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Vendas de um dormitério novo crescem 330%
e os usados valorizam 15% em doze meses

Heraldo Vaz
ESPECIAL PARA O ESTADO

A temperatura chegou ao pico:
330% de aumento nas vendas
doscompactosdeaté um dormi-
torio. Foram 4.142 unidades no
primeiro semestre contra 964
no mesmo periodo de 2012.

Segundo o Sindicato da Habi-
tagdo (Secovi), os lancamentos
deum quarto representam 26%
de tudo o que foi produzido em
Sdo Paulo nos primeiros oito
meses do ano: 4.741apartamen-
tos para um total de 18.261.

Nomercadodeusados,oindi-
ce FipeZap aponta que imdveis
de um quarto valorizaram 15%
em 12 meses. No periodo entre
janeiro de 2008 e setembro pas-
sado, acumularam alta de 210%
no preco, 25 pontos percen-
tuais acima de unidades com
maisdormitérios, cujamédia fi-
cou em 185% de majoragio.

“H4 inimeros motivos para
explicar oaquecimentonoslan-
camentos e vendas de um dor-
mitdrio. Essa tipologia atende
aos interesses de investidores
que, até 2010, estavam carrean-
do recursos para salas comer-
ciais”,afirma o economista-che-
fe do Secovi-SP, Celso Petrucci.

Afebre de lancamentos con-
centra-se no centro expandido
da capital, em eixos de trans-
porte publico com metrd e cor-
redores de Onibus. “Interliga-
¢do com a mobilidade urbana
confere maior liquidez ao pro-
duto, dando maior vantagem
para quem compra, aluga ou
vende”, avalia.

O publico do um dormitério,
¢ formado por jovens em busca
deavanco profissional enaedu-
cacdo. Também fazem parte
desse grupo, os solteiros, divor-
ciados e viuvos, para quem a
oferta de servicos, incluindo os
dotipo pay-per-use comolavan-
deria, arrumacgo, manutencgo
e reparos, podem atender as
suas necessidades, declara Pe-
trucci. Para ele, porém, esses
servicosndo podemser conside-
radosaprincipalalavancadeva-
lorizacdo. “Nem ¢ tendéncia.”

Caracteristica marcante é o
encolhimento de tais unidades.
SegundoaEmbraesp,areducio
de tamanho beirou 30%: de 55,7
m? de drea média em 2009 para
39,5 m?no ano passado.

Expoente dessa tendénciade
compactacio, Alexandre Lafer
Frankel, CEO da Vitacon, lan-
cou em maio a torre Casa Tu-

riassu com unidades a partir de
21 m?, no bairro de Perdizes, na
zona oeste da cidade.

Fundadaem 2010, a Vitacon
ja lancou 36 empreendimen-
tos, somando 2.815 unidades,
das quais 57% de um dormito-
rio, diz Frankel. “Até o fim do
ano, serao mais cinco em-
preendimentos.” Eleadota co-
mo palavras de ordem: mobili-
dade, praticidade, design e
compactacio de espaco, cons-
truindo torres em 4reas no-
bres de Sdo Paulo.

Em parceria com o designer
canadense Graham Hill, a cons-
trutoralancaagorao VN Quatd.
Serdo 48 studios de 19 m? no to-
tal de 86 unidades, de até 52 m2.
“O preco do m? varia de R§ 14
mil a R 16 mil”, diz. Com tal
parametro, o microapartamen-
to sai por R§ 300mil, sé o casco.

“Hillndo éséarquiteto, éum
icone da filosofia de vida”, diz
Frankel, contando que ficou
amigo do canadense dois anos
atras. Em 2009, Hill criou em
Nova York, uma habita¢do mi-
nimalista de 39 m2, com tecno-
logia e design: cama embutida
na parede, beliche retratil, me-
sadejantar para12pessoasque
sai doarmario, paredes moveis
para dividir ambientes, etc.
Um “apartamento do futuro”,
como foi classificado pelo The
New York Times.

Hill fundou a empresa Life
Edited e da consultoria para
construir microapartamentos
em S3o Francisco, Nova Yorke,
agora,em Sao Paulo. Seu objeti-
vo: mostrar que é possivel viver
bem com menos coisas em ca-
sa. Os studios do VN Quat3, de
18 andares, também terdo mo-
veis embutidos. A conclusdo da
obra estd prevista para 2016.

