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Comprador ¢ jovem e valoriza localizacao

Estudo mostra caracteristicas de quem adquire imével; perfil muda aspectos dos produtos oferecidos, mas local é essencial para o negdcio

Edilaine Felix

“Percebemos cada vez mais jo-
vensentrandonomercadoimo-
bilidrio, comprando o primeiro
ouaté o segundo imével. Este é
osonhodetodobrasileiro, o pri-
meiro objetivo da vida”, diz o
diretor de atendimento da con-
sultoria imobilidria Lopes, Bel-
miro Quintaes.

Nio se trata apenas de uma
opinido. Estudo feito pela em-
presa com seus clientes, de ja-
neiro de 2013 a julho de 2014,
mostra que o perfil do compra-
dor médio de imével da Regido
Metropolitana da Grande S&o
Paulo (RMGSP) ¢ solteiro, tem
33 anos, nivel superior comple-
to e renda mensal de R$ 8.390.
No total, foram ouvidas 11.242
pessoas, que fecharam contra-
tos de compra de iméveis.

Deacordo comoestudo, 40%
dosnovoscompradoresjdestdo
adquirindo um segundo imo-
vel. E o caso do contador Daniel
Bonilha Félix, de 30 anos, que
hdum ano e meio tornou-se pro-

prietdriodeumapartamentona
zona sul da capital paulista.
“Eu morava em um aparta-
mento de 8o metros quadrados
e ja pensando em aumentar a
familia, minha mulher e eu pen-
samos em comprar um imoével
comcercade110m?enamesma
regido que jd moravamos”, diz.
Hétrés anos ele conta que vi-
sitou um empreendimento em
lancamento na mesma rua on-
de morava (e continua moran-
do), mas achou os precos altos.
Seguiu procurando e um ano e
meio depois, voltou 14 e fechou
negocio. “Como ndo encontra-
mos nada melhor e as financas
tinham melhorado, decidimos
fechar negécio”, conta.
Félix vendeu o imével antigo
e financiou o novo pela Caixa
Economica Federal. “A familia
aindandoaumentou, mas quan-
do crescer ja hd espaco para to-
do mundo”, brinca.
Localizacdo, espaco e dreade
lazer eram suas prioridades. O
contador encontrou tudo isso
no novo imével, de 150 metros

Renda mais alta é
do novo cliente
santista, R$ 12.500

@ O estudo da Lopes identificou
o perfil de compradores de imoé-
veis novos nas regides metropoli-
tanas de S3o Paulo, Rio de Janei-
ro, Campinas (SP) e Santos (SP),
além de Curitiba (PR), Samam-
baia, Taguatinga e Aguas Claras
(DF) e no Espirito Santo.

No levantamento é possivel
destacar o menor indice de com-

quadrados. “Nossas familias
moram no bairro, minha mu-
lher e eutrabalhamosaqui. Nao
querfamos mudar para longe e
encarar o transito da cidade.”

Localizacdo. O diretor da Lo-
pesdestacaquealocalizacdo se-
gue como o primeiro item a ser
levado em consideracgio na ho-

pradores casados no interior de
S&o Paulo e no Espirito Santo. O
maior nivel de escolaridade foi
identificado na cidade de Curitiba
(PR), 88%, seguido pela Regiao
Metropolitana do Rio de Janeiro
e no Distrito Federal, com 84%

Santos é destaque com a
maior renda média das regiGes,
R$ 12.500, e o maior indice de
compradores casados: 55%.

Os compradores investidores
estao localizados em maior nu-
mero na Regidao Metropolitana de
Campinas (29%), Santos (24%) e
Distrito Federal (22%).

ra da aquisicdo do imével. “O
comprador esté cada vez mais
preocupado com a mobilidade,
quer morar perto dos grandes
centros e ter fécil acesso ao
transporte publico”, ressalta.
Para Quintaes,adefinicdodo
perfil do comprador ¢ funda-
mental para que as companhias
planejem os produtos a serem

desenvolvidos. Assim como lo-
calizacdo aparece no topo da
preferéncia no momento da
compradoimével novo, o estu-
do também aponta que a area
de lazer vem em segundo lugar
na hora da escolha.

“Nédo da para abrir méo da
area de lazer, hoje ndo ¢é possi-
vel ter um empreendimento
sem piscina na capital, por
exemplo.” Segundo Quintaes,
hdumaquantidade menor dees-
pacosnasdreascomuns, que es-
tdo mais bem aproveitados.

Na opinigo do diretor da Lo-
pes, o acesso ao crédito impul-
sionou a chegada dos mais jo-
vens ao mercado. O estudo
apontou que 88% dos compra-
dores moradores financiam o
imdvel e 129% pagam a vista.

Identificagdo. Apds realizar
pesquisa nos estandes para le-
vantamento de 27 indicadores
sociais e econdmicos,aincorpo-
radora Esser consegue mapear
o publico alvo e desenvolver
produtos adequados ao perfil.

“A localizacdo é primordial
para o nosso comprador”, diz o
diretor comercial da empresa
Fabio Sousa que langou quatro
empreendimento em 2014, to-
dos préximos ao metro.

