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O INTERIOR DE SÃO PAULO

O interior de São Paulo – excluídos os 39 municípios da 
RMSP (Região Metropolitana de São Paulo) – é hoje uma 
das principais rotas de riqueza do mundo

PIB de U$ 146 bilhões

* O valor ultrapassa toda a riqueza produzida no Chile 
(U$ 145 bilhões)

* Se fosse um país, seria a 38ª maior economia do mundo
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O INTERIOR DE SÃO PAULO

As cidades “médias” do Interior estão se tornando 
verdadeiras metrópoles com a acentuada migração 
pessoas

Alguns fatores:

- Chegada de grandes empresas e multinacionais;
- Melhoria na infraestrutura;
- Maior qualidade de vida: o IDH destes municípios 
tiveram crescimento aproximadamente 30% nos últimos 
anos;
- Menores custos.
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SÃO JOSÉ
 

DO RIO PRETO
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SÃO JOSÉ
 

DO RIO PRETO
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SÃO JOSÉ
 

DO RIO PRETO
Dados do município:
Área: 431 km PIB: R$ 6.207.037,00

População: 408.258 habitantes (censo de 2010) 
Crescimento de mais de 100% nos últimos 20 anos
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SÃO JOSÉ
 

DO RIO PRETO

• Potencial de grande crescimento
• Espaço suficiente e adequado para expansão imobiliária
• Áreas em diversas regiões
• Não há limitações significativas no Plano Diretor
• Ótima infra estrutura: comporta o aumento populacional
• Saúde, educação, segurança pública, transporte e 
saneamento básico são bem estruturados
• Não há favelas na cidade
• Cidade e região tem mão de obra para ser absorvida por 
novos empreendimentos
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SÃO JOSÉ
 

DO RIO PRETO

Região de São José do Rio Preto

96 cidades compõem a região

1.447.098 habitantes na área de influência

Proximidade com estados de Minas Gerais, Mato 
Grosso, Mato Grosso do Sul, Goiás e Paraná
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Levantamento inédito sobre evolução do mercado de lançamentos 
na cidade de junho de 2010 a maio de 2011 (doze meses)

TOTAL DE LANÇAMENTOS: 2.848 UNIDADES
Sendo: 1.668 verticais (59%) e 1.180 horizontais (41%)

Perfil por dormitórios:
VERTICAIS:
2 dorms 1.604 unidades (56% de tudo que foi lançado no período);
3 dorms 64 unidades
HORIZONTAIS
2 dorms 550 unidades
3 dorms 608 unidades
4 dorms   22 unidades
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Verticais - Análise por Produto - Maio/2011
Unidades Lançadas (Universo Pesquisado) - Participação no Mercado

1 Dorm.  88  2,3%

2 Dorm.  1.546  39,8%

2 Dorm. s/ elevador.  1.144  29,5%

3 Dorm.  1.028  26,5%

4 Dorm.  76  2,0%
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Verticais - Análise por Produto - Maio/2011
Vendas Realizadas - Unidades Lançadas (%)
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Verticais - Análise por m² Útil - Maio/2011
Vendas Realizadas - Unidades Lançadas (%)
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Verticais - Análise por Produto - Maio/2011
Preço Médio Valor Presente /m² Útil
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Verticais - Análise por Produto - Maio/2011

Total de Unidades no Mercado no Momento da Pesquisa (Universo Pesquisado)

MAR
2006

AGO
2007

ABR
2008

MAI
2010

MAI
2011

0

1.000

2.000

3.000

4.000

5.000

(Unidades)

Total 80 236 1.184 3.298 3.882
À Venda 15 104 643 616 859
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Horizontais - Análise por Produto - Maio/2011

Unidades Lançadas (Universo Pesquisado) - Participação no Mercado

2 Dorm.
604  36,0%

3 Dorm.
1.028  61,3%

4 Dorm.
44  2,6%
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO
Residenciais Horizontais - Análise por Produto - Maio/2011

Vendas Realizadas - Unidades Lançadas (%)
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Horizontais - Análise por m² Útil - Maio/2011
Vendas Realizadas - Unidades Lançadas (%)
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Horizontais - Análise por Produto - Maio/2011
Preço Médio Valor Presente / m² Útil
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ESTUDO DO MERCADO IMOBILIÁRIO EM RIO PRETO

Residenciais Horizontais - Análise por Produto - Maio/2011
Total de Unidades no Mercado no Momento da Pesquisa (Universo Pesquisado)

MAR
2006

AGO
2007

ABR
2008

MAI
2010

MAI
2011

0

500

1.000

1.500

2.000

2.500

(Unidades)

Unidades 945 2.050 1.913 1.607 1.676
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Carnê, metrô, ônibus, lotação, trem, bilhete único, carro 
 seminovo financiado em 60 meses...