Atéonde chegard tal compac-
tacdo? Frankel responde: “A lei
imp0e limites para reduzir drea
de compartimentos, cozinha e
banheiro. Acho que ndo dé para
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Minimalismo. VN Casa Quatd tera 48 studios de apenas 19 m?, com mdveis embutidos; unidade custa cerca de R$ 300 mil
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Qual é o limite? Frankel diz ser dificil ficar abaixo de 19m?

diminuir além desses 19 m2.”

O processo de encolhimento
estaabeirado esgotamento, co-
mo diz o consultor Jodo da Ro-
chaLimaJr. (leiatextoaolado).
Paraele,diminuiraareadoimé-
veléumjeitodefazer comqueo
teto do seu valor caiba na faixa
mais aquecida do mercado.

Campeao tradicional. Os mais
vendidos no mercado de novos
continuam sendo os dois quar-
tos, que abocanharam 44% de
participacdo, segundo o Secovi:
10.048 unidades para um total
de 22.638 imoveis de todos os
tipos. Como principal imével

LANCAMENTOS DE UM QUARTO (JAN-AGO 2013)
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de entrada para quem busca ca-
sapropria, o segmento perde es-
paco paraas pequenas coquelu-
ches,que parecemseroalvoaté
de familias com filhos.
“Tradicionalmente, os dois
dormitérios atendiam as fami-
lias em busca do imével para a
primeira moradia”, diz Petruc-
ci.Agora, existe divisdo, paraes-
se fim, com as unidades de um
quarto. “A escolha por um dor-
mitérioreflete aindaas mudan-
cas demograficas e sociais, pois
hoje ha grande niimero de sol-
teiros, casaisjovens,com25a35
anos, adquirindo seu primeiro
imével, além dos divorciados.
Temos de considerar, também,
novos arranjos familiares.”
Petrucci lembra que, em
2007 € 2008, 0s apartamentos
detrésequatrodormitdrios ga-
nharam destaque em termos
de lancamentos e vendas, mas
“neste ano a boa surpresa fica
por conta do desempenho das
unidades de um dormitoério”. A
previsdo do Secovi é que sejam
langados 6 mil apartamentos
deste tipo em 2013. “Para 2014,
acreditamos em crescimento
de5%a10%”,diz 0 economista.

Para professor, diretriz é
para imovel caber no bolso

Rocha Lima afirma que
reducao do tamanho das
unidades é para ajustar o
produto a capacidade de
pagamento do comprador

O aquecimento nas vendas de
um dormitério ndo € indice re-
presentativo de qualidade ou li-
quidez, defende o diretor da
consultoria Unitas e professor
titular de Real Estate da Poli-
USP, Jodo da Rocha Lima Jr .
“Sé espelha a mudanca de dire-
trizdeum conjuntode empreen-
dedores que, corretamente,
ajusta o ‘tamanho’ daunidade.”

LimalJr.diz que o objetivodos
construtores ¢ fazer com que o
precofinal continue adequadoa
capacidade de pagamento do
mercado, depois de constata-
remaquedarelativadopoderde
comprado publico alvo em rela-
¢do ao aumento de precos dos
imdveis residenciais em locais
de qualidade superior.

Viés competitivo. Para Lima
Jr.,osiméveis destinados aren-

damaisadequadossdo “conjun-
tos comerciais de viés competi-
tivoevidenciado”. “Umapeque-
na sala de escritério é pouco
competitiva”,afirma, “jaum edi-
ficio corporativo é bem mais.”

O consultor afirma que
Fundos de Investimentos
Imobilidrios (leia mais na
pag. 10) facilitam a aplica-
¢do de valores mais modes- |

“Eixo de transporte da liquidez ao produto e vantagem a quem aluga ou vende”

Celso Petrucci, economista chefe do Secovi-SP

tos em produtos mais competi-
tivos.

“O investidor que prefere fa-
zer posi¢des em imdveis, e ndo
em cotas desses fundos, estava
nos ultimos anos dirigindo re-
cursos para pequenas salas de
escritorios”, comenta. O profes-
sor destaca que o investimento
para renda em iméveis comer-
ciais “é mais adequado, tendo
em vista a legislacdo que prote-
ge oinquilino residencial”.

Mas Lima Jr. dd um aviso, ob-
servando o mercado imobilid-
rio e o andamento da economia
nacional. “E evidente que esses
empreendimentos estdo consti-
tuindo uma bolha de oferta que
vaidesaguar em perda de capaci-
dade de geracdo de renda nos
préximos dois anos”, avalia.

