 anos

Em até 2 anos

Em até 1 ano e meio

Em até 1 ano

Em até 6 meses

TEMPO PARA INTENÇÃO DE COMPRA

24%
Deseja comprar 
o imóvel em até 
1 ano

Deseja comprar o 
imóvel em 1-2 
anos

42%



TEMPO PARA INTENÇÃO DE COMPRA



44%

61%

36%

36%

34%

56%

39%

64%

64%

66%

Geral

Sudeste

Sul

Centro-Oeste + Norte

Nordeste

Com intenção Sem intenção

INTENÇÃO DE COMPRA POR REGIÃO



44%

49%

45%

44%

32%

56%

51%

55%

56%

68%

Geral

Geração Z

Geração Y

Geração X

Baby Boomers

Com intenção Sem intenção

INTENÇÃO DE COMPRA POR GERAÇÃO

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



44%

51%

45%

45%

40%

56%

49%

55%

55%

60%

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

Com intenção Sem intenção

INTENÇÃO DE COMPRA POR RENDA



CARACTERÍSTICAS

DO DESEJO DE COMPRA



TIPO DE IMÓVEL 
DESEJADO

36%

45%

15%

2% 2%

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio
fechado

Loteamento aberto Loteamento fechado

86%

10%

7%

Residencial - Moradia

Residencial - Lazer

Comercial

RESIDENCIAL
RESPOSTAS MÚLTIPLAS, TOTAL SUPERIOR A 100%



36%

32%

45%

39%

29%

45%

30%

38%

47%

54%

15%

29%

15%

11%

13%

2%

3%

1%

2%

2%

2%

6%

1%

1%

2%

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

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

TIPO DE IMÓVEL DESEJADO POR RENDA

APENAS 1ª RESPOSTA, TOTAL DE 100%



30%

32%

38%

43%

15%

44%

25%

31%

43%

63%

21%

25%

27%

14%

20%

2%

6%

4%

3%

12%

2%

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

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

TIPO DE IMÓVEL DESEJADO POR RENDA
CAPITAIS x INTERIOR

INTERIOR

40%

42%

40%

36%

39%

45%

33%

42%

48%

46%

11%

22%

14%

11%

9%

2%

1%

3%

4%

2%

3%

3%

2%

2%

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

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

CAPITAIS



38%

54%

40%

31%

33%

42%

36%

40%

48%

52%

15%

8%

17%

17%

5%

3%

2%

1%

10%

2%

2%

1%

3%

Geral

Geração Z

Geração Y

Geração X

Baby Boomers

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

TIPO DE IMÓVEL DESEJADO POR GERAÇÃO

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



30%

39%

31%

26%

50%

44%

46%

48%

37%

50%

21%

15%

19%

26%

2%

2%

3%

3%

8%

Geral

Geração Z

Geração Y

Geração X

Baby Boomers

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

TIPO DE IMÓVEL DESEJADO POR GERAÇÃO
CAPITAIS x INTERIOR

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

INTERIOR

40%

59%

38%

33%

32%

45%

33%

42%

56%

52%

11%

5%

16%

11%

5%

2%

2%

11%

2%

3%

2%

Geral

Geração Z

Geração Y

Geração X

Baby Boomers

Apartamento Casa em rua Casa em condomínio fechado Loteamento aberto Loteamento fechado

CAPITAIS



32%

16%

12%

10%

8%

4%

4%

4%

4%

3%

2%

1%

Não pagar mais aluguel

Trocar por uma residência maior

Sair da casa dos pais e/ou morar sozinho

Trocar por uma residência com mais benefícios

Investimento para alugar

Mudar de região, bairro ou cidade

Investimento para revender

Trocar por uma residência mais nova

Imóvel para filho ou familiar

Me divorciei ou me separei

Me casei ou vou me casar

Trocar por uma residência menor

49%

34%

12%
4% 1%

Transição Upgrade Investimento Imóvel para Familiar Downgrade

MOTIVO
DA COMPRA

Geral
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APÊNDICES



APÊNDICE 1

MAPAS
EMPREENDIMENTOS 
DE VENDA PRIMÁRIA



LOCALIZAÇÃO DOS 
EMPREENDIMENTOS 

HORIZONTAIS

Obs: nesse panorama estão sendo considerado 2 empreendimentos do município de Cantá.



