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CAPITULO I - INTRODUÇÃO

Quando da elaboração de um terna para esta monografia, o

interesse maior,na ~poca,"era s~ debater e delineai solu

çoes para a crise que se verificava, então, no

imobiliário.

mercado

Os dados hist6ricos e factuaissobre esse mercado, se

existiam, eram esparsos e sempre visavam reforçar argumeg

tos específicos. Dessa forma, os leigos interessados em

obter maiores conhecimentos sobre a área deveriam ater-se

às notícias publicadas nos jornais - que retratavam fatos

presentes, que,algumas vezes, arriscavam delinear proZ

n6sticos - ou obter informações junto aos empresários que

atuavam no setor." Neste caso, havia o risco de se ter urna

visão parcial do problema.

Logo, mui tas dúvidas surgiam sobre a his tória desse merca

do: seu mecanismo, agentes intervenientes e os fatores

que influenciavam as decisões da oferta e" demanda. Além

disso, não havia notícias sobre fontes de dados secund5

rios, nem facilidades para o respectivo

utilização.

levantamento c

Desta feita, este trabalho representa o marco inicial na

exploração desses aspectos, não tendo por obj eti vo esgo

tar o assunto, mas sim fornecer elementos ~ara que outros
~."'.
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estudos venham a se desenvolver. como forma de aperfei
çoar e/ou complementá-los.

Como este estudo foi desenvolvido em 1977 a 1979 e a pe~
quisa aplicada em 1978. as alterações que seguramente ocor
reram nos mecanismos do mercado imobiliário podem repr~

- sentar uma oportunidade para o desenvolvimento de novos
estudos.

Verificam-setambêm outras oportunidades quanto às concl~
sões. hip6teses e considerações levantadas a partir de d~
dos fornecidos pela pesquisa e dos elementos apresentados
nas partes descritivas.

A preocupaçao primordial que orientou este trabalho foi
fornecer. tanto aos investidores. quanto aos executivos
que atuam ou pretendem atuar na área, subsídios sobre a
problemática gerada no mercado imobiliário, com especial
atenção ao mercado de apartamentos residenciais.

Assim. foram estabelecidos conceitos teóricos de "marke
ting", que identificam os problemas a serem tratados. No
Capítulo 11. mostra-se que. a medida que evolui o ambie~
te onde atuam as empresas, um maior nfimiro de fatores pa!
sa a influenciar as decisões mercadológicas. ,Por conse
guinte, torna-se necess5rio adotar
ticos para uma adequada percepção

procedimentos sistem5
e aproveitamento das

oportunidades que o mercado oferece.
,

,



No Capítulo ITI, s ao identificadas a ocorrência e e vo lu

ção desses problemas no mercado imobiliário, í n i ci aLmc n tc

abordando a evolução c expansao da estrutura urbana de

São Paulo de uma forma geral e do bairro de Santana 05P':::'

cificamente. Identificou-se que os problemas ~ccorrentes

de falta de planejamento nesse processo o a tentativa do

Poder Público em solucioná-los trazem, como con:seqUência,

a alteração no estabelecimento e iocalização residencial

da população.

E~tão, passa-se a caracterizar o mercado imobili~rio, a

fim de visualizar o campo de atuação do s empreendedores

nesse setor, no que se refere aos objetivos, tipo de tra~

saçao e tipo de produto~ desenvolvidos quanto ~s pr6prias

caracterís ti cas de alguns agentes empreendedores. que atuam

no mercado de construção e venda de apartamentos res iden

ciais.

Esses fatores s ao fundamentais para o entendimento do item

que se segue sobre a evolução hist6rica do mercado imobi

liário em SüoPaulo, dos mecanismos determinantes de sua

e xp ans ao , retratação e dos problemas cn f rcnt ndos pelos CE!

pr eendc dorcs .

No Capítulo IV; as informações antcriorm6nte descrit~ sao

aplicadas a Ulllasituação particu1ar, ~clldo explorado:;, ;1'=:

sim, dados c respectivas fontes que podem ser utilizados

corno subsídios pata orientação do processo decisório 110
.JII('~
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mercado i~obi1iirio.

Além disso, sao identificados e comparados alguns fatores
que influenciaram a tomada de decisão relativos ã locali
zação e características dos imóveis, para apartamentos r~
sidenciais construídos entre o período 1969/1977 no bair
ro de Santana, na área de influência direta ã estação ter
minaI da linha n6rte-sul do metr6.

Inicia-se, pois, pela descrição da metodologia, onde sao
mostrados os critérios adotados para delimitar a area, o
período a ser estudado e defínir o universo e a amostra
a ser pesquisada. Esse universo é composto, basicamente,
por dois extratos distintos: a oferta, caracterizada p~
los empreendedores e respectivos empreendimentos desenvo.!
vidos na área/período em estu~o; e a demanda, caracteriza
da pelos mo~adores dos imóveis citados.

A área escolhida para a pesquisa abrange a ~rea de Influ
ência da Estação Terminal de Santana da Linha Norte-Sul
do Metr6 e seus limites incluem zonas e sub:onas O.D.
69.2, 94.3 e 70.1" identificadas no mapa .em .t ncxo r r i . S~
Ll cuta+s e que esse foi o critério estabelecido nela E'U'L\S:\

em 1977, para divisão da área urbana de São Paulo.

Decidiu-se por estudar os imóveis construídos por ell1pr~
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sas (pess6a jurídica) nessa ireae dentro do período 1969
/1977. Sua identificação e localização foram efetivadas
atravEs de informações levantadas junto a Regional de San
tana e à Editora Pini - revis ta A Cons t ruç âo em São Pau
10. Teve-se, assim, um total de vinte e oito empreendime~
tos desenvolvidos por seis empresas empreendedoras, dis
tribuídas como se segue:

EMPREENDEDOR EMPREENDHlENTOS

Civiltec
Trabulsi
Guarantã
Zarvos
Mitre
Adolpho Lindenberg

7

3

3

3

8

4

A pesquisa foi aplicada a todas as empresas cmpreendcdQ
ras e a 25% dos apartamentos habitados, em cada prédio to
talizando trezentas e vinte e duas cntrevistas.

Para efeito de apresentaçâc -clos dados obtidos, divi di ram-cs c os
imóveis entre aqueles constrüídos antes c após o fllncion~
menta do metrô, em 1974. Também os 11I0raJorcs foram scpar~
dos em. segmen to alvo (prováveis p rimc i ros mo rudo rcs ) c
segmento substituto (mudaram-se para·os imóveis anos ap.os
sua conclusão).

,
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Os resultados foram apresentados para cada uma das empr~

sas e de forma a permitir a visualização dos fatores que

mais influenciaram a tomada de de c í s ão por parte das me s

mas e sua adequação e receptividade pela respectiva de

manda. Além disso, são mostradas algumas outras caracte

rísticas dessa demanda.

A seguir, os dados foram agregados de forma a estabelecer

comparação de procedimentos entre as empresas que aprese~

tam localização e características dos imóveis semelhan

teso

Mesmo nao constituindo objetivo central deste estudo fo

ram transcritas algumas hipóteses e considerações sobre

os dados levantados, como forma de apresentar idéias oe.::>-

radas durante o trabalho, al~m de direcionar novos estu

elos que poderão ser desenvolvidos.

,



/

, - ,
CAPITULO II - CONCEITUACAO TEORICA

"



17' .

CAP1TULO II - CONCEITUAÇÃO TE6RICA

No ambiente da empresa moderna, as decisões de "rnarketing"
representam uma tarefa particularmente complexa, em face
da abrangência de áreas que as influenciam e suas conse
qUentes repercussões sobre os destinos da empresa.

Com ênfase crescente à satisfação das necessidades do me~
cado, como forma de atender os objetivos da empresa, ê es
séncial que sejam adotados métodos e procedimentos para
identificar e aproveitar as oportunidades que o mercado
oferece, adaptando-os às áreas e problemas que es tão sen
do estudadosl•

Entretanto, apenas recentemente esses princípios vêm sen
do adotados pelos empresários, pois as modernas práticas

.de "marketing" estão di retamen te re lacionadas ao es tágio
de desenvolvimento econômico das sociedades. Vários auto
res em diferentes abordagens mostram como evoluíram as
práticas de administração empresarial e como . ...os prlllc1;.
pios e conceitos de "marketing" passaram a assumir uma im
p6rtãncia maior e mais ampla nas tomadas de deci~ao.

As origens dess a evolução podem ser Ldcnti ficada s nas so
ciedades que estão se inicianuo no estágio de industriali
zação, em que' o principal enfoque das empresas é o estímu
lo à produção em escala e a busca .de meios para melhorar

,
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a p rodu t iv i dadc do trabalho. Nesse est ág í o , os produtos?
<ia relatjvamcntc escassos, sendo.a produção a mais impor
tantc prcocllpaç~o da empresa.

Posteriormente, inúmeros fatores passam a contribuir para
aIt crar as :condições de mercado que se tornam mais compe
titivas diante do aumento da oferta. As empresas cons
ciente de que devem explorar novos mercados, alem de pr~
teger e expandir as vendas naqueles já existentes,atraves
de práticas de "marketing", como: diferenciação de produ
tos, lançamento de novos produtos, propaganda, promoçao
de vendas e diferentes meios de distribuição.

Em estágio mais evoluído caracterizado por uma concorren
cia acirrada entre as empresas, mercado saturado, onde a
demanda aprese.nta-se altamente satisfei ta, exigente e em
suapr6pria sobreviv~ncia estão ligados i ~atisfação do
consumidor2~ Divers~s autores concluíram que este -e o

mais atual sentido de "inarketing" e que com isto o traba
lho do administrador ampliou-se; isto porque, al;m de sen
til' as necessidades da empresa e vender lucrativamente o
produto, sua responsabilidade é também conhecer e anteci
par-se às necessidades do mercado, nas quais se baseará
para planejar as atividades para atendê-las, sob o risco
de perda de terreno para os cóncorrentes3•
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E a partir desse conceito que "marketing" passa a ter
maior significado para a empresa, evoluindo da
de um departamento responsável unicamente pelo p Lnn oj ame~
to mercadológico, para ocupar uma função central nas op~
rações da empresa. A adminis tração de "marketing" cons ti
tui, dessa ~orma, uma força de coord~naçio e integraçio
do esforço total da empresa, representando peça funclamen
tal no seu planejamento estratégic04. Portanto, pa~sa a

participar nas decisões da empresa ·em dois diferentes ní
veis, ou seja, participando das. indicações e recomenda
çôes sobre as grandes linhas de ação da empresa e também
exercendo funçoes específicas relacionadas ao planejallle~
to e administração dos esforços de "marketing"s.

Essas tarefas especrficas, ou melhor dizendo, gerenciais,
têm como objetivo' otimizar a det erm í.naç âo do "mu r.ket i ng-
-mix", para que satisfaça lucrativamente o lllercadoa:tvo.
Decorrem dar decisões cr Lt í cas ,urnave: que a lucrativLdadc e
a vulnerabilidade da empresa variam em função da perceE
ção das oportunidades que o mercado oferece6,

A determinação do "marketing-mix" ótimo d cco r rc do c ouh c
cimento das variáveis, que podem a It orar o . ambi.ente em
que a empresa está inserida. Essas variávei.s, s c mp r c elll

constante mutação e interaçio, possibilita~ - -'lllUlIIcras aL

ternativas ao administrador de "marketing", dificultando,
a cada momento, a melhor escolha. Logo, 6 necess5rio que
sejam adotadas práticas que levem a um planejamento siste
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m~tico que possibilite a visualizaç~o do todo, i d c n t i F i

cando, ao longo do temp~, as possibilidades de alterações
dessas vari5veis e, conscqtientementc, reavaliando o "11I~lr

ke ting-mix" 7.

BOYD e ~1:\SSy8 sugerem que na p r á t i c a o processo se inicie
pela identificação das va r i âve is críticas que podem ul t.c

rar as decisões de "marketing". Esse trabalho poderia ser

facilitado atrav~s do acompanhamento de alguns pjssos es
pecíficos. No que se refere:~ Jemanda, inclui a determina
ção da necessidade gen~rica do produto ou serviço, o det~
lhamento do sistema de consumo (comportamento ou sistema
opera~ional desenvolvido pela demanda na compra e utili:a
ção do produto) e p- an~lise dos diversos segmentos do mel'
cado.