Migracao. Lima Jr. verifica mi-
gracdo de investidores para pe-
quenos imdveis residenciais,
que, se bemlocalizados, témra-
zodvelliquidez paralocacdo. Pa-
raele,aquestdo é que “arelacdo
entrerendaeinvestimento ten-
de a ser fragil no médio prazo”.
Lima Jr, diz que, para qual-
quer investidor, o que mais o
atrai é umaboarelacdo entre ca-
pacidade de geracdo de renda,
comooaluguelrecebido,eopre-
codevenda. Entre os atri-
. butos do imével resi-
% dencial, eledestacaa
localizacdo e vizi-
nhan¢acomoas “re-
feréncias privile-

(‘ giadas”.
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Valor médio do produto é de R$ 425 mil, segundo Secovi

Preco apurado pelo

, Sindicato da Habitagé&o
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se refere ao periodo de
setembrode 2012 a
agosto deste ano

O valor médio dos iméveis de
um dormitdério — tomando co-
mo base lancamentos entre se-
tembro de 2012 e agosto deste
ano - ¢ de R$ 425 mil, diz o eco-
nomista-chefe do Secovi, Celso
Petrucci. “Com tiquetes bai-
x0s, essas unidades cabem no
bolso do comprador”, afirma.

Dados do Secovi também in-
dicam que, nesse mesmo petrio-
do de 12 meses, cerca de 60%
dos apartamentos novos custa-
ram até R$ 500 mil. Foram
20.767 unidades para um total
de 33.651 imoveis.

A Abyara Brasil Brokers co-
mercializadesde setembro o Di-
sefio Alto de Pinheiros, com
apartamentos de um dormité-
rio, com 30 m2. Sdo 136 unida-
descomlazer e servigcosdehote-
laria, manutenc@o e limpeza. A
diretora de marketing, Paola
Alambert, estima que “aproxi-
madamente 20%” dos langa-

mentos da Abyara sdo compac-
tos de um quarto.

Paoladiz que os compradores
tém o perfil do pequeno poupa-
dor. “Sdo jovens com ‘sobra’
mensal e buscam rentabilidade
com mais seguranca. Tém me-
dodeaplicacdesderisconomer-
cado de acdes, e ndo estdo feli-
zescomabaixarentabilidadeda
poupanca e renda fixa.”

Ela considera os compactos
“excelente opcdo” de investi-
mento. “Hagrande demanda. Fo-
ram poucos lancamentos nos ul-
timosanos.” Ecomentaque exis-
te “muita gente sozinha em Sao

o Grande demanda

75%

dos compradores de compactos
de 1 dormitdrio langados pela
BKO sao investidores que preten-
dem auferir renda com aluguel

Paulo”, sejamsolteiros, divorcia-
dos ou jovens que vém estudar.
“Para ficar perto do trabalho ou
daescola, as pessoas abrem méao
do espaco, preferem morar num
compacto bem localizado do
queemimoével maior edistante.”

O ultimo lancamento da
BKO foio BK30 Altoda Boa Vis-
ta, diz o diretor superintenden-
te Mario Giangrande. E um em-
preendimento,comapartamen-
tosde 32 e35m?,alémde duplex
de 58 e 7om?2. Os compactos re-
presentam 35% do total de uni-
dades lancadas pela empresa.

Ele calcula que 75% dos com-
pradores sdo investidores que
pretendem auferir renda com
aluguel. “Imével éumbominves-
timento, E, no caso, do um dor-
mitério foram anos sem produ-
zir e com demanda reprimida.”

Aofertadeumdormitdrio co-

mecaa se equilibrar e a tendén-
ciaé se estabilizar, diz Luiz Pau-
lo Pompeia, da Embraesp. “No
inicio da década passada, essa
producdo foi muito pequena,
depois tivemos altos e baixos.
Em 2012 e neste ano, ocorreu
aumento expressivo.”

Ele analisa as duas pontas do
segmento, com produtos parao
programaMinha casa, minhavi-
da e, do outro lado, as obras de
luxo. “Avoltadaquitinete popu-
lar ndo € sé na periferia, pois
existem empreendimentos no
centro”, diz. “E tem um dormi-
tério, com 100 m?2, suite e ala
social para visitas, por mais de
R$ 1 milhdo. Os construtores
perceberam isso; antes, apesar
da demanda, ndo havia oferta.”
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