Modernos e baratos

A demanda aquecida deu novo status
as empresas focadasna classe C e trouxe
iInovacoes a condominios de baixo custo

ASCENSAO S0CIAL de 30
milhdes de brasileiros
para a classe média nos
tltimos oito anos, aliada
ao programa Minha Ca-
sa Minha Vida - que,em
suas duas etapas, prevé
a construcdo de até 3 milhdes de mora-
dias até 2014 —, atraiu para o mercado dos
imoveis populares quase todos os gran-
des grupos imobiliarios brasileiros, Casas
e apartamentos avaliados em menos de
200 mil reais, que até recentemente qua-
se ndo eram lancados nas regides metro-
politanas, passaram a atrair as atengoes.

Mas o que a maioria das grandes in-
corporadoras, construtoras e imobilii-
rias descobriu rapidamente ¢ que che-
gar ao publico de menor renda ndo é ta-
refa facil. Cresceu o interesse por parce-
rias com construtoras de pequeno porte
ou de atuagiio regional. Em contraparti-

da, o mercado dos iméveis populares tor-
nou-se mais sofisticado, com direito alan-
camentos ecologicamente corretos e com
0 uso dos mais modernos materiais.

A construtora Cury, fundada em 1962,
vendeu 50% de participacio a Cyrela ha
trés anos. De um lado, a incorporadora
precisava do conhecimento acumulado
pela parceira nas obras para baixa ren-
da. Do outro, a Cury queria ter acesso ao
poder de vendas da Cvrela. Um dos l-
timos lancamentos da empresa, um em-
preendimento em Guarulhos, com 2.380
unidades com precos na faixa de 100 mil
reais, foi inteiramente comercializado
em apenas trés meses.

O Minha Casa Minha Vida também
facilitou as vendas, segundo o diretor
de marketing da empresa, André Ca-
margo. Para garantir o enquadramen-
to dos imadveis da empresa no progra-
ma, a Cury mantém uma diretoria dedi-
cada exclusivamente ao relacionamento

com a Caixa Economica Federal. “Ven-
der para a classe C é mais dificil, porque
0s gastos precisam ser mais enxutos e
nio ha chance de errar, sob pena de sa-
crificar toda a rentabilidade do empre-
endimento”, avalia o executivo.

Ainda sem parcerias com grupos de
grande porte, a Casoi Desenvolvimento
Imobiliario aposta em langcamentos dife-
renciados voltados ao publico emergente,
Lancou recentemente o condominio Re-
serva Anaud, em Pindamonhangaba, no
interior paulista, o primeiro empreendi-
mento voltado a baixa renda considera-
do ecoeficiente, por atender aos requisi-
tos do Processo Acqua — certificacio am-
biental da Fundacéo Vanzolini.

“Nosso orgamento ¢ 3% superior do que
o convencional, mas vamos entregar um
condominio com retiso de dgua e capta-
¢do da chuva, aquecimento solar, gerado-
res de encrgia eolica, janelas que permi-
tem mais iluminacio durante o dia, pa-
vimentacgio permeavel 4 agua, entre ou-
tros diferenciais”, explica o presidente da
construtora, FTamilton de Franca Junior.

De acordo com o empresario, o imovel
ecologicamente correto oferece ao com-
prador beneficios diretos, como menor
consumo de agua e luz e tarifas de con-
dominio mais baixas. Para a construtora,
hd a expectativa de comercializacio mais
rapida das unidades, o que melhora a taxa
de retorno do empreendimento. “Em lan-
camentos de alto padréo, ¢ mais facil co-
locar itens sustentaveis, mas aumentar o
custo de imoveis na faixa de 80 mil reais
exige um bom planejamento.” e

Ecoeficiéncia. A Reserva Anaud, lancada pela Casoi em Pindamonhangaba (SP), deverd receber a certificacdo ambiental da Fundagde Vanzolini
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