A segmentação de mercado definida como

"a divisioclo mercado em subgrupos homogêneos, no que
tange às respostas aos insumos de marketing (markcr ing-
-mi.x")

~ UIn P rocc 5 So que pc rmitc 1 í \.1 a r c oIII e5 s as\" a r i5v C1S c r í t i
c a s de fo r ma mais cl a r a. Co n s cqüc n t cmcn tc , as o po r t uu i d a

mais ohjetivamente.

Nos capítulos que seguem, dentre s c us d i v cr sos s cgmc n t o s
do mercado imo hi 1i:í r io . :1 [1:1 r r- :lllll' 11
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tos re s id en c ia i5 e P a ra e5 te, e xP Lo radas I"o n te 5 d e ti a dos
que permitam a identificação de necessidades apresentadas
pelos compradores e enfatiz~das pelos empreendeJores,a16m
de alguns fatores que compocm o sistema de compras.



,
CAPiTULO III- O MERCADO IMOBI LlARIO
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CAPITULO rIr - O MERCADO IMOBILIARIO

111.1 - INTRODUÇÃO

O mercado imobili5rio 6 um setor dnde, atE recentemente,
a grande maioria das decisões baseava-se na experi~ncia e
no bom senso dos empres5rios. At~ hi pouco tempo, o apeE
feiçoamento tecno16gico e os mecanismos financeiros favo
receram a expansão desse mercado, que se caracterizava
por uma demanda reprimida, cóndicionada por Orna oferta in
cipiente. Nessa situação, os problemas relativos ao escoa
mento do produto (im6vel) não existiam, levando os empres~
rios a concentrar cada vez mais seus esforços na prod~
çao, modernizando seus equipamentos e melhorando suas t6c
nicas de produção, a fim de aprovei t ar ao máximo as opo.!:.
tunidades que se ampliavam.

PorEm. rapidamente essa situaç50 tra~sformou-se, dando lu
gar a um mercado competitivo que, somado a inúmeras e mu
táveis r-cs t.ri çó es nmbi.en t ai s (legislaç50 do :oneamento,
f.i riunc í.amcnto ao comp rador e cmp rccndcdo r) , di f.icu.l tou n.io

só a continuidade ua produção, como o desencalhe dos esto
quesacumulados.

Assim, a manutcnç50 da posição ua empresa c at6 sua sobre
vivência no imc rcado passaram a dcp cndc r do constante acom

,



panhamento e adaptação às restrições ou ·fatores externos

que se impunham. As soluções relativas aos aspectos í nt cr

nos da empresa, sua própria história as sugeria. Porém,

os inúmeros fatores que compõem o ambiente externo têm g~

rado problemas e alterado profundamente os destinos das

empresas, o que leva a crer que maior atenção deveria ser

d~da a estes·aspectos.

Apesar disso, o que se nota é que a solução mais adotada,

como já dito, ainda se baseia no bom senso e exp erí.ênc í a

dos empresários. O procedimento mais usual é o tratamen

to isolado de problemas surgidos, muitas vezes represen

tando tentativas de solução "a posteriori". Poucas são as

empresas que desenvolvem um trabalho integrado, coordena

do e previamente planejado, baseado em um acompanhamento

metódico das modificações ambientais, especialmente aque

las relativas à demanda para seus produtos. O que se veri

fica 6 a relutãncia dos empresários por investir em maio

res conhecimentos sobre esses fatores.

De início, serao dados os diversos aspectos do mercado

imobiliário, apontando, primeiramente, as principais cau

sas que determinaram a expansão urbana de S50 Paulo - ten

tando identifica r os prob lemas daí Jeca rrcn t cs - c, em se

guida, desenvolver-se-5 um histórico sobrc ~ mercaJo imo

biliário, onde serão Ldcn t i f.i cud os :alguns fatores que i n

fluenciaram ~ expansffo e crise do mercado. Os Jiversos

segmentos do mercado serao particulari3a~os, locali:anJo
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o mercado de apartamentos residenciais e também os princl
pais agentes que interferiram na construção e comerciali
zação desses imóveis~

Dessa forma, este estudo pretende, por um lado, visuali
zar alguns fatores relevantes para tomada de decisão p~
los empreendedores de apartamentos residenciais no bairro
de Santana, especificamente aqueles relativos à localiza
çao e características dos imóveis, e, por outro, identifi
cara receptividade por parte dos moradores desses . -lmo
veis cómo forma de identificar suas necessidades básicas
e elementos que possam compor seu sistema de compras.

111.2 - EVOLUÇÃO E EXPANSÃO DA ESTRUTURA URBANA DE SÃO
PAULO

O desenvolvimento econ6mico verificado em São Paulo .desde
o ciclo do café, em fins do século p assado ê, o surgimento
da industrialização em 1940 e a estratégia governamental
de incentivo is indfistrias automobilística e de baseIO, a
~artir. de 1950. repres~ntaram condiçôes determinantes no
surgimento e expansão da irea urban~l. Essa ãrea, que no
início do século limi tava-se ao 'triângulo central' 12 (pa.!:
te mais alta da cidade habitada pela aristocratia). expan
dia-se pelos arredores. nas áreas rurais ·contÍguas. lIo
je, a área urbanizada ampliou-se em todas asdireçôes, já
atingindo as barreiras topogr5ficas representadas pela



Serra da Cantareira a norte e nbrdeste e pela
Mar e represas a sul e sudeste13•

Serra do

Concomitantemente, v5rios fatores, muitas vezes interage~
tes, contribuíram para essa r5pida expansao: a~ oportun.:h
dades de trabalho prometiam ascensão e mobilidade sbciais,
incentivando a migração interna. A especulnçio imobili5
ria que abria loteamentos, por vezes clandestinos, ofere
cia condições de moradia mais barata ao contingente mlgr~
t6rio, ocupando ireas perif~ricas cada vez mais distantes
da zona central da cidade e desprovidas de infra-estrutu
ra bisica. Os meios de transportes, desde bondes, ferro
vias, ônibus e carros, favoreciam a integração e a mobili
dade dos moradores desses novos bairros a irea urbani:ada
14 e 15

A estrutura urbana desenvolveu-se rapidamente, caracteri
zando-se pela aus~ncia de planejamento. Assim, nessa ex
tensa irea identificam-se inGmeros problemas, dentre os
quais podem-s~ destacar a descontinuidade de o cup aç ao ,

que gera vazios entre 5reasdensamente povoadas, uma to
tal mistura de usos dessas- áreas (residencial, comercial
e industrial) e o grande distanciamento entre locais de

"moradia e de trabalho, particularmente para populaç~o Je

menor poder aquisitivo. Para o Poder PGblico," tais fato
res têm r cp rescn t ado u rgcn t cs solicitações por s c rv i ç os
de Ln Era-os t rut ura Ui.glla,l u; , e sgo tos , transportes col.::'.

mormcnte
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nas áreas periféricas16 •

Numa tentativa de controlai e ordenar a situação, várias
intervenções foram feitas pela Prefeitura de São Paulo,
a qual, até a década de 40, visava, basicamente, a melho
ria e a ampliação do sistema viário. Foram abertas inúme

.ras vias, a fim de descongestionar as áreas centrais da
cidade e facilitar o ac~sso aos bairros.

Porém, foi apenas na década .de 50 que surgiram os primei
ros estudos com uma.visão mais ampla do.s problemas urba
nos, quando se procurop as inter-relações entre sistema
viário' e uso do solo. O primeiro trabalho realizado com
esse enfoque foi elaborado pela SAGMACS(*) (1956-57), res
tringindo-se, entretanto, somente à cidade'de São Paulo.

Posteriormente, novos estudos foram elaborados, abrange~
do não apenas a cidade de São Paulo, mas todo o conglome
rado urbano da Região Metropolitanade São Paulo17 e 18. Na dê
cada. de 70, vários outros foram realizados pela EMPLASA e
COGEP(**). Todos eles, a partir do diagnóstico de situa
ção da metrópole, procuraram determinar diretrizes gerais
e setoriais para serem implementadas de acordo com os re
cursos disponfveis.

(*) SAG1ACS- Sociedadede,.AnálisesGráficas e MecanográficasApli
cadas aos ComplexosSociais.

EMPLASA- EmpresaMetropolitanade Planejamento da Grande São
Paulo S.A. .

COGEP - CoordenadoriaGeral de Planejamentode São Paulo.
(**)
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Paralelamente, a legislação pertinente foi implantada, de
vendo-se dar especial destaque à reformulação do Código
Tributário, que favoreceu, sobremaneira, as capitais na
redistribuição da arrecadação de impostos e passou a g~
rar recursos para a implementação de tais planos(*).

Observa-se também que esses investimentos públicos e pri.
vados têm incentivado o desenvolvimento urbano e levado a
uma crescente valorização das áreas beneficiadas, alteraE

·do a estrutura da ocupação do solo, principalmente no to
cante ao uso residencial19•

Assim, verifica-se que áreas específicas denominadas in
terstfc í.os, tem sido ocupadas por apartamentos e casas para
população de renda média (rendimento médio mensal fami
liar acima de l5SM) cuj a tendência natural -e direcionar-
-se para o centro da área urbana, buscando proximidade às
populações de níveis semelhantes ou superiores, além de
se beneficiarem dos equipamentos de infra-estrutura exis
tentes20•

Esse é. o segmento freqUentemente tomado como term6mctro
de todo o mercado, uma vez que aí se LocaIi ca grande pa~
cela da demanda e oferta por imóveis, não só residenci

(*) Em 1966, era promrl.gada a Emenda Constitucional 119 18 G Consti
tuição de 194.6 e incorporada ã Constituição de 1967.
Essa emenda, entre outras coí.sas, criou o Imposto sobre COllSlU1l0
de Mercadorias - 10.1 - do qual 90% são revertidosaos mmi cípi.os, .
o que, no caso da cidade de São Paul.o , representou grande boneff
cio por ser altamente industrializada.

,
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ais, mas também para outros usos.

Quanto aos imóveis aí construídos, a grande maioria apr~
senta projetos sensíveis aos modismos dominantes para seg
mentos de renda mais aIta. A ârea útil restri ta entre 70
e 150m2, aproximadamente, apresenta baixa proporção entre
as areas comuns e total. Mais recentemente, tem-se local i
zado aí apartamentos e casas para população de alta ren
da, substitutos dos antigos loteamentos também de alta

.renda, principalmente onde as grandes glebas nao mais
existem. g uma parcela de mercado tradicionalmente. peque
na, que, no entanto, vem creicendo por força da substitui
çao ja mencionada.

Nestes casos, a âr ea útil dos imóveis ocupa acima de 200
m2, os projetos acompanham a 'moda' e se verifica grande
proporçao de areas comuns.

A oportunidade para novos empreendimentos nessas ,Aareas
surge pelo aprovei tamento de glebas desocupadas em conse
qUência de litígio, reserva de áreas para fins não-lmedia
tos ou mesmo retenção deliberada, em busca de valoriza
ção, ou~ ainda, desapropriação, por parte do Poder Públi
co, de areas para fins de renovação urbana21•

Ja a periferi~ da area urbana de São Paulo é ocupada, fun
damentalmente, por uma população de nível de renda baixo,
que não tem capacidade de se localizar em t errenos pleni!
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mente dotados de atributos urbanos. Aí predominam ca
sas autoconstruídas, além de unidades habitacionais desen
volvidas por programas oficiais corno COHAB e CECAP(*).

Também a população de alta renda ocupa essas áreas perifé
ricas intensamente arborizadas, buscando a privacid~
de perdida na cidade. As edificações são unifarniliares com
programa arquitetônico ampl022.

111.3 - O PROCESSO DE URBANIZAÇÃO DO BAIRRO DE SANTANA

Tendo sido a parte empírica deste trabalho desenvolvida e
aplicada no bairro de Santana, julgou-se necessário cara~
terizar a evolução de sua estrutura urbana e identificar
seus mais antigos e principais centros. Conforme apresen
tado anteriormente, essa área classificada corno interstí
cio foi bastante procurada pelos mais recentes empreendi
mentos imobiliarios, sobretudo apartamentos residenciais.

