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Paula Pacheco

Levantamento do Sindicato da Habita-
ção de São Paulo (Secovi) mostra que,
no segundo trimestre de 2006, ano em
que os lançamentos dos 4 dormitórios
prosperavam, eles correspondiam a
26,18% das vendas de imóveis novos
na capital paulista. No segundo trimes-
tre de 2010, essa participação caiu pela
metade, para 13,7%.

Já os prédios de dois dormitórios ti-

veram uma relação inversa no mesmo
período. Detinham 34,34% das vendas
em 2006 e agora essa participação au-
mentou para 40,5%.

Apesar da quantidade de lançamen-
tos imobiliários e do consequente au-
mento da oferta, os preços têm subido a
uma velocidade espantosa para um País
cuja inflação anda tão acanhada. Para
João Crestana, presidente do Secovi,

não há espaço para a tendência de alta
nos valores dos imóveis. “Os preços es-
tão altos, mas não dá mais para aumen-
tar mais”, comenta.

Novo perfil. Nos últimos dois anos, a
baixa renda ganhou a preferência das
construtoras e incorporadoras. Graças
ao aumento da oferta de crédito para
financiamento e a programas de habita-

ção popular, como o Minha Casa, Mi-
nha Vida, do governo federal, os brasilei-
ros de menor poder aquisitivo passa-
ram a ter opções de moradia própria,
acompanhadas de uma oferta maior de
imóveis.

A mudança no perfil do consumidor,
por sua vez, levou a uma concorrência
maior entre as empresas que atuam no
setor. Além das promoções para atrair
compradores, as construtoras e incor-
poradoras tiveram de readequar seus
portfólios aos novos consumidores.

A transição da oferta voltada à alta
renda para a nova classe média não foi

absorvida tão rapidamente pelo setor
imobiliário. Enquanto alguns especia-
listas já alertavam para a superoferta
de lançamentos de quatro dormitó-
rios, empresas do setor apostavam
num ciclo mais longo da alta renda.

Em alguns casos, foi preciso cance-
lar lançamentos que já estavam sen-
do comercializados, levar os projetos
à prancheta novamente e dar a eles
uma nova cara, mais popular. Isso le-
vou a uma desaceleração no ritmo de
lançamentos de imóveis para a classe
A, concentrados nos de 4 dormitó-
rios. /P.P.

CAI PARTICIPAÇÃO DO 4 DORMITÓRIOS

Guerra das promoções

● Na quinta-feira, dia 23, começa em
São Paulo a quinta edição do Salão Imo-
biliário de São Paulo. O evento terá mais
de 200 mil imóveis à venda. Neste ano,
ao contrário da versão de 2009, não ha-
verá opções para o programa Minha Ca-
sa, Minha Vida.

O preço mínimo é de R$ 150 mil, entre
ofertas de novos e usados, comerciais e
residenciais. Em compensação, neste
ano os imóveis fora do Brasil ganharão
mais espaço – cerca de metade do que
será apresentado no salão – sinal de
que em tempos de retração em merca-
dos como o dos EUA e da Europa, o Bra-
sil entra no radar das empresas interna-
cionais de imóveis. A expectativa é que
80 mil visitantes passem pelo evento.

De acordo com pesquisa da Reed Exhi-
bitions, cerca de 40% dos visitantes de-
vem usar crédito bancário para comprar
um imóvel. Ainda segundo os dados da
organizadora do evento (ao lado do Sindi-
cato da Habitação, o Secovi), outros 13%
disseram preferir financiamento direto
com a construtora e 17% devem utilizar
recursos próprios.
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Empresas usam viagens e carros de
luxo como chamariz para zerar estoque
de apartamentos voltados à alta renda

Efeito. Promoções das construtoras e incorporadoras ajudam a atrair público para os estandes de venda

40,5%
é a participação dos lançamentos
de dois dormitórios no 2º trimestre

Quem decide fazer um
investimento gran-
de, como comprar
um apartamento,
normalmente adota
cautela na hora de fa-
zer as contas e adia

planos como viajar ao exterior ou ter
um carro novo na garagem. E se, ao
fechar o contrato para comprar um
imóvel, a passagem aérea ou uma
Mercedes viessem de brinde?

A proposta parece irresistível. Pres-
sionadas pelo aumento da concorrên-
cia, construtoras e incorporadoras
estão mais agressivas nas ações de
marketing para a venda de imóveis
para a alta renda. Nas últimas sema-
nas, duas promoções se destacaram.
A Eztec oferece uma Mercedes para
quem comprar um dos 15 apartamen-
tos selecionados, avaliados em cerca
de R$ 1 milhão.

