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r\ NUSELEE?L‘ TOPICOS DA AULA 2
ST OEIE

= Competitividade na Interface Dominante de Planejamento

= Percepcao da Demanda

= [dentificacao da Oferta

= Equilibrio Possivel

= Preco Maximo PM e Parametros de Qe



C‘? DEES%‘ COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

OUTRAS PPk
empresas

/
/

segmento

petitivo

EMPRESA C‘

produto da empresa
[P.xQ.]



C‘; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTD
OUTRAS NP

/

EMPRESA G»

produto

[P x Q]

segmento

v SEM MONOPOLIOS OU CARTEIS, 0S PRECOS SE FORMAM

v NAS TRANSACOES DE EMPREENDIMENTOS

IMOBILIARIOS,
v LIQUIDEZ DOS PRODUTOS ESTA VINCULADA A MELHOR




C‘; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTD
OUTRAS NP

/

EMPRESA G»

produto

[P x Q]

segmento

v DOS PRODUTOS SE
FORMAM NO SEIO DE SEUS MERCADOS: EMPRESA-
OFERTA; MERCADO-DEMANDA; CONCORRENCIA-
OFERTA ALTERNATIVA

v PELAS PRESSOES QUE
SE ALTERAM AO LONGO DO TEMPO -

DE FORMA
CONTINUADA




C‘? DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO
OUTRAS NP
/
EMPRESA g».«
produto resa

[Pe X QE]

segmento

anseios quanto aos
atributos do produto

que referenciam a qualidade do
produto e o estado do conjunto de seus atributos;
mostra aquele que produz

do mercado para que seu produto possa
ser ajustado no que tange
para seu posicionamento no mercado;
Nao ha como definir produto atraves, exclusivamente, dos
atributos que o0 mercado anseia

v ldentificar cada vetor de pressao, que o
mercado pode pagar (



c}; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

OUTRAS NP
empresas
posicionamento Pe

qualidade,, (Qm)

1 EMPRESA;
produto

Qe>Qa; [Pex Q]
Qe>Qm

segmento

v' Trabalhar com Qe>Qa e Qe>Qm significa, para um mesmo
preco de oferta, o empreendedor teria mais velocidade de
vendas de seu produto sacrificando resultado, mas nao

necessariamente rentabilidade, a menos que

pudesse operar com produtlwdade superior aos padroes do
setor




c}; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

segmento

OUTRAS NP ’
pos:c:onament _
qualidade,, (Qm) apacidade de pagar

1 EMPRESAG» ®
produto esa

Qe>Qa; [Pex Q]
Qe>Qm

2
@ de rentabifdade e riscos
PesPm pretendidos

v’ Esta situacao de mercado ideal nao se verifica, pois Qm é
incompativel com Pm para as possibilidades do mercado
praticar a producao num regime de rentabilidade compativel com

os riscos setoriais. Qm tende a levar o produto para um preco de
oferta Pe > Pm, o que inviabiliza a liquidez




c}; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

segmento

OUTRAS NP ’
pos:c:onament _
qualidade,, (Qm) apacidade de pagar

' Bl EMPRESA G‘ .«
produto resa

Qe>Qa; [Pex Q]
Qe>Qm

2
@ de rentabifdade e riscos
PesPm pretendidos

v" O setor nao tem como absorver ganhos de produtividade com
alta velocidade - inovacoes techologicas percolam rapidamente
no meio, o0 que faz com que os outros agentes também possam

praticar precos mais baixos, deslocando o padrao como um todo




c}; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

segmento

OUTRAS NP ’
pos:c:onament _
qualidade,, (Qm) apacidade de pagar

s IRl EMPRESA G‘ .«
produto resa

Qe>Qa; [Pex Q]
Qe>Qm

2
@ de rentabifdade e riscos
PesPm pretendidos

v A tendéncia é que a busca de Qe>Qm so6 pode se verificar em prazos
longos, mediante ajustes sucessivos no sentido de implementar
melhorias no projeto e acabamento.Todavia, quando for possivel Qe =
Qm, acabamos encontrando Pe > Pm, neste momento, ademais, pode

ocorrer que relativamente Pm se reduza ao longo do tempo




c}; DEES%AH COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

segmento

OUTRAS NP ’
pos:c:onament _
qualidade,, (Qm) apacidade de pagar

s IRl EMPRESA G‘ .«
produto resa

Qe>Qa; [Pex Q]
Qe>Qm

2
@ de rentabifdade e riscos
PesPm pretendidos

v Tendo a visao clara de que nao é possivel se ajustar para o padrao de
qualidade da demanda, o setor se arruma para conseguir um padrao
de qualidade compatlvel com oferecer o produto a taxa de

rentabilidade satisfatorias pelo preco mais proximo a Pm




NUCLE

0
C« DEle%LE\AT%‘ COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

posicionamento pelo
preco,, (Pm) g _---"~ _ ajusta os anseios

1 !