111.3.1 - Evolução Histórica

A área localizada ao norte do nGcleo principal da cidade,
is margens direita do Rio Tiet~, teve sua evolução urbana

(*) COlli\B- Companhia Metropolitanade Habitação de São Paulo.
CECAP - Companhia Estadual de Casas Populares.
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bastante lenta. Por muito tempo, .permaneceu isolada da

irea central" pelos obstitulos que representavam o largo

leito do rio e a virzea, periodicamente inundada.

Somente em épocas mais recentes é que obras de canaliza

ção, retificação do rio, construção de aterros e pontes

em virios pontos do curso fluvial permitiram o contato

com a porçao central da cidade e a conseqUente evolução

dessa zona.

Essa região caracteriza-se ~or um relevo bastante movimen

tado e, além das extensas ireas de virzeas, encontram-se

declives mais fortes seguidos da importante Serra da Can

tareira, que, em largos trechos, é recoberta pela mata

tropical.

Até início do séc. XX foi lenta a ocupaçao da região nor

te: a maioria das habitações concent~ava-se, quase que ex

clusivamente, ao longo das atuais Ruas Alfredo Pujol, Dr.

Cézar (caminhó para o cemitério) e se esboçava o povoame~

to da Voluntirios da Pitria. Assim, dentre os diversos

bairro~ aí formados, Santana destacou-se por ser o mais

antigo núcleo e, posteriormente, o principal.

Os moradores da região procuravam trabalho na" -arca cen

traI da cidade, ou vendiam hortal iças, carvão e lenha e

as mulheres, por ~ua vez, pegavam roupas para lavar. Devi

do a essas atividades mínimas, Santana, durante o dia, ca
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racterizava-se mais por uma funçãq de subúrbio residencial

e, com menor" escala, com atividades voltadas ao abasteci

mento urbano e de prestação de serviços.

A partir do século XX, os vínculos funcionais entre a an

tiga colônia de Santana e a cidade de São Paulo passaram

a se estreitar, com a instalação dos equipamentos hidriu

licos e hidrel~tricos (para abastecimento da cidade de

igua e energia el~trica), 6rgãos militares, hospitais e

asilos. Foi implantada uma pequena ferrovia - "tramway" da

Cantareira - e foram instituídas em reserva florestal as

matas circundantes aos mananciais de igua da Cantareira,

com o objetivo de proteger o abastecimento à cidade.

A Rua Voluntirios da pitria tornava-se a mais importante

art~ria de Santana, de maior circulação, onde se localiza

vam o Cart6rio de Paz, escolas, igreja e col~gio, al~m

das poucas casas comerciais do bairro.

A grande evolução que se verificava na paulic~ia, a pa~

tir de 1920, gerou o loteamento de v~rias ireas, sobretu

do as ~ais pr6ximas dos sistemas de transportes. Na parte

alta de Santana, principalmente na Rua Volunt5rios da r5

tria, foram vendidos mui tos terrenos, mas ainda a preços

relativamente baixos. Isso porque o bairro nao gozaria 10
go de melhoramentos urbanos essenciais, o que permi tiria

às pessoas sem muitos recursos a construçao de casas mo

destas, sem muita beleza e conforto, amontoadas em ruas
,
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mal planejadas, sem praças ou ireas arborizadas.

Entretanto, lentamente, antigas chicaras seriam reconstru
idas, em estilos mais modernos, sob uma nova mentalidade,
e, graças is vantagens do clima nas proximidades da Serra
com sua mata exuberante, seriam organizados aprazíveis res

.taurantes campestres.

Em 1928, o bonde, que tinha seu ponto final na Rua Duarte
de Azevedo, e os trilhos do ";tramway" encareciam os alquei
res que eram vendidos no Tucuruvi.

Mais tarde, verificou-se que o maior desenvolvimento ocor
rido deu-se ao longo das vias sob influ~ncia dos 6nibus
Cruzeiro do Sul, Alfredo pujol, Ataliba Leonel .~ Volunt~
rios da Pitria. De maneira geral, os pontos finais dos
6nibus constituíram o maior pólo para onde afluíam os mo
radores de toda a porção mais afastada do bairro. Tucuru
vi e Jaçanã passaram a representar um ponto de -converge,!!.
cia ~e produtos e pessoas de ireas circunvizinhas, o que
alterou o sistema viirio ~ as próprias características de
ocupaç.ão da ârea , que se tornava mais densa e se carac tc
rizava por uma concentração comercial de 5mbito local.

Assim, Santana deixou de se configurar como bairro agríco
la e se transformou em bairro residencial. Em meados do
s~culo atual tornou-se subcentro de toda a região norte,
porque os moradores suburbanos que se serviam dos ôu ibus

,
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tinham de fazer baldeação para outra condução que atingi~
se a cidade. Essa interrupção da viagem foi fator que in
centivou o desenvolvimento e a vocação da centralidade de
Santana em relação i região norte, que com suas lojas e
serviços abastecia os bairros circunvizinhos.

Aumentadas as comunicações com o centro da cidade, anti
gas chácaras .foram sendo loteadas. Após 1940, no domínio
do "tramway" da Cantareira, quase todas as areas já po~
suiam atividades urbanas, s~ndo ocupadas, predominanterne~
te, por resid~ncias. Apenas Trememb~ e Água Branca, na li
nha-tronco, permaneceram relativamente isolados, já que
são circundados pelo Horto Florestal e pela Invernada da
Força Pública.

Foi a partir da década 1940-50 que teve início a efetiva
ocupação dessa área da cidade, estabelecendo-se um vcrdn
deiro "rush" dos paulistanos rumo à vertente direita do
Tiet~.

Acatando a legislação que subdividia o Nun icLp io de Süo
Paulo em subd i.st r í tos , o antigo e espraiado bairro de San
tana desdobrou-se em Tremembê, Cantareira, Gllapira, Cara~
diru, Areal, Vila' Guilherme, Vila Ma ri a , Chora ~[cIliIlO.Ja.!.:.
dim São Paulo. Pari, Vila ~Ia:zci e Tucu ruv i , ·além dc OLI
tros de menor importância.

Todavia, Santana de hoje ;..c, de fato, o antigo núclco q uc
~.
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floresceu em torno de Capela, construída nas terras doa
das aos jesuitas, e que se expandir5, posteriormente, em
torno do Co16gio Santana e Capela de Santa Cruz, tendo co
mo pequenos sat6lites os novos jardins, vilas ou certas
realizações oficiais, como penitenciiria, Aeroporto etc.

Santana cresceu em ritmo as cenden t e , como todos os outros
bairros da zona norte, que passaram a ser procurados nao
s6 por aqueles que buscavam terrenos mais baratos para
construção de casas de tipo .mêd í o , mas tamb êm por pessoas
de maiores recursos em busca de terrenos mais amplos, p~
ra o estabelecimento de chãcaras ou casas de campo, ou,
ainda, para recreios campestres. Novos loteamentos sao
feitos sem planos urbanisticos e muitos deles ressentem-
-se da falta de melhoramentos essenciais, como luz, -agua
e esgotos.

Sobre o velho aterro da varzea assenta-se uma irea de uso
misto; onde se destacam casas de com6rcio e algumas f5bri
caso A partir desse trecho at6 o iníció da ascensão da ·co
lina (vizinhança da Rua Conselheiro Saraiva), inicia-se o
principal trecho comercial,que corresponde ao 'coração do
bairro', constituído pela Rua Vor'untários da Pátria . .i\ es
se, segue-se o trecho que corresponde ao chamado Alto Je
Santana, tipicamente residencial, onde predominam habita
ções de classe m6dia c no topo da colina rcsid~ncias real
mente finas. Em continuaç~o, j5 na contra-encosta, a Rua
Voluntários da Pâtr ia penetra numa arca scnri+rur aL, onde



se l~caliza um importante. sanat6rio.

A área em que se localiza o' Campo de Ma rtc representa a
recuperação dos alagados da várzea por benfeitorias e.xec~
tadas pelo Minist~rio da Aeronáutica. Urna grande parte da
área ~ utilizada pelo aeroporto técnico militar e csportl
vo e outra por habitações (pr~dios de at~ tr~s andares).

Teixeira Mendes, em seu livro "O bairro de Santana", afir
ma que houve muitas discussões' entre mo rado res , empres~
rios e Câmara dos Deputados, reivindicando essa area ao
Governo, visto que a localização do Aeroporto nao f avo rc
cia a implantação de p r ê dios mais altos.

Mais recentemente, percebe-se que algum acordo foi firma
do, já que houve ai razoivel desenvolvimento do mercnJo
imobiliário.

Assim, Santana distingue-se, atualmente, como um bairro
res idencial c também Ln dus tria l , que vem pe r dc ndo aos
poucos suas caracteristicas verJes, d ist Lug ui ndo -se ~lp~

nas pelo fato de ser passagem para o Ilorto Fl o i-c s t nL,

Sua pópu Laç Iio , em 1969, era P r cdom inan temeu te c ons ti tu í.l.:

por classes populares urbanas, e n.io se vc ri f í cuva a pl'~

sença de favelas. :\ grd.nJe maioria Jessa população n:lO
possuía carro particular, ut ili zand o o ônibus como p rí uc i

p aI meio de t ran spo rte .
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Suasfibricas apresentam tamanho m6dio ou pequeno e nao
há no bairro' grandes núcleos de habitações exclusivamente
operárias. Núcleos residenciais com aspecto mais moderno
e de padrão mais elevado foram se formando nas ~reas mais
recentemente povoadas, como o Jardim S50 Paulo, considera
do um dos mais elegantes de Santana23 e 24

11104 - CARACTERIZAÇÃO DO i'-IERCADOHrOBILIÁRIO

Em março de 1977, realizou-se em S~o Paulo simpósio so
bre o mercado imobili~rio, patrocinado pelo SECOVI(*), on
de participaram, além dos empresários do setor, represe~
tantes do Banco Nacional da Habitaç50, da Prefeitura de
São Paulo e outros interessados para debater as mediJas
mais indicadas tendentes a solucionar a crise que o setor
enfrentava na época.

Em setembro de 1977, a PLANASA - Planejamento e As scsso ria
Administrativa S/l\ - descn'voLvc u seminário sobre Dcscnv o I
v í mento Urbano e Assentamento Residencial, onde I'oram ptos:
feridas inúmeras palestras, exposições e discussões entre
profissionais do setor, muitos dos quais dirigem :IS dcci
sões tomadas pelo Poder rGblico nessa área.

(*) SECOVI - Sindicato elas Empresas de Compra, Venda, Locaç.io e Admi
nistraç30 de lmóvcis.
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Nesse seminirio, foi discutida uma nova abordagem para
tratar o p1anej amento urbano de uma cidade como a de São
Paulo, com mutação acelerada e crescimento descontínuo.
Ess a abordagem baseou-se em um es tudo desenvolvido na Fran
ç a ~ que chegou a resultados inovadores acerca da po l.ft i
ca imobi1iiria e tipo1ogia dos atores sociais envolvidos
na produção de habitação - e em an51ises sociol6gicas re
1ativas i demanda e oferta denominadas 'agentes imobilifi
rios' .

o material produzido, analisado e discutido nesses dois
seminários foi utilizado para a confecção dos capítulos
que se seguem.

111.4.1 - Segmenfação do ~Iercado Imobiliário

o ob jeti vo des ta parte do es tudo é vis ua Iizar e entende r
algumas das características dos diversos segmentos que
compoem o me rcado imobil iário, iden tificando o vast.o cam
po de atuação dos agentes empreendedores nesse setor e lo
ca1izando o segmento de apu rt anie n tos residenciais.

e Mercado" de Terrenos

Este segmento" refere-se à transação do produ t o bruto, ba
sicamente com dois objetivos:
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Valorização - Retenção do terreno, gerando, assim, cs

cassez e proporcionando, em conseqUência, aumento do va

lor e lucro através da transação .

• Loteamento - Subdivisão do terreno em lotes e venda des

tes para outros futuros proprietirios.

~ Mercado de Construção de Imóveis

Refere~se à transformação do produto-terreno em edifica

çoes e colocação destas para uso.