A Agre fez uma parceria com a Mul-
tiplus e oferece até 1 milhão de pon-
tos no programa de fidelidade para
quem quiser trocar o bônus, por
exemplo, por passagens aéreas. Essa
pontuação máxima, atrelada ao valor
do apartamento, seria o suficiente pa-
ra garantir 16 tíquetes para a Europa,
por exemplo, ou 50 passagens para a
América do Sul. Se preferir, o prêmio
pode render 25 viagens de avião para
os Estados Unidos.

No caso da Eztec, a promoção vale
para imóveis em edifícios já entre-
gues. São apartamentos que foram
preteridos pelos consumidores e “so-
braram”. Segundo Emílio Fugazza,
diretor financeiro e de Relações com
Investidores da empresa, a promo-
ção não teve como objetivo apenas
zerar os estoques, mas atrair poten-
ciais clientes para os outros estandes
de venda.

“Na média, o movimento dobrou
em todos os estandes. Atrair público
para esses lançamentos nem sempre
é tarefa fácil. Com o tempo, é normal
que o movimento caia. Então é preci-
so encontrar formas de chamar a
atenção novamente”, explica o exe-
cutivo da empresa.

Desconto. A promoção da Merce-
des C180, que custa cerca de R$ 120
mil, só caiu nas graças de um compra-
dor. Em um mês de promoção, 11
apartamentos foram vendidos, ape-
nas um cliente quis ficar com o car-
rão. Os outros compradores preferi-
ram negociar um desconto no preço
final.

Não é de hoje que empresas imobi-
liárias como a Eztec adotam o brinde

como chamariz para convencer o clien-
te a fechar negócio. “Depende do valor
do imóvel. Podemos dar uma vale-com-
pras na Saraiva de R$ 5 mil, uma churras-
queira, um forno para pizza ou seis me-
ses de condomínio quitado. É a cereji-
nha do bolo”, exemplifica Fugazza.

Receita aprovada. Animado com o
efeito indireto desse tipo de promoção,
que levou mais consumidores aos estan-
des, Fugazza acaba de investir em outro
chamariz, desta vez um pouco mais mo-
desto. Para zerar o estoque do empreen-
dimento Clima do Bosque, na Vila Pru-
dente (zona leste), a empresa ofereceu
um Vectra de presente.

O diretor da Eztec lembra que inves-
tir em brindes para zerar o estoque de
um prédio pode ser mais econômico do
que manter o apartamento vazio à espe-
ra de comprador. Isso porque é preciso
manter uma estrutura de atendimento
no local até que não haja mais imóvel
para vender.

Segundo a média de mercado, a ven-
da de todos os apartamentos de um em-
preendimento pode demorar até 12 me-
ses depois de ele ser entregue.

No caso da Agre e da parceria com a
Multiplus, a promoção dura até o fim de
setembro e é preciso desembolsar cerca
de R$ 3,5 milhões para garantir 1 milhão
de pontos. É o preço, por exemplo, de
um apartamento de 436 metros quadra-

dos no sexto andar do empreendimen-
to Hemisphere, próximo ao Parque do
Ibirapuera, região valorizada de São
Paulo, com previsão de entrega para fe-
vereiro de 2012. Segundo uma das corre-
toras da Agre, assim como aconteceu na

Eztec, a promoção atraiu clientes pa-
ra outros imóveis.

Risco. Coordenador de Marketing
da Scopel, especializada na venda de
terrenos, Fernando Mendes acha te-
merário que as construtoras entrem
de cabeça na oferta de brindes para
ganhar os clientes. “É preciso cuida-
do ao atrelar a venda a um bem de
consumo de valor tão alto. O cliente
pode fechar negócio no entusiasmo e
não ter como manter seus compro-
missos depois. O resultado é inadim-
plência”, adverte.

A funcionária pública Marta Rosi
Gomes Silveira, de 48 anos, comprou
um terreno da Scopel em Itatiba, inte-
rior paulista, em abril passado. Rece-
beu de presente uma TV de LCD de
32 polegadas, mas garante que isso
não foi decisivo para assinar o contra-
to. “O que contou mesmo foi a locali-
zação do terreno, no mesmo condo-
mínio onde mora a minha irmã. Co-
mo tinha acabado de mobiliar um
apartamento novo, não tinha o que
fazer com a TV e dei de presente”,
conta.

MERCADO
IMOBILIÁRIO
ENTRA NO
VALE-TUDO

Salão Imobiliário de
São Paulo terá 200 mil
opções de moradia

Abatimento. Desconto no preço do imóvel atraiu mais do que a Mercedes


