
Perfil geral

❚ Idademédia de39anos
❚43%estãocomprandooprimeiro
imóvel

❚79%têmensino superior
❚59%têm filhos
❚45%sãosolteiros
❚Renda familiarmensal deR$ 12.500
❚60%ganhammaisdeR$ 10mil por
mês (renda familiar)

Imóvel emquemorahoje

❚61%moramemapartamentoe39%
emcasa

❚Residenomesmo imóvel há6anos
❚75%moramemimóvel comdois ou três
quartos

❚33%têmduas vagasnagaragem
❚ 106m2deáreaútil
❚Avalia o imóvel emR$407mil
❚48%sãodonosdo imóvel
❚25%vivemcompais ou familiares
❚ 13%pagamaluguel

Motivaçãodecompra*
Áreade lazer 37%
Localização 33%
Investimento 18%
Áreaútilmaior 16%
Casamento 16%
Segurança 15%
Deixaraluguel 13%
Projetodiferenciado 12%
Áreaverde/paisagismo 10%
Segundo imóvel para lazer 9%

Finalidadedacompra
Moradia 68%
Investimento 25%
Lazer 7%

Planos futuros*
Pagaroudecoraro imóvel que
vai comprar 43%
Viajar 36%
Comprarmaisum imóvel além
destenovo 29%
Casar 23%
Estudar 17%
*Respostasmúltiplas
Fonte: consultoriaLopes, queentrevistou
compradoresde imóveis novos emSantos

Quemadquire imóvel emSantos

Economiaeconomia@atribuna.com.br

Ocasamentomotivouacomprapara16%dosentrevistadospelaLopes.
Aliás,aformaçãoouodesmanchedefamíliassãoacompanhadosde
pertopelaconstruçãocivil.Muitosconcluemqueimóveis
recém-construídosemSantosficarãovaziosporquehácrescimento
populacionalquasenulo,porquemuitossantistassemudamparaPraia
Grandeatrásdepreçosmaisemcontaouqueopré-salnãovaiatrair
tantagenteassim.JáasconstrutorasvasculhamosnúmerosdoIBGE.
Elas levantamquantoscasamentosocorremporanoequantosse
separam.Háaindaos jovensquesaemdecasaseconseguemumbom
empregoeosidososquevivemcadavezmais,masqueremumteto
compactoquenãodêmuitotrabalho.Todasessasmudançasnas
famíliassetransformamemmais faturamentoparaaconstruçãocivil.

MARCELOSANTOS

DAREDAÇÃO

O preço do metro quadrado
mais salgado em Santos mol-
dou o perfil médio de quem
compra moradia na Cidade.
Pesquisa daLopesConsultoria
de Imóveis mostra que esse
consumidor tem renda acima
de R$ 10 mil mensais e ótima
formaçãoescolarequeropções
de lazer, nomínimoumapisci-
na. Os que pagam aluguel são
minorianessegrupo.
“A renda do comprador san-

tista émais alta queadamédia
nacional, a escolaridade tam-
bémésuperioràdocomprador
na média nacional”, afirma o
sócio-diretor da Lopes, Paulo
Pinheiro,aocomentarapesqui-
sa feita no segundo semestre
de 2014 nomercado santista e
divulgadaagora.
Deacordocomoestudo,aren-

da familiar mensal média do
comprador santista de imóveis
novosédeR$12.500.Dosentre-
vistados, 60% ganhammais de
R$10mil, enquanto28% ficam
entreR$5mileR$10mil.Abai-
xodeR$5milsãoapenas12%.
Pinheiro diz que o padrão

dos imóveis santistas influen-
cia a pesquisa. Em Santos não
há praticamente apartamen-
tos abaixo de R$ 300 mil e os
própriosentrevistadosconside-
ram que o atual, onde residem
até a compra, vale R$ 407 mil
emmédia. Pesquisas apontam
queumimóvelnovoemSantos
custaR$450mil.
“Em 2013, Santos ocupou o

primeiro lugar do País no pre-
ço médio do imóvel novo e no

anopassado ficou atrás apenas
deSãoPaulo edoRiodeJanei-
ro”, diz o diretor da Lopes. Ele
lembra que essa média alta se
deve à ausência do imóvel po-
pularnovoemSantos.Osterre-
nos são tão caros que oMinha
Casa, Minha Vida, programa
federalsubsidiado,nãodeslan-
chounaCidade.
Arendaelevadaapontadana