Outros segmentos deste mercado podem' ser identificados,

em função do uso a que as edificações se destinam e do ti

po de transação, a saber:

Residencial - Refere-se aos imóveis destinados ~a mora

dia. Virios são os tipos de imóveis residenciais: casas

e prédios de apartamentos, podendo cada um destes ser

identificado como um segmento especifico .

. Comercial e Serviços - Aqui, os imóveis, na sua grande

~aioria, são construidos para fim especifico, especia!

mente prédios de grande porte. Diversos fatores t6m ln

centivado a mistura de usos, de forma a se constatar a

presença de lojas-no andar térreo de apartamentos rcsi

denciais.

Entretanto, destaque-se que uma_ grande parte dos im6
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veis de uso comercial e serviços representa uma ad apta
ção de antigas resid~~cias.

· Industrial - Estas construçõcs compreendem o mercado p~
ra alocação das unidades de produção c sede administra
tiva. Geralmente, localizam-se em 5reas dcterminadas le
galmente para esse uso.

Nessa faixa de mercado, o elemento mais importante e o
terreno: localização, área disponível,
transportes, cursos fluviais e condições

-além"do seu valor.

proximidade de
topográficas,

~ Tipo de Transação

Ao identificar estes segmentos, serao abordados somcnte
os imóveis utilizados por terceiros, isolando aqué Ies cons

-truidos para uso próprio. Assim, tem-se:

· Imóve is para locação - Refercm-s e ao caso em que a p r~
priedade do imóvel não se transfere do agente proprict5
rio para o usuário. O segmento de mcrcado de locaçilo,
ou mercado de aluguel, envolve as figuras do Lo cat i r io
(proprietário) e do locador (lIsuJ:rio),eIltrc os quais e
estabelecido um contrato estipulando condições, CLHlIl:\e
valor de pagam6ntos.

· Imóveis para compra e venda - São elllpreendilllelltos'dese~
volvidos por pessoas físicas ou j u rId i cas , 0111 que· a
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transaçio visa a transfer~ncia de propriedade e obten

çio de lucro através desta.

Então, pode-se afirmar que o mercado imobiliário represe~

ta, por um lado, segmento do setor de construção civil. e,

por outro, locação e venda de imóveis.

Os empreendedores, nem sempre representados por empresas

constituIdas, podem atuar em um ou mais desses segmentos,

de acordo com as oportunidades de mercado (vide subitem
") 25111.4.2 .

Neste estudo, será tratado somente o segmento de prédios

de apartamentos residenciais, construIdos por pessoas j~

rIdicas, com objetivo de venda. Em seguida, serão descri

tas suas respectivas características, assim como as das

empresas empreendedoras que atuam junto a essa parcela do

mercado {Diagnóstico 75 - ANPES - Francisco Scatino e Jor

ge Hori).

111.4.2 ~ Segmento de Apartamentos Residenciais - Tipolo

gia dos Agentes e Caracteri:açãodos Imóveis

Atendendo aos objetivos deste trabalho, abordar-se-ão s e II~

mentos de mercado de apartamentos para média e alta rel\

das. nos q~ais atuam pequenas, médias e grandes empresas

construtoras e incorporadoras, as quais sao uenolllinadas
,
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agentes imobiliários.

Os agentes imobiliários sao definidos como os atores so

ciais envolvidos na produção da habitação, na fase de

transformação do capital em produto-habitação, que abra~

ge desde a transformação do terreno em edific5vel at5 a

colocação do produto-habitação para uso.

A tipologia dos agentes utilizada por este estudo repr~

senta o resultado de uma análise exploratória

da em 1978/79 pela equipe técnica da PLANASA.

desenvolvi

Para . tal

classificação, foi elaborado um inventário de agentes imo

biliários a partir da coleta de dados sobre plantas apr~

vadas, publicada na revista A Construção em São Paulo, no

período 1975/1977.

I) Pequena Empresa Construtora

São consideradas pequenas empresas construtoras aquelas

cujas funções se limitam 3. construção de casas c, por \C~

zes, trabalham para incorporadores na produção de pequ~

nos pr6dios de apartamentos.

Seus clientes podem ser denominados, gcne ricnmc ntc , co mo

camada média, .const i tu Fda por pro f issi.o nu is liberais, p!:.

quenos comerciantes, dirigentes de empresas etc. Sua área

de atuação são os interstícios,' bairros residenciais de
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classes de ~endasm6dia-alta, ireas especificas, cujos
limites se confundem com os das Administrações Regiona~s.
Exemplificando, é raro encontrar uma pequena construtora
que exerça suas atividades no Jabaquara e em Santana. 1s
so porque sua entrada na atividade está fundamentada -no
conhecimento que tem do mercado em que atua (o produto,
o local e o sistema de financiamento). Não faz estudos de
mercado e a análise de viabilidade do produto 6 resultado_
do "felling" empresarial.

Em geral, este tipo de agente 6 constituído por engenhej.

ros e arquitetos de atividade autônoma, que formam pequ~
nas empresas, cujo capital inicial são terrenos adquiri:.
dos pelos sócios da empresa. Nestes, constroem unidades
para venda. O crescimento da atividade depende do sucesso
de venda do produto anterior.

Os empresários desse segmento podem ~xercer outras ativi
dades, por exemplo, trabalharem em 6rgãos dc Governo co
mo arquitetos e engenheiros, ou em grandes empresas do ra
mo; nesse caso, o capital da empresa nao e totalmente re
investido na construção. Geralmente, t~m produç~o fixa
por períodos pré-determinados, procedimcnto que usual.mcn
te empregavam quando funcionavam como construtores inde
pendentes para-se beneficiarem da isenção dolmposto de
Renda concedida a pessoas físicas.

,
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c M&dia Empresa Construtora

Estas empresas, em geral, iniciam suas atividades ou em
terrenos próprios, ou trabalhando para incorporadores.

o produto-imóvel típico caracteriza-se como prédios de
apartamentos para venda, de quatro" a cinco andares, com
com&rcio no térreo, localizados em bairros de ocupação já

consolidada, que permitam uso misto do solo.

Os bairros que atuam com maior freqli~ncia sao: Belenzinho,
Tatuap&, Lapa, Barra Funda, Moóca, Vila Mariana, Cambuci,
Ipiranga e Bom Retiro.

Em épocas de crise, as médias empresas t êm dois tipos de
alternativas: a primeira é construir fora do Sistema Fi
nanceiro da Habitação. Nesse caso, a construção -e finan
ciada por pequenos investidores de bairro (pequenos comer
ciantes e pequenos industriais), que suportam a constru
ção ~te a met~de da estrutura. Para finalizar a obra, a
media construtora utiliza reCllrsos do RECON. Não há comcr
cializução, porque o produto é utilizado para uso do in
vestidor inicial para aluguel. A outra alternativa
zer loteamentos para renda baixa nos lIlunicípiospcrifêri
cos da Grande São Paulo, como Guarulhos,Mogi"e Osasco.

Quando a empresa desenvolve também função de cmp rc i t ei ra
de obras pGblicas, par~lela -as suas atividades de const ru
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çao de habitação, em épocas de crise, essa atividade pa~
sa a ser a principal.

Em épocas de expansao, ocorre, quase sempre, a associação
ou a criação de uma incorporadora passando a produzir pri~
ritariamente prédios pequenos de apartamento de uso misto
(comércio + residência).

~ Grande Empresa Construtora

A grande empresa construtora além de construir - seja por
ela mesma, seja através de filiais - exerce as funções de
promoção, estudos de projeto (arquitetura) e comercializa
ção. As decisões quanto a articulação dessas funções sao
comandadas sempre por uma situação de mercado, mas a evo
lução global da conjuntura do mercado de construção nao
repercute, necessariamente, do mesmo modo s obre todas as
grandes empresas. Então, na tentativa de melhorar sua p~
sição relativà em perrodos de recessão - que conduzem ceE
tas empresas construtoras a desempenharem ta.Il\bêma. função
de incorporadoras - ê que, conseqUentcmente, a.s empresas
se veem obrigadas a programar a produção e os investimen
tos.

o nIvel de ativida.de dd filial incorpora.dora v a i dcpc~
der. as sim, es trc it ame n t e das exigências da emp rcs a. cons
trutora. Isso porque, como a função dominante -c a cons



46

trução, a incorporadora encontra-se reduzida a função de
promoçao que aparece em toda a sua pureza: a atividade de
controle técnico é, reduzida ao mínimo e a de venda e con
fiada a agentes exteriores, restando ao incorporador en
contrar terrenos e reunir o capital necessário.

Os clientes das grandes empresas construtoras -s ao , porta~
to, incorporadores e, por conseguinte, seu produto e sem'
pre prédios de apartamentos para rendas média-alta e aI

ta.

Os locais escolhidos dependem estritamente de estudos de
mercado e análise das fontes de financiamento, decididos
pelos incorporadores, efetivamente os proprietários dos
empreendimentos. Em decorrência disso, esses empreendime~
tos somente são realizados nos interstícios de ocupaçao
bastante consolidada, anteriormente zonas de casas resi
denciais para a população de m~dia renda. Em São Paulo,
os bairros típicos de ocupação por esse tipo de cmpreend,l
mento são: Pinheiros, Jardins, Santo Amaro (no entorno da
Avenida Santo Amaro e da Na rgina L de Pinheiros) e Santa
na.

O produto é mercadologicamente apresentado como d i v c rs i ri

cado , segundo modismos de estilo e apelos p romo c iona is ,
como salas em L, "play-=ground" e acessos. en t rc .ou tros . h a
seados em pesquisas <.lemercado. Na estrutura, no entanto,
as diferenças sao determinadas por necessidades de dimi
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nuiçao no custo da construção.

o comportamento da maioria desses agentes e por mime
tismo, ou seja, a partir de um empreendimento inicial bem
sucedido, a tendência é que os demais empresários o si
gam; todos os grandes construtores e, por conseguitite, os
agentes financeiros e incorporadores são encontrados nos
mesmos locais: todos eles estão em Santana, em Pinheiros,
no Ipiranga etc.

Em épocas de expansao, as grandes empresas aumentam seu
volume de investimento nos locais onde os empreendimentos
foram bem sucedidos. Em crises, elas saem da região, indo
para o interior ou mudando de função, algumas assumindo
papel de loteadores em regiões periféricas de residências
secundárias para consumidores de alta renda. Ademais, teQ

tam novas formas de apropriação do solo, transformando
as cara~teristicas mercado16gicas do produto: um exemplo
disso são os famosos condominios fechados do Morumbi, bus
cando a privatização perdida na cidade.

\

()Média e Grande Empresa Incorporauora

Os incorporadores surgiram efetivamente como profissionais
ap6s a lei que regu10u"a sua ativiuaue em 1964(*):

(*) Lei n? -1-.391,de 16 de dezembro de 197.:1.- "Dispõe sobre o conde
m.ínioem edificaçõese as incorporaçõesiruob i1iiírias".
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"considera-se incorporador a pessoa física ou jurídica,
comerciante ou não, que embora não efetuando a constru
ção , compromisse ou efetive a venda de frações ideais de
terreno objetivando a vinculação de tais frações II un.i.da
des autônomas, em edificações a serem construídas ou em
construção sob regime condominial, ou que mcr.uncntc acc i
te propostas para efetivação de tais trunsuçôcs , coordc
nando e Levando a termo a incorporação e rcsponsulii.Li cnii
do-se, conforme o caso, pela entrega, II certo praz o, .pre
ço e determinadas condições, das obras concluídas". (ti
tulo 11, capítulo I, art. 29). -

Como tipo 'puro', a função de promoçao, específica, no ca

so dos incorporadores, pode ser analisada como

"agentes que tornam possível a transfcrmaçfio de um capi
tal de circulação em solo-suporte do produto habi tuçfio c
conseqüentemente no próprio produto".

As operaçoes seriam, portanto:

· colocar um terreno i disposição de um capital;

· gerir o capital da incorporação investido no terreno c

na preparaçao deste para a construçio que compreende g~

rir as fbrmas jurídicas do capital;

, \

· controlar o risco do empreendimento.