Pe~ Pm 2 EMPRESAG».
ajustes a padroes produ[tg - esa
aceitaveis e X

Il [s
Impoe Qe

Trabalhar com preco proximo a capacidade de pagamento do mercado

Ajustar padroes para trabalhar com o padrao aceitavel de riscos e
rentabilidade para atuar no setor

Reconhece o padrao maximo de custos gue pode praticar, o que

resulta na qualidade que e capaz de produzir

Impoem esse padrao de qualidade ao mercado, que deve ser o padrao
que o setor se posiciona




ESTATE

C‘% DEREAL‘ COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

posicionamento pelo segmento
pre¢or, (Pm) OUTRAS R - ajusta os anseios
empresas

1 !

Pe~Pm 2 EMPRESAG'
ajustes a padroes produto

il [P.x Q]
aceitaveis

IIRE

Impoe Qe

v' Qe<Qm conduz a um conflito que nao quebra a liquidez, mas retarda a
decisao de compra, ja que deve ser o comportamento do setor e nao
isolado de um agente

v' Vale dizer que os padroes de produtividade e rentabilidade sao
caracteristicas do setor, variando pouco de um empreendedor a outro

— sem produtividade competente ou devera aceitar padroes menores
de rentabilidade ou sair do mercado; de outro lado, para maiores
rentabilidades, so sao alcancadas com maiores riscos, ja que ganhos
pela produtmdade sao disseminados no setor




F NU&LREE?L‘ PERCEPGAD DA DEMANDA
57 OEIE

segmento . .
etiti ciclos longos entre pesquisa
e colocacao do produto

OUTRAS PR
empresas
/
EMPRESAG'
produto

[P x Q]

compra nao
continuada

v' Fatores relacionados a migracoes, crescimento vegetativo e demanda
reprimida sao fatores que auxiliam na identificacao da demanda de
mercado que, usualmente, nao proveem de dados primarios —
pesquisa continuada

v S0 tem sentido a pesquisa em segmentos muito especificos, qdo se é
capaz de garantir que nao ocorrerao mudancas significativas entre o
momento da pesquisa e da colocacao do produto no mercado




ESTATE

r NUCLEO IDENTIFICAGAD DA OFERTA

segmento

OUTRAS NP
empresas
oferta potencial '
é desconhecida

EMPRESAG'
estoques orodt

[P.x Q. ]

S6 ha como se verificar a oferta aparente, nao a potencial. exemplo:
projetos aprovados - nao constituem uma certeza

Novos produtos que serao colocados acabarao por concorrer também
com os estoques que se formam

Ha que se considerar a for¢a que pode atingir mecanismos de

promocao intensa que, no entanto, so se justificam em escalas
expressivas do produto.




~ NUCLEO EQUILIBRIO POSSIVEL
&

segmento

"""" - Definir renda
empresas

/
mapear as ofertas

EMPRESAG'
Pm e Qm dos oroduts

Produtos com [P.x Q]
liquidez

poupanca
acumulada

capacidade de

pagar parcelas
do preco

v" Ao identificar a oferta vigente dos imoveis com liquidez, existe uma
primeira vertente de risco, expressa pela hipotese que as condicoes de
liquidez de mercado permanecerao estaveis; a superacao do risco so
se fara buscando postura agressiva relativamente a promocao e

vendas, huma condicao (Pe;Qe) compativel com a de mercado

15



F NUgELREEﬁ‘ PARAMETROS PARA PRECIFICAGAD DO PRODUTD
ISl E ESPECIFICAGAD DA QUALIDADE

RENDA DO PUBLICO ALVO - 20 SALARIOS MiNIMOS

RENDA FAMILIAR MENSAL 20.900 R$ m

PRAZO DE ACUMULACAO DE POUPANCA 8 anos
POUPANCA/RENDA 10%

HABITACAO/RENDA 25% —m
POUPANGCA ACUMULADA 244,932 R$ = 2.090 *

PRAZO DO FINANCIAMENTO 360 meses (((1+0,0407%)"(12*8) - 1)) /
TAXA DE JUROS 9.0% eg-ano 0,0407%

FINANCIAMENTO VIAVEL (SAC) 523.280 R$

PRECO MAXIMO — - = 5.225 / (0,7207% + (1 / 360))