LOCALIZAÇÃO DOS 
EMPREENDIMENTOS 

VERTICAIS



APÊNDICE 2 

COMPARATIVO LANÇAMENTOS 
E VENDAS

POR TRIMESTRE



FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN

EMPREENDIMENTOS LANÇADOS E VENDIDOS
HORIZONTAL E VERTICAL



APÊNDICE 3 

LANÇAMENTOS E VENDAS
POR TRIMESTRE



LANÇAMENTOS POR TRIMESTRE



DADOS DE LANÇAMENTOS 
POR TRIMESTRE

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos



  

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

                                                                             

EMPREENDIMENTOS LANÇADOS | POR TRIMESTRE 

2020
2 Empreendimentos

2021
2 Empreendimentos

2022
3 Empreendimentos

2023
11 Empreendimentos

2024
9 Empreendimentos

2025
3 Empreendimentos

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos



   
   

          

   

     

    

     

   
 

   

     
   

     

   

          

   

     

 

   

     

   

 

   

     

   

     

   

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

                                                               

UNIDADES LANÇADAS | POR TRIMESTRE

2020
2.349 Unidades

2021
218 Unidades

2022
1.067 Unidades

2023
3.060 Unidades

2024
5.520 Unidades

2025
765 Unidades

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos



    
   

     

        
         

   
    

     

     

   

     

     

     

     

    

        
         

   

    

     

     

   

     

     

     

     

     

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

  
    

                                                                       

VGV LANÇADO (milhões) | POR TRIMESTRE

2020
R$ 134 VGV LANÇ.

2021
R$ 102,7 VGV LANÇ.

2022
R$ 101,7 VGV LANÇ.

2023
R$ 662,6 VGV LANÇ.

2024
R$ 880,9 VGV LANÇ.

2025
R$ 225,7 VGV LANÇ.

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos



VENDAS POR TRIMESTRE



DADOS DE VENDAS
POR TRIMESTRE

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



             

   
   

      

     

   

     

   
    

   

   

      

     

   

     

   

                                                                      

                                               

UNIDADES VENDIDAS | POR TRIMESTRE

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos



VGV VENDIDO (milhões) | POR TRIMESTRE

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs: Incluído 2 empreendimentos retroativos

                      

    

        

          

    
    

     

    

     
    

        

     
     

     
    

     

    

     

    

                                                                      

                                                       



APÊNDICE 4 

ANÁLISE DO MERCADO 
RESIDENCIAL HORIZONTAL



COMPARATIVO 
UNIDADES LANÇADAS E 
UNIDADES VENDIDAS



COMPARATIVO TRIMESTRAL

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN.
Observação: Dados Comparativos dos EMPREENDIMENTOS HORIZONTAIS lançados nos trimestres apresentados.



FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN

COMPARATIVO UNIDADES LANÇADAS x VENDIDAS



OFERTA LANÇADA E FINAL | POR TIPOLOGIA

• A maior oferta lançada dos empreendimentos em comercialização é de loteamento aberto, com 10.961 

unidades lançadas (87,2%);

• A maior absorção em relação a oferta é de lotes em loteamento aberto, uma vez que há somente 13,8% de 

unidades disponíveis em comercialização.

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN



FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN

• A maior oferta horizontal lançada, com oferta ativa, ocorreu em 2024, com 5.242 unidades;

• A menor disponibilidade de unidades lançadas são de lançamentos ocorridos em 2022, com 9,4%.

OFERTA LANÇADA E FINAL | POR ANO



FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN

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

inferior a média de loteamento do município.

PREÇO E ÁREA MÉDIA | POR TIPOLOGIA



LOT. ABERTO LOT. FECHADO

   

   

   
   

   

                                                    

     

     

   
   

   

                                                    

R$/M² PRIVATIVO- LOT. ABERTO E FECHADO

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN



FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN

PREÇO E ÁREA MÉDIA |POR PADRÃO | CASAS EM COND.



MÍNIMO, MÉDIA E MÁXIMO ÁREA MÉDIA E R$/m²

POR TIPO DE IMÓVEL

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN



REVENDA HORIZONTAIS



FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN
* Preço mínimo considerado: R$ 100.000

Revenda de lotes abertos



Revenda de lotes abertos média por bairro

FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN



FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN

Revenda de lotes fechados



FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN

Revenda de casas em cond.



APÊNDICE 5 

ANÁLISE DO MERCADO 
RESIDENCIAL VERTICAL



FONTE: BRAIN | ELABORAÇÃO: BRAIN

OFERTA LANÇADA E FINAL | POR PADRÃO



OFERTA LANÇADA E FINAL  |POR ANO DE LANÇAMENTO

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN



PREÇO MÉDIO DO M² PRIVATIVO |POR TIPOLOGIA

FONTE: BRAIN | ELABORAÇÃO: BRAIN



PREÇO MÉDIO DO M² PRIVATIVO  | POR PADRÃO

FONTE: BRAIN | ELABORAÇÃO: BRAIN



REVENDA DE 

APARTAMENTOS



FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN
Obs.: Considerado apenas unidades acima de R$ 100.000.