 Vale‐refeição, marmita, cesta‐básica...
 Supletivo, cursos técnicos, de cabeleireiro, manicure e 

 computação...
 Celular pré‐pago e alguns chips, trabalho informal, pensão do 

 INSS, convênio médico, despertador para as 5 horas...
 Programas do Ratinho, Faustão, da Luciana Gimenez...
 Supermercado com a família, cerveja gelada com os amigos, 

 pão na chapa, macarronada com frango, feijoada, churrasco...
 Férias na praia com a família, DVD, internet, notebook, pizza no 
 final de semana... 

 Financiamento com a Caixa...
 

BemBem‐‐vindo ao mundo do consumidor da Classe Cvindo ao mundo do consumidor da Classe C

O NOVO CONSUMIDOR DA CLASSE MÉDIA
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CLASSE C: QUANTOS SÃO?
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CLASSE C: QUEM SÃO?
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CLASSE C: QUEM SÃO?
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CLASSE C: QUEM SÃO?
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CLASSE C: QUEM SÃO?

Fonte: Instituto DataPopular
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CLASSE C: QUEM SÃO?

Fonte: Cetelen Ipsos 2010
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CLASSE C: QUEM SÃO?

Maior
concen‐
tração
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CLASSE C: COMO SE COMPORTAM?

Fonte: Instituto DataPopular
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CLASSE C: COMO SE COMPORTAM?
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CLASSE C: COMO CONSOMEM?
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CLASSE C: QUEM DECIDE A COMPRA?
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CLASSE C: O QUE DESEJAM?
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CLASSE C: O QUE DESEJAM?
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MERCADO IMOBILIÁRIO
 E A CLASSE C
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FUTURO DO MERCADO IMOBILIÁRIO

Fonte: Instituto DataPopular

•
 

88% dos consumidores que pretendem comprar uma casa
 nos próximos seis meses deste ano são das classes C, D e E 

•
 

69% dos consumidores que pretendem comprar um 
 apartamento

 
nos próximos seis meses deste ano são das classes C, D e E

•
 

86% dos consumidores que pretendem comprar um terreno
 nos próximos seis meses deste ano são das classes C, D e E
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FUTURO DO MERCADO IMOBILIÁRIO
•

 
Das 9,1 milhões de famílias que pretendem comprar um imóvel ou terreno 

 nos próximos seis meses deste ano, 7,5 milhões
 

são consumidores de 
 média e baixa renda

•
 

Dos futuros proprietários, apenas 17% são do topo da pirâmide, enquanto 
 47% pertencem à

 
classe C, com aproximadamente 4,3 milhões de famílias; 

 e 36% às classes D e E, com 3,2 milhões

•
 

Muitas famílias das classes emergentes vivem em imóveis cedidos ou 
 alugados, e com a melhora de vida dos últimos oito anos são compradores 

 em potencial

•
 

O aumento do emprego formal, do crédito e da escolaridade das classes C 
 e D mudará

 
o quadro atual das habitações no Brasil nos próximos anos

Fonte: Instituto DataPopular
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CUIDADOS COM ESSE CONSUMIDOR

Fonte: Instituto DataPopular
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COMO ATINGIR ESSE CONSUMIDOR

Fonte: Instituto DataPopular
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REFLEXÃO

O crescimento imobiliário e populacional das “cidades 
médias” não pode acontecer de forma desorganizada, 
causando problemas de mobilidade urbana e muitos 
outros. 

É importante que os interlocutores públicos e privados de 
cada município discutam o futuro de cada uma delas, a 
fim de darmos andamento a um crescimento sustentado, 
à luz dos critérios de uma legítima política de 
desenvolvimento urbano.
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MUITO OBRIGADO!MUITO OBRIGADO!
www.secovi.com.br
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