(~

NUCLEO
DERFAL
FSTATE

PARAMETROS PARA PRECIFICAGAD DO PRODUTD

E ESPECIFICAGAD DA QUALIDADE

REFERENCIAS PARAMETRICAS

notar que nao se trata do
coeficiente de

aproveitamento com base
R$ /m2 em areas computaveis

PRECO DOS TERRENOS 8 500

APROVEITAMENTO (comuns+privativa/area terreno) 4.0

CUSTEIO DE PRODUCAO 2 700 R$ /m2 AEC
AREA EQUIVALENTE DE CONSTRUCAO AEC/Avenda 0 ]k

ponderacao dos custos de
construcao das diversas
tipologias de areas (térreo
coberto, areas de lazer,

subsolos, cobertura e atico)
em relacao ao custo de
referéncia do pavimento tipo




(~

NUCLEO
DERFAL
FSTATE

PARAMETROS PARA PRECIFICAGAD DO PRODUTO
E ESPECIFICAGAO DA QUALIDADE

FORMAGCAO DO PRIMEIRO PRECO

=)

CUSTEIO DA PRODUCAO (custeio*[AEC/AV]) 2.295 R$ /m2 Avenda
TERRENO (terreno/aproveitamento) 2.125

SUB-TOTAL 4.420 R$ /m2 Avenda
MARGEM (s/recursos p/producéo) 972 22%
PP&M/COM (s/preco) 605 8,0%
GERENCIAMENTO + CGA (s/preco) 1.059 14%
IMPOSTOS (s/pre¢o) 509 6,73%
PRECO 7.566 R$/m2 Avenda

AREA MAXIMA DE VENDA / unidade

101.5

= 768.211 / 7.566

m2

= somatoria

=)
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F EmE

r\ NUSELEE?L‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS

Mercados em Ondas e Fatores de Risco

= Mesmo movimentando-se em ondas, os precos de real estate
tendem a variar em espectro curto e em intervalos longos

. -

= mercados de liquidez restrita
tendem a apresentar
precos mais estaveis
( notadamente real estate)

= mercados de grande liquidez tendem
a ser mais especulativos
( moedas, commodities, acoes,... )




r\ NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘

Fatores de Risco no Planejamento

= Na Decisao de Investir i. perceber a posicao na onda
li. arbitrar intervalo e espectro adiante
ili. perceber os indutores da onda adiante

® data base da decisao




r\ NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘

Fatores de Risco no Planejamento

= Na Decisao de Investir i. perceber a posicao na onda
li. arbitrar intervalo e espectro adiante
ili. perceber os indutores da onda adiante

® data base da decisao




r\ NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘

Fatores de Risco no Planejamento

= Ondas provocadas por i. fantasia de crescimento "perene”
procedimentos de
planejamento inadequados

= nao havendo drives de especulacao
provocados por fatores do ambiente econémico,
precos de real estate nao
superam patamares que resultam
em margens competitivas
( taxa de atratividade para os investimentos )




~>  DEREL

F EmE

r NL’JCLEO‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS

Fatores de Risco no Planejamento

* Ondas provocadas por ii. sindrome de queda "perene"
procedimentos de

planejamento inadequados

= precos de real estate podem cair sé até
patamares préximos do custo de implantacao
( custo de oportunidade para os investimentos)

= a auséncia de oferta e os ajustes de precos
sao indutores da inversao da curva




r\ NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘

Fatores de Risco no Planejamento

= Ondas provocadas por iii. planejamento usando cenario "espelho”
procedimentos de
planejamento inadequados

= 0 que ocorre hoje, nunca é "para sempre"
( a forma de decidir dos agentes no mercado
competitivo, altera a configuracao do mercado )

= oferta excessiva é indutora
de desequilibrios no mercado
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r NL’JCLEO‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS

Fatores de Risco no Planejamento

= Ondas provocadas por iii. planejamento usando cenario "espelho”
procedimentos de
planejamento inadequados

= 0 que ocorre hoje, nunca é "para sempre"
( @ forma de decidir dos agentes no mercado
competitivo, altera a configuracao do mercado )

= falta de oferta é emuladora
de ajustes dos precos




ri{ NUgELREEgL PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
- ESTATE
» os indices de inflacao de segmentos da economia apresentam uma visao
macroecondémica, que nao pode ser transferida sem critica para cada unidade do
universo explorado
exemplo: indice de precos de imoveis residenciais no mercado norte-americano no
ciclo da bolha de precos inflada entre 2002 e 2006
200
w===_Case S hiller Miami
180 deflacio_nado pelo CPI
100 em jan-02
160
= CS 10 maiores cidades
deflacionado pelo CPI
100 em jan-02
140
120
== CS 20 cidades
deflacionado pelo CPI
100 em jan-02
100 -+
80 CS Cleveland
deflacionado pelo CPI
100 em jan-02
(1 L L R R N L R L R R L
jan jan jan jan jan jan jan jan jan
02 03 04 05 06 07 08 09 10
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F NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘
- =a renda do trabalho (IRenda

o horizonte 2005 até final de 2015, representa a era moderna do real estate no

Brasil e

2011 até 2015, a reversao de bolha de precos formada na primeira parte do ciclo

200

175

150

125

- 100
dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez
-04 -05 -06 -07 -08 -09 -10 -1 -12 -13 -14 -15