APARTAMENTOS DE REVENDA



FONTE: IMOBILIÁRIAS| ELABORAÇÃO: BRAIN

APARTAMENTOS DE REVENDA- MÉDIA POR BAIRRO



REVENDA DE 
APARTAMENTOS

Varandas do Rio 
Branco

Jardim Floresta

OBS: SOMENTE EMPREENDIMENTOS COM ENDEREÇO COMPLETO



APÊNDICE 6

ANÁLISE DO VGV GERAL



VGV OFERTADO E DISPONÍVEL NO MERCADO

FONTE: BRAIN| ELABORAÇÃO: BRAIN
ESSA ANÁLISE CONSIDERA SOMENTE EMPREENDIMENTOS COM VENDA ATIVA NO MERCADO, SENDO O MAIS ANTIGO LANÇADO EM 2017. 



APÊNDICE 7

METODOLOGIA



Metodologia

123

Universo Pesquisado: CENSO, ou seja, todos os empreendimentos imobiliários verticais,

residenciais e comerciais, com unidades ainda em oferta pela incorporadora ou construtora

responsável (ciclo primário de venda).

Fontes de Dados: Incorporadoras, Construtoras e Imobiliárias, ou seja, não se restringe aos

associados do Sinduscon.

Forma de Coleta: Envio direto das informações solicitadas, à fonte de dados pesquisada, pela

fonte responsável pelas tabelas de comercialização dos empreendimentos. Quando não for

possível de forma direta, utiliza-se de cliente oculto, ou seja, indo no plantão ou por meio

telefônico.



Metodologia

124

Cobertura: Embora a pesquisa busque ser censitária, sempre há pequenos

empreendimentos comercializados apenas pelo incorporador ou imobiliária de bairro

que não é facilmente localizável. Desta forma, a atual pesquisa atingiu cerca de 90%

dos empreendimentos em comercialização no município e provavelmente

correspondem por mais de 95% das unidades comercializadas.



Metodologia

125

Abordagem: a) Presencial, com visita in loco por sócio e funcionários da BRAIN,

que percorrem a cidade em busca de empreendimentos em obras; b) Eletrônica e

telefônica, realizada em parceria com o Secovi no caso de associados e diretamente

pela BRAIN no caso de não associados.

Checagem de dados: 100% das informações encaminhadas por não associados são

checadas de maneira telefônica por funcionários da BRAIN.

Análise Imobiliária: BRAIN Inteligência Estratégica e conferência pelo Secovi SP.



Metodologia

126

Base de dados: Composta exclusivamente por empreendimentos verticais e horizontais

residenciais, que possuam venda ativa diretamente do incorporador. As unidades em

permuta são consideradas na análise, independente de já estarem à venda ou no aguardo

de esgotarem as unidades do incorporador.

Tempo de Permanência dos Empreendimentos na Base de Dados: Independente

de se em obras ou entregue, o empreendimento permanece na base de dados. Ele é

retirado após permanecer com a oferta final (estoque) zerado por três 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 mesmo.



Metodologia

127

Estruturação dos Dados para Análise: São realizadas análises considerando: a)

tipologias segundo número de quartos. Neste caso estúdios são agrupados com

apartamentos de 1Dorm, e 5 ou mais quartos com os de 4Dorm.; b) segundo padrão

(faixa de valor), são 7 faixas, do Econômico (até o teto do CVA) ao Super Luxo, ticket

médio acima de R$ 2 milhões. Ou seja, o critério para estratificação é o ticket médio do

empreendimento. Dessa forma, pode ocorrer de existirem unidades no empreendimento

acima ou abaixo do mínimo e máximo para pertencer a determinado padrão, pois o que

importa é o ticket MÉDIO do empreendimento; c) por região.



Metodologia

128

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

do empreendimento.

Preço por Metro Quadrado (privativo e total): Determinado pela média do preço por

empreendimento com vendas ativas e não por unidade do estoque.

VGV Estimado: total de unidades de cada tipologia multiplicado preço médio das tipologias, ou

seja, VGV Total = unidades por tipologia x preço 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 cálculo considera-se a unidade com maior ocorrência, ou seja, se a maioria delas possuir

apenas 1 vaga, para o cálculo do VGV estimado todas as unidades serão consideradas com

apenas 1 vaga.



Metodologia

129

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

empreendimentos no mês referência da pesquisa.

Determinação do Total de Unidades Vendidas: Calculada a partir do estoque

imediatamente anterior menos o estoque final, portanto consideram-se apenas as vendas

líquidas de distratos. Obs.: Os distratos serão calculados num segundo momento, quando a

base pesquisada estiver consolidada.