pesquisa coincide comumaes-
trutura familiar de bom pa-
drão.Amédiadeidadedocom-
prador é de 39 anos, faixa
etária em que profissionais
bem capacitados já conquista-
ramsaláriosmais elevados.No
campo da educação, oito a ca-
da dez entrevistados têm pelo
menoscursosuperior.
A cada 100 compradores,

apenas 13 nomomento pagam
aluguel.Maisdametade já tem
casaprópriae fazupgrade(tro-
ca do atual por ummelhor) ou
adquire para investir ou alu-
gar. Para o diretor da Lopes, o
upgrade é estimulado por um
fenômeno que não é exclusivo
de Santos – há cada vez um
número menor de pessoas vi-
vendosobomesmoteto.
De acordo com a pesquisa,

68% dos compradores que-
rem imóvel paramorar e 25%
investem de olho na valoriza-
ção ou locação. Os restantes
7% pretendem utilizá-lo co-
mo lazer de temporada ou de
final de semana. “Santos é o
destino de quem vai se apo-
sentar. É uma cidade com
qualidade de vida e atrai um
público de bom padrão”, afir-
maPinheiro.

❚❚❚ Imóvel bem localizado, es-
paçoso e descolado é o sonho
de qualquer comprador. Po-
rém, os itens de lazer se torna-
ram essenciais para fisgar o
cliente, segundo a pesquisa da
LopesConsultoriadeImóveis.
De acordo com o levanta-

mento, a área de lazer, com
37% das respostas, é o princi-
pal item que motiva a compra
deumapartamentooucasa.
O sócio-diretor da Lopes,

PauloPinheiro,dizquedopon-
to de vista do cliente a área de
lazer precisa contar com pelo
menos piscina (coberta ou
não), academia, salão de festa
echurrasqueira.
Oscondomínios-clubes(pro-

jetocomváriosedifíciosedeze-
nas de itens de lazer), como o
Aquaplay noMarapé, em San-
tos, são exemplos da resposta
do mercado aos pedidos por
maisespaçodelazer.Essesem-
preendimentos gigantescos se
tornaram febre há cinco anos,
mas Pinheiro lembra que a en-
tregados imóveisérecente.
Falta ainda avaliar – e isso

levará alguns anos – como será
o convívio nessas áreas e se os
condomínios vão conseguir fa-

zer uma boa manutenção de
tantos itensde lazer.Ouainda
se o impacto no rateiomensal
ficarádentrodoprometidona
horadavenda.
Na motivação da compra, a

localização,com33%,ficouem
segundo lugar. Pinheiro diz
queSantos temumaparticula-
ridade,queéahomogeneidade
dosbairrosentreoscanais1e7.
Desconsiderando-se os pa-
drões elevados da Vila Rica e
PontadaPraia,háumainfraes-
trutura de boa qualidade e em
nível parecido em toda a orla e
nosbairrosintermediários(en-
trealinhadotremeoCentro).
Aospoucos, as construtoras

estãoconvencendooscompra-
doresaaceitaremapartamen-
tos pequenos. A área útil
maiorémotivodecomprapa-
ra apenas 16% que adquiri-
ramimóveis.
Coincidentemente, os no-

vos apartamentos em geral
têmentre65 e 70metrosqua-
drados, inclusiveosdemédio-
alto padrão.Quem temmuita
mobília e eletrônicos de todo
tipo, como TVs gigantes, terá
queseadaptarsequisermora-
dianovaemfolha.

Miguel Rossetto
MINISTRO DA SECRETARIA-GERAL
DA PRESIDÊNCIA DA REPÚBLICA

Clientesdeconstrutorastêm
rendaacimadeR$10mil
Nomercado santista, alto padrão dos imóveis moldou perfil médio da clientela

Famíliasmodernas

“O governo tem que ter
capacidade de modulação de
suas políticas para sustentar
a estratégia de crescimento”

ALBERTOMARQUES - 30/1/12

Piscina de edifício da Ponta da Praia: lazer lidera motivo da compra

Cliente exigentepede
piscina eacademia
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