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ECONOMIA & NEGÓCIOS

DIVULGAÇÃO

Para as empresas que cresce-
ram com o Minha Casa, Minha
Vida, esse é um momento deli-
cado. A segunda fase do progra-
ma, que começou em 2011, com
a meta de contratar 2,7 milhões
de unidades, está chegando ao
fim. Em junho, quando o Minis-
tério das Cidades divulgou o úl-
timo balanço, 2,4 milhões de
imóveis já estavam contratados
pelas empresas.

Em Brasília, o lobby do setor é
intenso para que o governo ado-
te uma medida intermediária
nos próximos meses, já que o pe-
ríodoeleitoral deveadiaro anún-
cio da terceira fase do progra-
ma. A presidente Dilma Rous-
seff sinalizou no início do ano
que vai incluir mais 3 milhões de
moradias na próxima etapa do
Minha Casa, caso seja reeleita.
“Como a exposição das constru-
toras ao governo é muito alta, há
uma preocupação em relação à
continuidade do programa”, diz
José Carlos Martins, presidente
da Câmara Brasileira da Indús-
tria da Construção.

Há quinze dias, representan-
tes de grandes construtoras se
reuniram com membros do go-
verno para discutir a prorroga-
ção da 2.ª fase do programa por
seis meses, com o acréscimo de
300 mil unidades. Outra suges-
tão das construtoras é a criação
de uma faixa intermediária para
contemplar famílias com renda
de R$ 1,6 mil a R$ 2 mil. “Se nada
acontecer, o setor vai parar e ha-
verá desemprego no início de
2015”, disse um empresário. / N.O.

Construtoras desconhecidas ganham
mercado com Minha Casa, Minha Vida

Imóveis. Empresas que decidiram manter o capital fechado e investir no programa habitacional do governo foram menos afetadas
pela crise do mercado imobiliário; expectativa, agora, é pela terceira etapa do Minha Casa, que está parado por causa das eleições

● Minha Casa, Minha Vida

Volume. 3,4 milhões de unidades habitacionais já foram contratadas pelo Minha Casa

Naiana Oscar

Já não é preciso muitas linhas
para contar o que aconteceu
com o mercado imobiliário
brasileiro nos últimos anos.
Do analista de banco no escri-
tório ao corretor de imóveis
nas ruas, a história é conheci-
da de cor e salteado: as gran-
des empresas correram para
levantar dinheiro na bolsa de
valores, saíram comprando
terrenos e lançando empreen-
dimentos numa velocidade
inédita, partiram para cida-
des que não conheciam, ven-
deram imóveis freneticamen-
te, perderam o controle de tu-
do isso, tiveram prejuízos bi-
lionários, perceberam que es-
tava (quase) tudo errado e de-
cidiram se reorganizar.

Enquanto esse enredo se de-
senhava, um grupo de empre-
sas regionais escrevia uma his-
tória paralela. Praticamente
desconhecidas nos grandes cen-
tros e dos investidores, essas
construtoras seguiram, por con-
vicção ou falta de oportunida-
de, distantes do mercado de ca-
pitais – e da pressão por resulta-
do que a Bolsa impõe.

Muitas delas apostaram alto
no programa federal Minha Ca-
sa, Minha Vida, lançado em
2009 para subsidiar a constru-
ção de casas populares, e passa-
ram a figurar entre as maiores
construtoras do setor em núme-
ro de unidades. Há casos de em-
presas como a curitibana Casa
Alta que, com 87 canteiros de
obra em atividade no ano passa-
do, atingiu uma área total de 2,8
milhões de m² “em construção”
no País – superior à de compa-
nhias como a Even e a Rossi e
muito perto de Tecnisa e Brook-
field, que trabalham com imó-
veis de médio e alto padrão.

Assim como a mineira
Emccamp,aCasaAlta jádivide es-
paço com gigantes no ranking de
maiores construtoras do País: em
cinco anos, o faturamento anual
da empresa saltou de R$ 30 mi-
lhões para meio bilhão de reais. O
númerodefuncionáriosfoimulti-
plicadopor20, chegandoa4,7mil.

‘Boom’. “O mercado imobiliá-
rio passou por uma avalanche de
mudanças nos últimos anos”, dis-
se Guilhermo Guirao Vidal, pre-
sidente da Inteligência Empresa-
rial da Construção (ITC), consul-
toria que abastece fornecedores
do setor com informações e é res-
ponsável pelo ranking, publica-
do anualmente. “Ao mesmo tem-
po em que esse movimento criou
gigantes nacionais, reforçou a
atuação de empresas menores,
com presença regional.”

A Emccamp, fundada em Belo
Horizonte há 40 anos, chegou a
cogitar uma abertura de capital,
contratou bancos e escritórios
de advocacia, mas desistiu. “Não
conseguiríamos entregar o que
os investidores estavam cobran-
do das construtoras: volume e
crescimento rápido”, diz André

Campos, vice-presidente execu-
tivo e filho de um dos dois funda-
dores. “A filosofia do mercado
financeiro não era a nossa.” Ho-
je, olhando para trás, ele se gaba
da decisão tomada pela família.

A empresa conseguiu manter
a operação sob controle, ao con-
trário do que aconteceu com as
rivais de maior porte. Os 12 can-
teiros de obra com empreendi-
mentos do Minha Casa estão a
uma hora de distância de avião
da sede e são visitados semanal-
mente pelo pai de André, Eduar-
do Pinheiro Campos. Em 2012,
quando cinco das maiores em-
presas de capital aberto do setor
registraram, juntas, um prejuízo
de quase R$ 3 bilhões, a
Emccamp lucrou R$ 43,8 mi-
lhões. Em 2013, os ganhos soma-
ram R$ 65 milhões, segundo ba-
lanço publicado pela empresa.