Com relação ao segundo aspecto, as -op c r a ç OL'~ ~ig Il i f i c :1III •

primeiramente, definir um produto vendável 1l:1~ 1II1'1hL)j'l'~

condições possíveis e, em seguida, exc r cc r l)~ cou t r-o lc ,

t ê cn i co e financeiro no decorrer da a ti vi dndc dI..' cons t ru

ção. Tais operações podem ser delegadas a terceiros.
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Segundo a definição, portanto, estas operaçoes sao prest~

çoes de serviço ao capital, não significando que a fun

çao, enquanto tal, tenha participação no financiamento:

nesse caso, sua remuneração pode ter a forma de 'remunera

ção pela gerência do empreendimento'. A única exigência

funcional é, pois, o pleno desempenho da função de ge~

tão.

o que diferencia a média empresa incorporadora da grande

é o volume de investimentos, mas a forma de atuação e de

gestão ode recursos é a mesma. As diferenças entre os -va

rios subtipos estão nos modos de artículação das oper~

çoes ci tadas, que eles podem desempenhar ou delegar a ter

ceiros. A maioria dos incorporadores é de grandes e me

dias empresas construtoras, que, em períodos de expansao,

criam filiais incorporadoras, que passam a ser as empr~

sas líderes dos grupos. Em conseqUência, sua forma de

atuação local e tipo de produto são os mesmos

anteriormente26•

descritos

111.5 - HISTORICO DO MERCADO I~~BILIÃRIO EM SÃO PAULO

111.5.1 - Evolução

Ap6s a car~cterização do mercado imobili5rio, Seus segme~

tos e agentes apresentam-se, agora, as principais etapas
,
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de sua evolução em são Paulo.

o entendimento da evolução histõrica do mercado imobi1i5
rio em São Paulo exige que se identifiquem três momentos
importantes:

antes de 1964, ou antes da criação do Banco Nacional de
Habi t aç ão , época em que a oferta de imõveis era bas t an
te restrita;

àp6s 1964, depois da criação do BNII, a instituciona1iza
çao do financiamento a longo prazo e a correçao monet5
ria favoreceram o crescimento de todo o mercado habita
ciqnal;

. a partir de 1973, em que a tendência de exp ans ao se r e
verteu, caracterizando-se como infcio da crise no merca
do.

Até a dê cada de 60, era longo o tempo decorrido entre o
inicio e o término de construção de im6veis residenciais,
sobretudo pr€dios de apartamentos. Os problemas nao se re
lacionavam a deficiências técnicas, mas sim
~es de" concentração ou captação de recursos

-as dificulLla
financeiros

em curto espaço de tempo. Naquela época, i nc x i s t i a o ri

nanciamento a longo prazo para construção e vcndu ; ass LIIl,

os empreendimentos eram .l anç ados para cxccuç ao em mais dc
quatro anos, numa tentatiVa Je evitar prestações exagcr~
damente altas para o comprador.
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o preço total do i~6vel era representado por:

. parcela fixa - referia-se ao valor da parcela. do t orro

no (cota ideal) que caberia a cada unidade. O lucro do

empreendimento situava-se nessa parcela;

. parcela variável - composta por:

- custo da construção;

- custo de administração da obra e do empreendimento.

At~ essa d~cada, os altos indic~s inflacionirios inviabi

lizavam vários desses empreendimentos: as vendas eram rea

lizadas a preço fixo e.esse valor deteriorava-se no tem

po. Nu i, tos não puderam ser t erm in ado s e, em mui tos casos,

foi utilizado o recurso de promover reajustes nas prest~

ções. Desta forma, possibilitava-se a entrega da obra,

mas com o agravante de acabar com a confiabilidade dos

cOmpradores em relação às empresas lançadoras.

O argumento vantajoso para o comprador relacionava-se -a
garantia do preço total do imóvel, que cada v cz menos aCOIl

teci~,em face da longa espera pelo t6rmino Jas obras, g~

.r and o a Lncc rt eza quanto ao r cccb imcu to da hab i t.aç iio.

P ara o c 111 P reenJ c d or, o r i s c o d c in v ia h i I iJa d L'
- .c c o uomt C;\

do emp rccndimc nto decorria da perda do valor r ca I da UIl i.

dade.

Após n l gun s mes c s do Lnnç muc n t o Jo CIIIIHC~.udi.laL'nto, as prL'~
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tações mensais revelavam-se insuficientes, tornando-se,
assim, cada vez maiores e mais freqUentes os reaj us tes
dessas parcelas, evidenciando e/ou gerando a incapacidade
de compra de muitos adquirentes.

Houve casos em que os empreendedores viam-se obrigados a
diminuir o ritmo da construção e até suspender, provisE.
riamente ou definitivamente, a construção, aguardando r~
cursos de caixa ou a reformulação total do empreendimeD
to. Esses exageros levaram ao descrédito pelo sisterna27•

Os financiamentos a longo prazo existentes (Caixas Econ.§.
micas e IAPs, entre outros), que permitiram o alargamento
significativo da demanda, eram esparsos, insuficientes e
de cunho eminentemente paternalista. A inflação de 40 a
60% a.a. incumbia-se de transformar os financiamentos p~
blicos e/ou previdenciários em fundo perdido.

Em 1964, foi criado o Sistema Financeiro da Habitação
(SFH) , com o propósito de alcançar uma completa reformula
ção no sistema de construção habitacidnal do País, intro
duz í.ndo , para iss028, o f í.n anc í amen to a longo prazo para o
empreendedor e pàra o comprndor+?, bem C01\l0a corrc ç ao mo nc
tiria como·forma de recuperação do valor depreciaJo Jas
prestaçôes ê". Com esta iniciativa, visua Lí.z ava+s e uma gran. -
de ampliação do mercado hab i tacional, mormente para a P2..
pulação de nr~el de renda rn~is baixo31•
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o objetivo de ampliação do mercado realmente ocorreu, de

vendo-se obs~rvar, entretanto, que houve uma distorç~o na

intenção de favorecimento doas classes de menor renda, -

pois a grande massa dos investimentos orientou-se para os

mercados de classes de rendas m6dia e alta. Portanto, ve

rificou-se uma espiral ascendente de qualidade e pteço de

im6veis, que tornou o setor habitational, rapidamente, um

dos mais lu~rativos da 6poca32•

InGmeros sao os fatores, al~m dos diretamente estabeleci

dos pelo SFH, que podem ser apontados como determinantes

dessa grande ampliação de mercado; mas, serao abordados

aqui aqueles que maior repercussão ~lcançaramna ep~

ca.

No início da década de 70 ocorreu a crise da Bolsa de Va

lores, que veio a desviar uma grande massa de recursos pa

ra a nova e mais rent~vel fonte de especulação,

ja, o mercado imobiliário.

qual se

Nessa mesma epoca, foi promulgada a lei do :oncamcnto,

que vc io vr ogular , e em alguns casos restringir, o uso do

solo urbano. o período que antecedeu e~~a regulament~

ç âo cn rac t cricou=s c por uma grande corrida dos cmp recndc

dores para a aquisição de terrenos e aprovaçao de proic- -
tos. 1:; tos e licu pe 1a Cv i J 0n c ia dc tI lie a nova 1e g is LIç :í (I

seria restritiva, elevando, obri gat o riamc n tc., o va Io r dos
. - -lmovelS.



54

A alta rentabilidade do setor p5de ser melhor sentida
atrav6s dos apelos publicitirios utilizados para venda. de
apartamentos~ A pa~ de argumentos como proximidade a e~
colas, supermercados ou áre~ de lazer, as empresas prom~

-toras de vendas enfatizavam o excelente investimento que
a aquisição representava. Pode-se citar a questio veicula
da por uma grande empresa paulista:

''Vocêjá ouviu falar de alguém que perdeu ·dinheiro em
iroveis?"3 3 •

Como resultado dessa situação, ocorreram distorções pr~
fundas no mecanismo do' mercado, obrigando o Governo a in
tervir através das seguintes regulamentações:

" A Resolução 386 do Conselho Monetário Nacional reduzia
o teto de financiamento de 7.000 para 3.500 UPC (Unid~
de Padrão de Capital), ou 550.000, a fim de reverter a
ênfase da indústria imobiliária, fazendo-a recuar dos
grandes inves timentos em apartamentos de aIta renda e
refluir para construção de habitações acessíveis as
classes médias e trabalhadoras de menores·salirios."

" Aproximadamen te na mesma época, aRes 01uç ão 29 do Co n
selho de Administraçio do BNH objetivava dar maiores
garantias ao comprador e ímpedir que cons t rut o ras de
imóveis- construídos com recursos do tiNII ut i l í zas scm o
dinheiro arrecadado dos compradores, caso llao concluis



ss

" Proibiram-se financiamentos bancários a empresas imobi
liárias para compra de terrenos e manobras para duplo
financiamento do mesmo imóvel."

" Foram dificultadas vendas fictícias com finalidades es
pecula tivas I •.

lOS financiamentos para imóveis usados através das Cai
xas Econômicas seriam suspensos'."

" O Dec~eto-Lei n9 l.~80 vem apertar o cerco
ção, ~eforçando os pontos·vulneráveis da
quanto ao lucro imobiliário."

a es pecu l a

legislação

". A venda de qualquer imóvel financiado pelo Sistema Bra
sileiro de Poupança e Empréstimo - SBPE - dependerá de
autorização do agente financeiro, que participará, obri
gatoriamente, da transação na qu~lidade de firianciador
do imóvel I •

eiS também proibido aos agentes financeiros descontar as
promissórias geradas pela venda dos imóveis, indepen
dentemehte da situação em que se encontra u exccuçao
da obra. Os títulos decorrentes da venda das unidades
de um prédio residencial serão cedidos e transferidos
ao agente financeiro, que ser5 o credor hipotec5rio da
transaçã035."
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111.5.2 - Crise

Essas medidas governamentais e, principalmente, as conti
das na Resolução 386 explodiram como uma bomba entrc as
empresas do mercado imobili5rio. Visualizava-se uma ban
carrota da 1ndfistria de Construção Civil.

A população com acesso a esse financiamento já se consti
tuia numa estreita faixa devido aos altos preços. A dimi
nuição do teto de financiameptb reduziu ainda mais sua ca
pacidade de compra, .tendo apenas poss ibil idade de ad qu i

rir im6veis de padrão inferior is suas necessidades36•

Apesar de o setor estar vivendo momentos de enorme perplE.
xidade, os grandes lançamentos continuam e os In d í ces de
preços dos im6veis elevam-se a uma velocidade espantosa.

Sobreveio a crise - quando uma s~rie raz05vel de constru
toras, aparentemente poderosas, deixou de operar e daí
p assou à estagnação. Mas, ao contrário do que se poderia
esperar, apcsar da diminuiç:io da demanda, os preços 11ao
reduziram. Segundo o dcpoimcnto de um construtor, cs ta
baixan:.lo ocorreu porque significaria a falência de lUUI

tas empresas.

A continuidade das obras, cntretanto, em parte, ê cxplic~
da pela necessidade dos cmp rcs íi rios de rcu li ca r 110\'05em

. p r c cnd i mc n t o s que p o s si bi Iit cm o Lc vun.tamc n t o dL' 110\'05 [i
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n an c i amcn t os v quc venham aux iLi ar ~IS d iI Lcu ld ndc s Li na ncc i

ras gerada.s pelos empreenuimentos anteriores3"!.

A situação critica pode ser visualizaua atrav6s uo Jepoi

mento do corretor paulista. Newton Alvarez:

"O mercado está parado, os negôc ios niio saem porque os
financiamentos cs tào Tcchados em São Paulo. 1I0u\'e uma
queda de 80 ~ nos negócios imobili5rios e o cs toque lill'
dio é de 30.000 a 40.000 apar truucn tos novos, sem cOl1lpr~
dor' .