Segundo o executivo, a pes-
quisa tem trés etapas: identifi-
car onde o interessado mora e
trabalha,como chegouao estan-
de de vendas (se foi indicagio,
midia) e que tipo de imdvel e
qual o preco procura. A partir
deentdoépossivel tabular o per-
fil do comprador.

Guiados por esses estudos, a
Esser investird nos proximos
anos em unidades de até 45 me-
tros quadrados. “Identificamos
queo perfil comprador da Esser
querlocalizacdo e tambémimo-
veis compactos e esse serd nos-
so foco de investimento.”

Para Sousa, a tendéncia por
imoveis de até 7o m?tem ficado
mais destacada desde de 2008.
Segundo ele, com aumento da
renda média dos jovens, ele co-
mecou a adquirir o primeiro
imdvel cada vez mais cedo.

60%

Dos compradores da Regiao
Metropolitana de Sao Paulo
adquiriram o primeiro imdvel

43%

Dos novos compradores conside-
ram a localizagao o mais impor-
tante na hora da compra

56%

Dos compradores moradores da
Regiao Metropolitana de Sao Pau-
lo sao solteiros

76%

E a porcentagem de novos com-
pradores que tém curso superior
completo na RMSP

4 meses

Eo tempo médio de busca para
aquisicao do imdvel novo na Re-
gido Metropolitana de S. Paulo

33 anos

E a idade mediana do novo
comprador de imdveis novos
nas oito regides pesquisadas

Perfil dos compradores de imdveis novos/Consultoria Lopes

‘Residéncia € o investimento mais
importante da vida de uma pessoa’

Executivo afirma que,
apesar de adquirente

o 'trocar’ de casa ao
longo da vida, metragem
nao ultrapassa 70m?

O perfil do comprador de imo6-
vel da incorporadora You, Inc.
se assemelha ao apontado na
pesquisa da Lopes. Segundo o

¢ diretor financeiro e de opera-
coes Eduardo Muszkat, o publi-

¢ cotemidade entre 23 e 40 anos.
De acordo com Muszkat,

¢ alémdaidade é preciso conside-
rarafasedevidaqueointeressa-
do em adquirir um imével estd.
“Aos 23 anos, o jovem estd sain-
dode casae querumimével pe-
queno e bem localizado”, diz.
Nessafaixaetdria, o comprador
quetemrendamédiamensalen-
tre R$ 5 mil e R$ 8 mil investe
em unidades de 45 metros qua-

°

“Ha 20 anos nio era facil
comprar, ndo havia crédito,
nem produto, hoje é
possivel adquirir os dois”
Eduardo Muszkat

YOU, INC. INCORPORADORA

“Comegam com um imdvel
tipo estidio e migram (para
outro imével) de acordo com
a fase da vida”

Rodrigo Ramos de Oliveira
MARQUES CONSTRUTORA

drados a 50 m2.

“A segunda fase é quando es-
tacasando outendofilhos,com
idade mais préximaaos30anos
erendado casal entre R§ 10 mil
e R$ 15 mil”, diz o diretor.

A metragem aumenta, mas
naoultrapassaotamanhode 7o
metros quadrados, foco da

You, Inc. O preco, segundo
Muszkat, sempre tem um limi-
te que o comprador ndo ultra-
passa. “O imével € o investi-
mento mais importante davida
de uma pessoa.”.

O diretor da You, Inc. tam-
bém destaca a maior facilidade
de créditocomoumdos fatores
para que cada vez mais os jo-
vens facam o investimento. Ele
contaque 90%dosimdéveisven-
didospelaincorporadorasaofi-
nanciados. “Ha20anos,ndoera
facil comprar um imével, ndo
havia crédito,nem produto. Ho-
je, é possivel adquirir os dois.”

Fidelidade, De acordo com o
diretor comercial da Marques
Construtora, Rodrigo Ramos
de Oliveira, comercializar imé-
veis em uma regido especifica
ajudano mapeamento do com-
prador. A Marques atua apenas
naregido do Morumbi, zona sul

Menores. Compactos fazem p

da capital paulista.

Com idade entre 30 e 40
anos, esse comprador, segundo
Oliveira, quer um custo benefi-
cio “interessante” - metro qua-
drado em torno de R$ 6.500 -,
uma regido que ja conhece e a
possibilidade de encontrar imé-
veis de diferentes tipologias.
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arte do portfélio de produtos de empresas como a You.

“O cliente da Marques quer
um imével no Morumbi. Mui-
tos comecam com um imoével
tipo estidio e jdadquiriram um
segundo e até um terceiro, em
busca de mais espaco e confor-
to, de acordo com a composi-
cdofamiliar que ele tem naque-
la fase da vida”, diz.

DIVULGACAO /YOU

e

inc.

Embora atue em uma regio
especifica,a Marques destaca a
facilidade de tipologias encon-
tradasnadrea,dando opgdes pa-
ra os compradores fiéis ao bair-
ro. “O Morumbi tem oferta de
imdéveis que vdo desde estudios
até apartamentos de 200 me-
tros quadrados” diz.
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