Desde sua origem, a construto-
ra mineira trabalha com habita-
ção popular e é este segmento
que vai garantir a ela, neste ano,
um faturamento de R$ 550 mi-
lhões. “Nos organizamos para
passar pelo ano eleitoral sem pro-
blemas, já que dependemos do
Minha Casa, Minha Vida”, diz An-
dré. Segundo ele, a empresa ga-
rantiu a construção de unidades
que somam um valor R$ 1 bilhão
no próximo um ano e meio.

Desafios. Entre as grandes, as
que mais se destacaram no seg-
mento de habitação econômica
foram as mineiras MRV e Dire-
cional, com receita de R$ 3,8 bi-
lhões e R$ 1,7 bilhão no ano passa-
do. Outras empresas de capital
aberto chegaram a se aventurar

nesse terreno, de margens de lu-
cro muito baixas, mas desisti-
ram. A Rodobens, por exemplo,
que teve 100% do negócio con-
centrado no Minha Casa, em
2010, entregou o último em-
preendimento ligado ao progra-
ma em dezembro do ano passa-
do, abandonando completamen-
te a estratégia. “Era inviável fi-
nanceiramente”, diz o presiden-
te Marcelo Borges. Ex-executivo
do Santander, ele assumiu a Ro-
dobens Negócios Imobiliários
no fim de 2010 com a missão de
salvar a companhia.

A saída encontrada foi abando-

nar o programa do governo. “Éra-
mos monocliente, monoprodu-
to, monobanco e monoterreno.
O risco era altíssimo”, brinca, de-
pois da mega reestruturação que
levou a empresa novamente pa-
ra o médio padrão – e para o azul.

Um dos grandes desafios en-
contrados pela Rodobens e por
companhias que não estavam ha-
bituadas a lidar com a população
de baixa renda era o financiamen-
to. Ao longo da obra, as famílias
perdiam capacidade de financiar
o imóvel e eram recusadas pelo
banco – o que resultava nos cha-
mados distratos. Em média, Bor-
ges diz que uma mesma unidade
chegava a ser vendida quatro ve-
zes,paracompradores diferentes.

A dificuldade das grandes in-
corporadoras abriu espaço para
empresas menores, que domina-
vam o relacionamento com os

bancos públicos, financiadores
do programa, e que investiram
em tecnologia para ganhar escala
e fazer a conta fechar. “Hoje, es-
sas empresas não assentam mais
tijolo”, diz José Carlos Rodrigues
Martins, presidente da Câmara
Brasileira da Indústria da Cons-
trução (CBIC). Elas importam
formas de alumínio da China e
preenchem o espaço com cimen-
to – método que reduz de quatro
para um mês a construção de um
prédio de cinco andares e exige
um terço da mão de obra.

Econômico. Segundo o CBIC,
85% das 2,4 mil construtoras que
atuam no Minha Casa são peque-
nas e médias. Elas entraram na
disputa pelas 3,4 milhões de uni-
dades que foram contratadas en-
tre 2009 e junho deste ano. Em-
bora os dados do mercado imo-
biliário sejam escassos, pesqui-
sas isoladas dão uma ideia de
que a crise, de certa forma, pou-
pou os empreendimentos eco-
nômicos, fazendo com que as
companhias que se dedicaram a
esse segmento sofressem me-
nos com a crise até aqui.

Um levantamento da imobi-
liária Lopes mostra que unida-
des com preço inferior a R$ 199
mil representam apenas 6% dos
imóveis em estoque em São Pau-
lo. Entre as unidades de R$ 400
mil a R$ 699 mil, 23% não foram
vendidas.

3,4 milhões
de unidades foram contratadas
pelas empresas de construção
desde o início do Minha Casa Mi-
nha Vida, em 2009

1,6 milhão
de imóveis foram concluídos até
junho deste ano

Maior construtora de capital
fechado cresce 1.500%

● Novo patamar
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“O mercado passou por uma
avalanche que criou gigantes
e reforçou a atuação de
empresas menores.”
Guilhermo Guirao Vidal
PRESIDENTE DO ITC

A nova sede é muito mais que uma simples mudança física. 
Representa novos tempos em benefício das advogadas
e dos advogados de São Paulo, olhando para o futuro da 
nossa profissão. Fique por dentro de todas as novidades
e seja bem-vindo à Nova Casa da Advocacia de São Paulo.

• SUPERSIMPLES
Luta iniciada na OAB SP.

Menos impostos e vida simplificada.

• NOVO SITE
Consultas mais rápidas e precisas.

Certidões emitidas do seu
computador gratuitamente.

• NOVA TV OAB SP, NA WEB*
Entrevistas, notícias e vídeos

serão produzidos a partir
de estúdio na nova sede.

• VALORIZAÇÃO DAS SUBSEÇÕES
Das 229 Subseções, 109 foram

reformadas ou construídas
com o objetivo de melhor atender

à advocacia em todo o Estado.

• NOVA CENTRAL
DE RELACIONAMENTO*
Em breve, as advogadas e os
advogados terão um atendimento
personalizado e mais eficiente.

• NOVO SISTEMA DE
INTIMAÇÕES ELETRÔNICAS*
Totalmente remodelado, seguro
e confiável. Nos próximos meses,
o nosso sistema de intimações estará
entre os mais eficientes do País.

• IMPLANTAÇÃO DE ERP*
(Enterprise Resource Planning)
Integração informatizada
dos diversos departamentos
administrativos. Maior agilidade,
eficiência e redução de custos.

oabsp.org.br
Nova Sede OAB SP.
           A nova casa da advocacia de São Paulo.
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