Outros empres5rios.veem a Resolução n'? 386 como uma forma

de

"levar o bras il.eiro a perder a. mani.a de "s tatus" , de
querer dar o passo maior que a perna, comprando imó\-eis
acima. de .SU3S poss ib iLidades ;"

Esse ra.ciocinio pode ser entendido através da explicação

do emp r e s â r í.o p au Li s t a Yujiro Tn kao ka , que mostrou em en

t r e v is t a recente que o mercado funciona ã. b a s e de uma c a

deia, na qual·um apartamcnto de 600 mil cruzeiros e com

p r a do pelo p r op r i c t iiri o d c um .i mó vc I de -H1L) lllil cru:ci

1'05, que c vc nd ido , por SU~! vc ; , a quem possui um dc "::lH1

mil e assim s uc es s iv amcn t c , até chegar-se :10 piso dos quc

adquirem s e u p r imci r o imó v c l . com um.i pc quc na po up an.n L'

fi nn nc i amo n t o go\cl"namcnt:l L.

, .

lll)
. .

L' I! I P r l' S ; 1r ! l) S
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Numa tentativa de contornar estes obstáculos, os emp res a

rios passaram a reduzir·a área dos imóveis aumentou em

São Paulo a oferta de magníficos. apartamentos de quarto e

sala, vendidos no limite de financiamento. Apresentados

como ideais para famílias de quatro.pessoas, a tais solu

çoes arquitet6nicas não faltavam mesmo benfeitorias, como

piscina, salão de festas ou "hall" monumental, hábito inau

gurado na ~poca aurea do mercado em luxuosos apartamen

tos de três ou quatro dormitórios.

Em busca da sobrevivência, muitos procuraram locais em

que a oferta ainda era incipiente, construindo o mesmo ti

po de im6vel já construído em outras regiões ou adapta~

do-os às características da demanda. Outros passaram a

atuar em outros segmentos de mercado, principalmente pr~

dios para escrit6rios38•

Com a finalidade de oferecer maior liquidez ao mercado

i~obiliário e facilitar a venda de imóveis prontos que

nao estavam conseguindo níveis satisfatórios de escoamen

to, o B~I, atrav6s da Resoluç50 n9 6.177, autorizou a co~

cessão de financiamento ~os compradores (mutuários finais)

para aquisição de imóveis novos, com mais de cento e oi

tenta dias de habite-se. A Cuix~ Econ6mica Federal, tum

b6m nessa epoca, passou a financiar im6veis com mais de

dois anos dc h ab i t c+s c .

Nesse processo, os bni rros mais cxp Lorados para cons t ru
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çao de apartamentos de alta e m6dia rendas localizavam-se
na área dos jardins, comp recnd.ida entre a Avenida Paulis
ta e a Marginal do Rio Pinheiros, nao s6 pelo padrão de
vizinhança, como pela convergência de excelentes fatores
de infra-estrutura urbana.

Outras áreas tamb~m foram bastante exploradas, os bairros
localizados no eixo centro-sul da cidade e, particularme~
te, as áreas pr6ximas aos novos e grandes investimentos em
transporte urbano, como os bairros do ParaIso, Vila Maria
na e Aclimação.

Bairros perif~ricos também apresentaram crescentes Indi
ces de construção habitacional, como os das zonas norte e
leste, certamente resultado da estratégia dos empreendedQ
res , procurando superar a crise, dirigindo-se para novos
mercados39•

III.6 - COMPORTAMENTO DA OFERTA PARA TOMADA DE DECISÃO

Depoimentos obtidos de empresários que atuam na constru
ção e venda de .imôvc is pcrm i tiram determina r aLgumn s ca
racterIsticas fundamentais lio comportamcnto desse merea
do, conformc se seguc.

O comportamcnto da oferta, isto e, lia maioria Jas cmpr~
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sas que atuam nesse mercado, com poucas exceçoes, caracte
riza-se pela falta de informações, verificando-se que:.

as decisões empresariais em iniciar empreendimentos imo
biliirios, não podendo se fundar num conhecimento do
mercado nos moldes usuais, baseiam-se na sensibilidade
dos empresirios, tendo em vista elementos intuitivos e
outros exemplos no mercado;

• a partir de um empreendimento inicial bem sucedido, a
tendência é que os demais empresários o sigam, promove~
do a concentração' de novos lançame~tos, até a saturação
do local ou irea;

• corno os riscos sao elevados, as taxas de remuneraçao
adotadas são bas tante ai tas, de forma a poderem cobrir
eventuais perdas que decorrem da falta de liquidez(*) .

.A característica de descontinuidade no setor de Ln co rp o ru
ções imobil.iirias é facultada pelo fato de o mesmo nao en
volver grandes investimentos fixos, corno é o caso da em
presa industrial, que requer continuidade para amo r t í.cfi-

-los. Cada empreendimento imobiliário ê fechado em si mes

(*) l\ rentabilidade de qualquer Iançumcnto tem como componente illq)O~
tanto o pra:o previsto da unturnç.io , que envolve, pois, um custo
estimado de juros. Uma venda mais ríip ida pel111ite auferir gunhos
adicionais, enquanto que a demora na venda implica em pngnmcuto
de juros não-previstos, podendo resultar inclusive em prcjufcos.
Em períodos de euforia e de Lranca expansão, a tuxa de crcscimcn
to de preços supera as t~L'\.~ISde jUrGS e o retordnmcuto de \"l~nd~l;-
pode resultar em lucros maiores. 1:111 pcrIoclos de queda de vcndas,
há LUII<lrcduç.io rcal nos preços, que apenas mantem seu valor nomi
nal; conseqUelltelllcnte,os riscos de preju.í:ossilomaiores.
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mo. Uma vez conclutdo, o empreendedor pode partir para o~
tro ou, simplesmente, deixar de fazê-lo. COIIIOos recursos
próprios são reduzidos, ut i Li zando= sc em grande parte os
do comprador, ou, ainda, os dos investidores, que podem
ser reciclados para outras aplicações, a continuidade n~o
ê essencial.

Em contraposição, a sua estrutura operacional e, fundamen
talmente, constituída de pessoal sem vínculo. permanente
(corretores) e utiliza serviços. de terceiros. Desta for
m~, o empreendimento imobiliErio não tem o mesmo problema
do empreendimento indus trial, onde, em face dos a Itos in
vestimentos iniciais e da maior dificuldade de reciclagem
do equipamento produtivo, a continuidade ~ um fator essen
cial(*) .

Todas essas características de funcionamento geral do me~
cado imobiliário, válidas para qualquer dos segmentos, f~
zem com que o empreendedor opere como especulador e admi
nistrador de carteira de investimentos, cujos objetivos
b5sicos são os de liquide: e rentabilidade, com extremil
mobilidade das aplicações. [sse processo especulativo -e
auto-alimentado, dada a tendência', nesse tipo de mercado,
de as compras serem mais dinâmicas nos períodos em alta.

(*) Provavelmente,estas condições c Inc iLí d.ulcs de
constituem O fator principal da n.io-Jnt roduç.io
mais nvanç :1d:IS,que cnvo1vem 111:1io r IHX"eSSid.ulc
fixo c de continuidadedo processo.

dcsmoh i1i::1l,)0
de tccno Iog LIS

de invcs ti IlICIl!L)



Como característica complementar; constata-se, no setor

imobiliário, uma estruturação bastante móvel de cmpreend~

dores. Ao lado de poucas empresas tradicionais - de longa

experi~ncia e que permanecem nesse mercado independendo

das flutuações - surgem aquelas vindas de outros ramos,

embora similares (por exemplo: construções de edifícios

pGblicos ou loteamentos), que buscam oportunidades mais

rentáveis no setor e dispostas a sair tão-logo as condi

ções do mercado se tornem menos favor5veis, buscando em

outras frentes melhor rentabilidade para ~eu capital. Ao

lado destas, que representam a ponta do sistema, a ele

acorrem diversas outras empresas, num processo sucessivo

de 'corrente de felicidade', alimentando a especulação e

atraindo novas, que, atrasadas no processo, jâ pegam a f~

se de rendimentos decrescentes e correm o risco de ficar

'com o mico' .

111.7 - ALGUNS FATORES QUE ORIENTAM AS DECISOES DA OFERTA
E DEMANDA POR APARTA~IENTOS RESIDENCIAIS

Como se p6de notar atrav6s dos capitulos preceJentes, a

execução de um empreendimento reque r uma tomada de " -inumc

ras de~isões, que são influenci~Jas por inGmefos [atorcs.

tanto internos, quanto cxt c ruos :1 cmp rcsn .

O objetivo neste sub i t cm é v isuu Li cur , Jeror\l\~1csq ucm.i t i
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ca, as decisões relativas à localização e características
dos imóveis 'e alguns fatores restritivos a elas relaciona
dos, de forma .a orientar o entendimento sobre o trabalho
empírico. ponto central deste estudo.

111.7.1 - Decisão Sobre a Localização do Imóvel

Um dos passos preliminares no desenvolvimento de um empr~
endimen to imobiliário cons ti tui -se na de cisâo sobre a 10

.calização do empreendimento, ou seja, onde construir.

E necessário salientar que, nos casoS em que a empresa já
possui 'terrenos estocados', a decisão pode se tomar mais
simples, como a escolha de um deles entre vários disponi
veis, ou a utilização daqueles que possui.

Diversos fatores interferem nesta decisão, entre eles:

. Fatores Relativos ao Terreno - São levantados os terre
nos disponíveis na área de interesse e analisados os se
guintes aspectos básicos:

conformação topográfica;
- zoneamento;
- preço;

condições dc pagamento .

. Fatorcs Relativos ao Entorno - Rcfcrcm-sc aos clcmentos
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que determinarão o padrão do empreendimento, ou seja:

- usos verificados nas áreas próximas (residencial,_ co

mercial, industrial ~ lazer};

- padrão da vizinhança (diretamente ligado ao nível de

renda);

- acessibilidade à área (sistemas viário e de transpor

tes) .

. Fatores Relativos à Demanda:

- existência de demanda efetiva ou potencial gerada otan

to do próprio bairro, quanto de outros35•

Nota-se que a análise de tais fatores, como já foi dito

nos itens anteriores, resulta, na maioria das vezes, mais

da sensibilidade dos empreendedores do que de estudos for

mais.

111.7.2 - Decisões Relativas à Execução da Obra

A legalização da obra a ser iniciada ~xige o desenvolvi

menta e detalhamento do projeto arquitet6rtico do imóv6l

e, subseqUentemente, sua aprovação junto à -Prefeitura ou

Administração Regional do Bairro, em que ser5 obtido, jun

to a esses órgãos, o alvar5 de licença para o início da

construção.

lnGmeras outras decisões relativas a exccuçao da obra e
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vendas das unidades finalizadaS deveriam ser tomadas, ~as
como fogem ao objetivo deste trabalho, nao serão aborda
das. Deve-se apenas salientar que, uma vez terminada .a
obra, é necessária uma vistoria feita pela Prefeitura, p~
ra comparação entre planta aprovada e obra executada. E,
então, expe~ido o habite-se por esse órgão, colocando o.
imóvel disponível à moradia.

o projeto arquitetônico do imóvel é também influenciado
.pelos fatores relativos ao entorno, às características da

demanda potencial, assim como à própria conformação ao
terreno.

Verifica-se, pois, a inter-relação ou identidade que no.!.
malmente deve ocorrer entre localização, demanda e carac
terísticas do imóvel.

Em mui tos casos, o partido do projeto pode representaruma
reprodução de experiências anteriores .bem sucedidas tanto
no próprio bairro, quanto em outros, baseada na sUpOSiÇ30
de que as características da demanda sao semelhantes en
tre o~ diversos locais. Sob outro aspecto, pode também
constituir-se em um produto especialmente desenvolvido p~

~ra a area.

Quanto às características da demanda, a mais relevante pa
ra o empreendedor é, basicamente, o nível de renda: pou
pança disponível para a entrada e rendimentos mensais su

,
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ficientes para quitação do financiamento a ser obtido ~u~
to ao BNH.

Para os niveis mais baixos, as caracteristicas do im6vel,
como número e tamanho dos cômodos, área de lazer, jardim,
garagem etc., são determinadas em' funç ão do cus to min i.mo
para o empreendedor. Já para os níveis mais elevados, fa
tores como número de componentes da família, idade, ní
vel de parentesco, disponibilidade de empregados e aspira

.ções quanto ao padrão e características dos im6veis sao
levados em consideração.

Assim sendo, para o perfeito funcionamento do mercado, ou
melhor, para se atingir uma coordenação adequada entre
oferta e demanda, é conveniente que os fatores considera
dos pelos empreendedores os sejam também pelos comprad~
res.