indices 100 em
dezembro 2004 e
dezembro 2010

== renda do trabalho
pelo ciclo anual
indicado pelo IPEA

== renda do trabalho

pelo ciclo anual

indicado pelo IPEA

acima da variacao

do IPCA

= variacao do
poder de compra
das familias

( a direita)
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F NUSELREE?L PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
el ESTATE‘
- =a renda do trabalho (IRenda

o horizonte 2005 até final de 2015, representa a era moderna do real estate no

Brasil e

2011 até 2015, a reversao de bolha de precos formada na primeira parte do ciclo

200

175

150

125

- 100
dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez
-04 -05 -06 -07 -08 -09 -10 -1 -12 -13 -14 -15

indices 100 em
dezembro 2004 e
dezembro 2010

== renda do trabalho
pelo ciclo anual
indicado pelo IPEA

== renda do trabalho

pelo ciclo anual

indicado pelo IPEA

acima da variacao

do IPCA

= variacao do
poder de compra
das familias

( a direita)
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DEREAL
< ESTARE

F NUCLEO‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
{—{

= 0s precos do real estate, contra os custos e a renda do mercado
descolamento de IVG-R contra INCC e IRenda
o horizonte 2005 até final de 2015, representa a era moderna do real estate no
Brasil e
2011 até 2015, a reversao de bolha de precos formada na primeira parte do ciclo

220 [
200
180
160
140
120 -
100 :
80

60

indices 100 em
dezembro 2004 e
dezembro 2010

e yvariagdo do IVG-R
acima do INCC

e yariagdo do IVG-R
acima do IRENDA

dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez dez
-05 -06 07 -08 -09 -10 -11 -12 -13 -14 -15

dez
-04
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riL NL’JCLEO‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
DERFAL
5 OEIE
= 0s precos do real estate, contra o poder de compra do mercado
descolamento de IRenda contra IVG-R
o horizonte 2005 até final de 2015, representa a era moderna do real estate no
Brasil e
2011 até 2015, a reversao de bolha de precos formada na primeira parte do ciclo
450
=== precos de imoveis
400 | indicedopoder
de compra
350
indices 100 em
300 dezembro 2004

variacaodo IVG-R

- renda do trabalho
pelo ciclo anual
indicado pelo IPEA

dez
-15

dez
-14

dez
-13

dez
-12

dez
-11
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F NL’JCLEO‘ PLANEJAR IMPLICA EM RECONHECER RISCOS
DEREAL
S ENE
= 0s precos do real estate, contra o poder de compra do mercado
descolamento de IRenda contra IVG-R
o horizonte 2005 até final de 2015, representa a era moderna do real estate no
Brasil e
2011 até 2015, a reversao de bolha de precos formada na primeira parte do ciclo
180
=== precos de imoveis
contraarenda =
indice do poder
de compra
160
indices 100 em
dezembro 2010
140

dez-10

dez-11

dez-12

dez-13

dez-14

== yariagdo do IVG-R

== renda do trabalho

pelo ciclo anual
indicado pelo IPEA

dez-15
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C‘% DEREAL‘ COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

ESTATE

OBJETIVO DA EMPRESA: LANCAR PRODUTO
COMPETITIVO
META: VENCER A COMPETICAO. SIGNIFICA
CONCEBER O BINOMIO

[ PX Q] VENCEDOR EM RELACAO A
CONCORRENCIA E QUE SE ENQUADRE NO
MERCADO

1.0) RECONHECER OS ANSEIOS DO
MERCADO

2.0) RECONHECER A CAPACIDADE
DE PAGAR DO MERCADO

3.0) VERIFICAR SE A EMPRESA

OBTEM RESULTADOS
SATISFATORIOS, SATISFAZENDO
OS ANSEIOS DO MERCADO

32



C‘% DEREAL‘ COMPETITIVIDADE NA INTERFACE DOMINANTE DO PLANEJAMENTO

ESTATE

A CONCEPCAO DO BINOMIO
[ P X Q] DEFINE O SEGMENTO DE MERCADO
(CLASSE DE RENDA). DUAS SAO AS TATICAS MAIS
FREQUENTES:

1.0) SEGUIR A TENDENCIA DA OFERTA
ALTERNATIVA
- DEVE-SE ACEITAR A VOLATILIDADE
DA DIMENSAO DO MERCADO

- RECOMENDA-SE PRODUZIR DIFERENCIAIS
- MARKETING AGRESSIVO PARA INDUZIR
ALTA VELOCIDADE VENDAS

2.0) ATUAR INOVANDO

- MARKETING AGRESSIVO PARA
EMULAR O ENTENDIMENTO DO
PUBLICO DA LOGICA DO PRODUTO
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