Trato de Empreendimentos Faseados: Os empreendimentos faseados, se estiverem num

mesmo RI, serão considerados na base de dados integralmente, mesmo que nem todas as

torres tenham sido abertas para vendas. No caso de serem RI diferentes, serão considerados

como 2 ou mais lançamentos distintos.



Metodologia

130

Mês Referência para Determinação da Data de Lançamento: Considerado a partir da

abertura das vendas, em geral após obtenção do RI. É possível que ocorra pequena variação

temporal, entre a divulgação e o registro, não deve ser superior a 1 mês e, certamente, NUNCA

superior a 2 meses de diferença para os futuros lançamentos. Para os empreendimentos

coletados neste primeiro momento, e que foram lançados há muito tempo, esta informação

não possui a mesma precisão decorrente da perda de histórico na empresa pesquisada.

Participação do CVA: São considerados para análise apenas empreendimentos faixas 2 e 3,

pois estes são comercializados.



APÊNDICE 8

GLOSSÁRIO



Glossário

132

Empreendimento Vertical em Comercialização: Consideram-se empreendimentos verticais

em comercialização todos os empreendimentos de incorporação imobiliária em um dado

mercado que, com 4 ou mais pavimentos, mantinham no mês de referência da pesquisa,

unidades ainda em comercialização no seu ciclo primário. Não são considerados os número 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 lançamento, ainda

possuíam estoques de venda pelo incorporador (e não por revendas de terceiros adquirentes)

são mapeados e georeferenciados.



Glossário

133

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

lançamento. Este número não se altera ao longo do tempo.

Oferta Final: Mede o número de unidades e de valor em dinheiro que estava disponível para

ser comercializado ao final do mês de referência da pesquisa. Ou seja, a oferta final de um

empreendimento ou de um mercado mede o tamanho efetivo do estoque em mãos

dos incorporadores no período de referência.

Disponibilidade Sobre a Oferta: Fórmula que avalia a relação entre a Oferta Final e a Oferta

lançada, podendo ser expressa em percentuais pela seguinte expressão: Oferta Final/Oferta

Lançada X 100. Retrata, portanto, quanto falta vender em relação ao volume lançado. Pode ser

expressa em unidades e em VGV.



Glossário

134

Padrão do Imóvel: Classificação do padrão de valor de um empreendimento conforme o

preço final de vendas de suas unidades em termos de faixas de valor. As classificações de

faixas de valor seguem referências de preço comumente reconhecidas por entidades do setor e

empresas privadas, respaldando-se em uma lógica de associação de padrões de preço com

produtos típicos. As faixas de valor seguem descritas no trabalho, mas ressalte-se a

especificidade da assim chamada faixa “        ” que contempla ao menos 50% de suas

unidades com imóveis pequenos de estúdios, lofts e 1 dormitórios, não tendo uma classificação

prévia de preço, mas sim de tipologia. Isolou-se essa tipologia por compreender que sua lógica

de preço deve ser avaliada em particular por ser um produto residencial porém com “     ”

característica familiar e mais de investimento. O padrão Super Econômico terá como limite

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



Glossário

135

Preço: Sempre por metro privativo da unidade avaliada por tipologia em um andar médio, e, sempre

que possível, considerando o preço médio de venda das unidades na oferta final de cada

empreendimento.

Tipologia: divisão por número de dormitórios, separadas em 4 grupos: 1, 2, 3 e 4 ou mais quartos.

Tipologias especiais como loft e estúdios (estes últimos agrupados com a tipologia de 1 dormitório).

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

estas são vendidas e não locadas). Empreendimento mistos são registrados separadamente nos 2

critérios acima.

VGL: Sigla para Valor Global de Lançamento, isto é, o valor total colocado à venda a preços do mês

de referência da pesquisa das unidades lançadas

VGV VENDIDO: Sigla para Valor Geral de Vendas, isto é, o valor total vendido a preços do mês de

referência da pesquisa



Glossário

136

Lançamentos: lançamentos imobiliários verticais com data de lançamento com até 6 meses

de comercialização.

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

comercialização.

Entregues: Para efeito de análise geral, considerados a partir do 37º mês de comercialização.

Eventuais ajustes podem ser realizados quando o prazo de obra for mais longo.
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Vendas Brutas: Total de vendas de unidades no período analisado.

Vendas Líquidas: Vendas Brutas menos os distratos. Obs.: Neste primeiro momento, são

analisados apenas as vendas líquidas.

Vendas Sobre a Oferta (Velocidade de vendas mensal): é a relação em unidades das

VENDAS no mês sobre a OFERTA TOTAL do mês, ou seja, mede o percentual (%) do estoque

vendido no mês de referência da pesquisa.

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

vendido acumulado nos últimos 12 meses.
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