Porém, como as decisões, na maioria das empresas, sao to
madas com base na sensibilidade de seus dirigentes, a mar
gem de erro ou acerto, conseqUentemente, é aleat6ria.

Dessa forma, a pr opos i çao do presente estudo foi h'\":llltal"
ní.pdtcscs sobre a coincidência entre os proced i.tuc nt.os c 05 f~

tores analisados para a tOliladade decisão quanto.à locali
zaçao e características dos im6veis por parte dos cmprcc~
dedores e dos moradores, o que ser5 descrita nas etapas
subseqUentes deste trabalho.

,
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CAPITULO IV - ESTUDO EMPIRICO

IV.l - DESCRIÇÃO DA METODOLOGIA ADOTADA

IV.l.l - Estudos Preliminares

• Escolha da ~rea de Estudo

Dentro da área de influência das diversas estações da li
nha norte-sul do me t rô, isto é, dentro de um raio de lkm
dessas'estações, deveria ser escolhida uma área que, no
período 1969j1977,tivesse apresentado uma concentração
significativa de apartamentos residenciais. A partir de~
se critério, foi escolhida a área de influência direta da
Estação Terminal de Santana, devido ao numero relativamen
te pequeno, porém significativo, de prédios construídos
nesse período e também devido à distânciadesses imóveis de 500
a l.pOOm até a estação.

Para a seleção da área de estudo, foi feito o reconheci
mento e análise das diversas áreas alternativas, "in lo
co" através de viagens de carro, metrô, ônibus e mesmo a

..pe. tendo-se constatado que:

• entre as Estações Praça da ~rvore e Liberdade (direção
centro-sul da linha) ocorria um espantoso surto imobi

"'\ ~~
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liário nas proximidades da linha e nas áreas mais afas
tadas, representado, quase que exclusivamente, ..por pr~
dios de apartamentos;

em direção às estações do extremo sul da linha, a par
tir, aproximadamente, da Estação Saúde, notava-se uma
diminuição gradativa das construções de prédios;

• junto à Estação Terminal do Jabaquara ressurgiam alguns
poucos prédios novos, ainda desabitados e em fase de
acabamento;

• as áreas localizadas no centro da cidade (Estação Libe~
dade até Ponte Pequena) apresentavam características de
'zona em deterioração' (*), com a predominância do uso
comercia:!.;

• no extremo norte, zona norte da área urbana de São Pau
10, mormente nas imediações da Es tação Terminal de San
tana, ressaltavam na paisagem alguns núcleos de prédios
de apartamentos residenciais. com aparência de cons tru
ção recente.

~ Delimitação da Ãrea de Estudo

A ~ivisão da área urbana de São Paulo em zonas e sub:onns
de tráfego - efetuada em 1977 pela HIPLASA. para a realizE:
çao da pesquisa" sobre origem e des tino das viagens da p~

(*) Critérios para divisão e bibliografia.""
,
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pulação, através de transportes colctivos [oi adotada
aqui para permitir a demarcação da linha-contorno da ârca
a ser estudada por este trabalho.

A área escolhida para estudo abrangia, inicialmente, sc
gundo a codificação da EMPLASA:

· zona 69 e respectivas subzonas 1, 2 e 3;
· zona 94 e respectiva subzona 1;
· zona 70 e respectivas subzonas 1 e 2.

(Vide mapa em anexo)

Então, executou-se uma listagem das ruas incluíd~ na árca
de estudo e se adotou o seguinte critério para inclusão
das ruas limítrofes ou ruas comuns às zonas contíguas:

· a oeste, foi incorporado o lado direito das ruas' lirnf
trofes e desprezado o esquerdo, por ser considerado pCE
tencente à zona contígua;

· a leste, foi incorporado o lado esquerdo e desprezado o .
direito;

no sentido sul-norte, as ruas limítrofes foram incorp~
radas nas zonas e/ou subzonas situadas mais a norte
(69.1 e 69.2; 69.2e 69.3; 69.3 c 70.1; 70.1 c 70.2.

".94.3 e 70.1).

Para o es t abe1ecimen to de limi t.cs das:oIl;\S, 111li i tas \"L': cs
foi utilizada a numeraçao das casas, que eticn tou ;\ inc lu,
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sao ou divisão das ruas em uma oU.mais de uma zona (94.3,
69.2 e 69.3)".

No caso de ruas de pequenas extensões (um a três qu art cj,

rões) pertencentes a mais de uma zona, incorporou-se toda
a rua em apenas uma das zonas, onde o trecho fosse de
maior extensão (Anexo 1).

• Identificação dos Imóveis

Com o propósi to de determinar o numero e localização dos
prédios de apartamentos residenciais cons truídos . na area
de estudo, no período 1969/1977, foram consultadas as se
guintes fontes de informações:

. EMPLASA

Pesquisa origem/destino - trabalho de arrolamento de domi
cíli.os, que teve como objetivo catalogar todos os imóveis
res idenciais exis tentes na area urbana de São Paulo, a fim

.de p erm i tir localizar a amostra da referida pesquisa. Cl

be destacar, ainda, que esse trabalho utili:ou como fonte
de informações o levantamento cadastral de imóveis feito
pela TELESP em 1974.

Essas informações achavam-se disponíveis em fichas rclat i

vas a cada imóvel, e foram c LassLf í cnd as por :ona L)-I).
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- Dados disponíve Ls :

· nome do logradouro;
• tipo de imóve I (casa, sobrado, ed i. ficio de apa rt amen

tos, barraco, cortiço, favela, outros);
• uso (familiar, hotel, pensão/pensionato);
· número do imóvel no logradouro;
· total de blocos;
· total de unidades .

. PRODAM( *)

Cadastro Técnico Mun i ci.paI da Prefeitura" do Mun i.cip i.ode
São Paulo, Secretaria das Finanças, ~ qual apresenta uma
relação de contribuintes e outros dados para cálculo dos
Impos tos Terri torial Urbano, Predial e Taxas de Conserva
ção e Limpeza.

- Dados disponíveis:
· área do tcrreno ou incorporação;
· area construída;
· area ocupada;

excesso de área;
,..,

valor do 111 •..• do terreno;

· valor do 1112 da construção;
· profundidade equivalente~
· fator de profundidade;

(*) PRODMl - Proccss.uncnto de D~"H.loSda I~rea~letrop.olit~Ula.
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• fator de correção;
o fração ideal;
o fator de obsolescência;

· fator especial;
o valor venal do terreno- (Cr$) ;

· valor venal da construção (Cr$) ;

· valor venal do imóvel (Cr$) ;
o valor venal do imóvel corrigido (Cr$);

· valor venal do excesso (Cr$);

· valor venal do excesso corrigido (Cr$);

· nome -do proprietário;
o nome do compromissário ou possuidor;

· local do imóvel;
e local de entrega.

Estes dados encontram-se gravados em fitas magnéticas e
são classif1cados por áreas, setores, quadras e lotes, se
gundo divisão da área urbana de são Paulo, adotáda pela
Prefeitura.

Os dados levantados no início de cada ano estão disponí
veis desde 1973 até os dias de hoje; os mais antigos po
dem ser encontrados em listões, compos-tos por milhares de
pâginas.

Vários sao os _inconvenientes para utilização dessa Eonte,
como a dificuldade de recuperação das informações e a dis
tinçãoentre os diversos usos d~sscs imóveis, al~m da se

,
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leção dos lotes de interesse .

• Administração Regional de Santana - Setor de Aprovação
de Plantas

- Dados disponíveis:
processos (alvarás de licença para construção), segu~
do a natureza (número de pavimentos, uso);

· data de emissão do alvará de licença para os bairros
·inclusos na zona de atuação da Regional~ para o perro. -
do 1968/1977;
número do processo;
data de entrada na Regional;
data do despacho;

• nome do solicitante;
• local (rua e número);
· número do alvará;
• número da guia;
• número do processo;

número de habitação;
• área construída;
• al.inhamento;
· vistorias;
• bairro.

Esses dados representam um resumo dos pcd ido s ele aIvnr.iis

~e licença feito ·pelo propriet5rio ~/ou respons5vel pela
obra e aprovados p eLa Regional, para início da cons truç ~o

,
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dos im6veislocalizados na área de atuaçio da
Acham-se classificados segundo a data de emissão
rã e a natureza: número de pavimentos e uso do
para o período 1968/1977.

Regional.
do alva
imóvel,

Para o desenvolvimento do presente estudo, as informações
relevantes, referentes às construções com mais de três p~
vimentos, para mais de uma habitação, compreenderam:

• local (rua e número);
• bairro;
• número de pavimentos;
• número de habitação;

nome do solicitante/empreendedor.

Assim, o exame dos dados disponíveis mostrou que um leva~
tamento junto à Regional de Santana permitiria obter in
formações mais completas e de forma mais rápida do que em
outras fontes. Todas as informações necessárias para a
aparente identificação da oferta de imóveis residenciais
na área estavam disponíveis.

Proçedeu-se listagem dos imóveis de interesse locali:ados
nas zonas e sub zonas em estudo e dos respectivos elllprce~
dedores.

,
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e Reidentificação dos Imóveis

Por dois motivos, nao foram' u t i li z ado s por es te trabalho

os dados fornecidos pela Regional. Em primeiro lugar, ao

ser efetuada a coleta de dados junto à seção de aprovação

de plantas, verificou-se que o número de processosaprov~

dos era inferior aos imóveis cons t ru fdos devido a proble

mas administrativos, fato comprovado através de visitas

aos locais. O outro motivo é que o prazo de validade da

aprovação de uma planta pela Regional é de dois anos, den,
tro do qual, o solici tante tem direi to de iniciar a cons

trução, ou mesmo requerer modificação da planta. Uma vez

expirado esse tempo, pode ser requisitada a revalidação

do alvará por mais dois anos. Logo, uma planta aprovada

não representa imóvel construído.

Para tentar superar tal deficiência, foi comparada essa

listagem com as informações disponíveis na seçao de habi

te-se dessa Regional. Essa seção cuida dos pedidos feitos

pelo empreendedor ou responsável pelo imóvel construído,

para o reconhecimento de que as características do imóvel

correspondem ao acordo estabelecido atrav~s do alvará de

licença. Por6m, constatou-se que os processos antigos . -Ja

haviam sido encaminhados para um arquivo morto, impratiL'~

vel de consulta.

Por outro lado, as informações sobre alvar5s de licença

aprovados pelas diversas regionais de São Paulo sao cole
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tadas e publicadas periodicamente "mediante edições serna

nais da revista A Construção em são Paulo. Os dados disp~
níveis abrangiam o período de interesse para o estudo-
janeiro de 1969 a dezembro de 1977.

Dados disponíveis:
ano de aprovação da planta pela Prefeitura;

· endereço da obra;
o nome do empreendedor;

número de pavimentos;
· número de prédios por processo;
· número de habitações por processo;
• empresas que construíram dois ou'mais prédios.

Esses dados foram listados segundo as zonas e sub zonas
O-D, de interesse para este trabalho, como se pode verifi
car no Anexo lI, o que permitiu a redelimitação da area
de estudo.

~ Redelimitação da ~rea de Estudo

A área dees tudo , bastante extensa inicialmcn te, Foi no \;~
mente delimitada, restringindo-sc assub:onas que nprcse~
taram maior conccntraç30 de construções de interesse para
o período em estudo.

A organização dos dados sobre plantas aprovadas (Anexo lII)
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demonstrou maior incid~ncia de con~truç6es nas subzonas
70-1, 94-3 e 69-2, e o total dos empreendimentos desenvo1
vidos nessas áreas constitui material suficiente e s i gnj
ficativo para o desenvolvimento do presente trabalho, con
forme é mostrado no quadro a seguir:

CONCENTRAÇÃO DOS EMPREENDIMENTOS PELAS DIVERSAS ZONAS E
SUB ZONAS

ZONA N9 DE EMPREENDIMENTOS

69.1 5
69.2 22

69.3 14
70.1 40

70.2 20
94.3 35

IV.l.2 - Determinação do Universo

O universo a ser estudado é composto, basicamente, por
dois extratos distintos: a oferta - caracteri~aJa
empreendimentos desenvolvidos na área e períot.io cm cstu
dos e seus respectivos empreendedores - e a demanda - Cl

racterizada pelos moradores dos imóveis ci t ado s .

,
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C) Oferta - Empreendedores

Foram escolhidos apenas os empreendedores represen tados
por pessoas jurídicas, que tiveram alvarás aprovados, re
ferentes a, pelo menos, dois empreendimentos, durante. o
período de estudo, sendo um deles antes de 1974 e o outro
após essa data.

A eliminação dos empreendedores - pessoas físicas - deve~
-se ao fato de que, apesar de representarem um número maior
de a l,var ãs expedidos, são responsáveis por um menor -num e
ro de unidades habitacionais cons truídas ,. dado que seus
empreendimentos se constituem, na sua quase totalidade,
em edificaç6es de pequeno porte, ao contrário do que ocoE
reu com as empresas, conforme pode ser observado no Anexo
I I 1.

Exceção foi feita à família Mitre - nome bastante signifi
cativo na região -, visto que no período de 1969/1977, em
todo o local, foram expedidos neste nome dezessete alva
rás de licença, para trezentas e vinte e cinco unidades
habitacionais, das quais dez alvarás correspondentes a du
zentas e sessenta e cinco edificaç6es situavam-se na zona
em estudo, fato não-verificado com nenhum outro elllprecnd~
dor. Somente em 1977, por exig~ncia da legislaç~o, foi
constituída a empresa Construtora llassib Mitre - Comércio
e IndGstria Ltda (vide Anexo I). Dessa forma, os v·5 rios
membros da família foram considerados como uma -50 pessoa

'.
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juridic~ - Mitre.

Tem-se então um total de seís empresas que tiveram plantas
aprovadas pela Regional de Santana na área e período em
estudos, conforme mostra o quadro a seguir.

OFERTA - EMPREENDEDORES

EMPREENDEDOR
NOME

EMPREEND UIENTO
NOMERO

ZONA
O-D

Civiltec 6 69.2

Trabulsi 2

1
94.3
69.2

Guarantã 3 94.3

Zarvos 2 70.1
94.3

Mitre 10 70.1
94.3

Adolpho Lindenberg 1 70 .1
94.3

e Oferta - Empreendimentos

Foram escolhidos os empreendimcn tos loca 1i = ados 11a a r ca L'

concluídos no período em cstudo pelos cmp r ccndcdo re s alO i

ma citados.
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Corno foi dito anteriormente, plan"!:aaprovada nao represe!!.
ta im6vel construído. Para superar o problema, foi proc~
dida urna aferição, através ·de visitas aos respectivos im6
veis e empreendedores.

Constatou-se que a construção de alguns empreendimentos nao
havia sido iniciada, e outros, apesar de concluídos e ha
bitados, nao apareciam na listagem deste trabalho. E, ai!!.
da, para certos prédios, o número de habitações e andares
nao coincidiam com os nossos ~egistros, levando is segui~
tes alterações do universo a ser estudado.

-tO.



82

UNIVERSO A SER ESTUDADO

EMPREENDEDOR ENDEREÇO·DO EMPREENDIMENTO

Guarantã - Garção Tinoco, n9 60
- Nunes Garcia, n9 141
- Voluntários da Pátria, n9 3591

Trabulsi - Alfredo Pujol, n9.ll22
- Alfredo Fujol, n9 1134
- Voluntários da Pátria, n9 3676

Zarvos - Jovita, n9 105
- Jovita, n9 41
- Voluntários da Pátria, u9 3575

Adolpho Lindenberg - Voluntários da Pátria, n9 2864
- Nunes Garcia, n9 101
- Voluntários da Pátria, n9 2840
- Voluntários da Pátria, n9 2570

Civiltec - Voluntários da Pátria, n9 2870
- Braz Leme, n9 2322 e 2352
- Braz Leme, n9 2428
- Eudoro Lemos, n9 35
- Eudoro Lemos, n9 63
- Eudoro Lemos, n9 54
- D'r. Cézar, n9 690

Mitre Dl'. :uquim, n9 1533
- Dr • :uquim, n9 1520/4

Duarte de ;\: eve clo . n9 5--- , ,

Duarte de ,\:evedo, n9 612
- Duarte de A:evedo, n9 (li 2

- Duarte de i\:evedo, 1,19 o () 5
- Duarte de A:evedo, n9 ()()S

- Nano e I Soveral, n9 377
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,

• Demanda - Mo rado res

l lab itan t os dos r cferidos empreendimentos.

IV.l.3 - Crit6rios para Seleção da Amostra a Ser Pesquisa
da

• Oferta

Empreendedores - Decidiu-se por entrevistar o universo
das empresas empreendedoras.

. Empreendimentos - O estudo abrangeu todos os imóveis
componentes do universo, construídos e habitados (pré
dios de apartamentos residenciais) com mais de três pa
vimentos, para mais de duas habitações, construídos nas
duas épocas distintas).

• Demanda

. Moradores - Foram escolhidos, aleatoriamente, 25% dos
apartamentos habitados de cada prédio.
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IV.l.4 - Definição do Período de Estudo

o período de estudo é definido de forma que seu início

corresponda ao início das obras para implantação da Linha

Norte-Sul do Metrô em 1969 e seu término em 1977, -epoca

de completo funcionamento desse serviço de transportes, em

toda sua extensão. Com base nessas datas, foram seleciona

dos os imóveis a serem estudados, ou seja, aqueles cujo

habite-se tenha sido expedido ao longo desse período.

Esse péríodo, por sua vez, foi dividido em duas fases dis

tintas: antes e após a data de início da: operação do tre

cho sul e implantação do trecho norte da linha, em 1974.

Supõe-se que a partir desta data, os empreendedores teriam

a certeza de que o metrô chegaria, no mâxí mo em três anos,

até o bairro de Santana e poderia ser utilizado como arg~

mento de vendas. A proximidade à Estação Terminal de San

tana pode constituir fator de atração tanto para os empre

endedores, como para os moradores da área de estudo.

Desta feita, os imóveis foram selecionados em dois gru

pos, em função da data de expedição do habite-se, ou se

ja, os prédios construídos antes e após 1974.

IV.l.S - Divisão dos Grupos de Moradores

o mesmo critSrio de separaçao dos imóveis em dois perr~
,
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dos foi adotado para os moradores que hab i tam os prédios
em estudo.

Em contrapartida, a data em que esses moradores
para o imóvel determinou sua subdivisão entre:

mudaram

aqueles que no periodo entre 1969 e 1974 escolheram e
mudaram para os imóveis finalizados também entre 1969 e
1974;

aqueles cujo processo de escolha e mudança se deu entre
1974 e 1977, nos prédios construidos nesta mesma epoca .

A estes dois grupos denomina-se 'segmento alvo', .-Ja que,
possivelmente, esses moradores entrevistados tenham sido
objetivados pelas empresas.

Porém, aproveitando os dados disponiveis, caracterizou-se
um terceiro grupo de entrevistados: aqueles que, no periQ
do 1974/1977, mudaram para pr~dios construidos entre 1969
/1974. Estes foram denominados 'segmento substituto', uma
vez que, provavelmente, podem ter sub~titurdo os morado
res 'originais' desses apartamentos.

IV.l.6 - Elabora$,ão dos Formulários

Para a determinaç âo de alguns fatores que Ln f Lucuc ia ram a
oferta e demanda por apartamentos rcsi dcnci ais na ~Irca e
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perfodo em estudos, foram elaborados dois modelos distin
tos de questionários, aplicados, respectivamente, j~nto
aos empreendedores e moradores.

e Questionário Relativo à Oferta

Com o objetivo de orientar a entrevista junto aos empreen
dedores, para a obtenção de informações relativas à empr~
sa e aos empreendimentos, foram utilizadas, alternadamen
te, perguntas abertas e fechadas. As questões visam:

demonstrar a especialização e experiência das empresas
no setor;

caracterizar os imóveis - prédios e apartamentos - para
posterior comparação com aqueles julgados mais importa~
tes para os compradores;

• determinar a influência de fatores quanto à decisão da
empresa em locali zar seus empreendimentos no b ai 1'1'0 de
Santana, ao invés de outros bairros da cidade. Di:em
respeito, basicamente, à posse anterior Jo terreno, Vl

sualização da crise no mercado imobiliario, processo de
mimetismo e existência de potencial de mercado
gião;

identificar em "que se baseiam os crit6rios utilizaJos pa
ra tomada de decisões: sentimento e experiência dos di

na re

rigentes , ou es tudos formais e informações rcfcrcnt cs ao
mercado; ,
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· identificar os fatores que direcionaram as decisões das

empresas e verificar se distribuem àqueles relativos ao

ter~eno (topogr5ficos) i à acessibilidade, ao eritorno e

mesmo em função das características de demanda

cial;

poten

· testar a relação existente entre as expectativas e a

efetividade das características da demanda quanto à ori

gem e padrão .

• Questionário Relativo à Demanda

o objetivo das questões formuladas foi determinar algumas

características de demanda, os fatores que influenciaram

na decisão de escolha do im6vel (para comparação com in

formações obtidas' junto aos empreendedores) e delinear o

processo de escolha.

Os crit6rios e classificações utilizados para tabulação

dos dados estão apresentados em anexo.

Quanto ao levantamento e an5lise dos dados visam,

mentalmente:

funda

· tirar conclusões sobre o acerto das SUpOSlÇOCS

açoes empresariaLs~

e das

· levantar hipóteses (ou interpretação) sobre o comport~

mc nto dos morado rcs c z ou cutp rccndcdo ros- quanto a csco
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lha de imóveis;

• tecer algumas considerações sobre novos estudos a se~em
desenvolvidos, ou mesmo sobre ·elementos que devam ser
considerados para novos empreendimentos na região.

Através destes dados, pretende-se traçar um perfil das
principais tendências dos moradores dos prédios construi
dos para cada empresa, de forma a não serem efetuados cru
zamentos entre eles.

IV.I.7 - Trabalho de Campo

As entrevistas foram executadas em duas etapas consecuti
vas, primeiramente, junto às empresas empreendedoras e,
em seguida, com os moradores.

Foi necessário precisar critérios de comportamento bastan
te rígidos, para que as informações não fossem sup ri.m i.das
e nem mesmo distorcidas .

.Assim, juntais empresas empreendedoras, foi dc t c rmiun do ,
inicialmen te ,umcon ta to por telefone com ;i li i reto ria l'xc
cutiva (ou superintendência) c exp ostos, dc uma I'ormu 11:1:-;
tante clara e sucinta, os objetivos do t rub a l.h o. rC:-;:-;:11
tando a importândia dos dados para sua cxecuçao.

Assim sendo, sabendo que se tratava de um trabalho acadê
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mico para a Escola de Administração de Empresas da Funda
çio GetGlio Vargas, a nivel de mestrado, que o processo
de entrevista não implicaria em revelar dados sigilosos c,
sobretudo, que essas informações estariam disponíveis após
a co nc Lus âo do estudo, o empresário prontificou-se ares
ponder ou indicou o elemento mais adequado. Conseguiu-se,
assim, superar, al~m do problema de transfer~ncia de in
formações, a falta de tempo desses executivos, urna vez
que era preciso mais de urna hora para se abordar todos os
aspectos do formulário.

Deve-se salientar, ainda, que em nenhuma das seis empr~
sas entrevistadas foram encontradas dificuldades ou resis
tência por parte dos entrevistados. Ao contrário, diver
sas sugestões foram fornecidas.

Já, junto aos moradores, o processo foi mais dificil e de
morado devido ao número de pr~dios e entrevistas envolvi
das.

Durante dois meses e meio, de 2a. a 6a. feira, com o 4"aUXl

lio de duas entrevistadoras, foram executadas entrevistas
das 19:00 •..as 22:00h, por ser esse o melhor hor:trio para
encontrar os moradores e, principalmente, aquelés que t~

maram a decisão quanto a ocupação do imóvel, po~ue a maio
ria trabalha durante o'dia.

o processo iniciou-se contatando com os zeladores e síndi
< ..
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cos para obter a permlssao de assqdiar, individualmente,
os moradore~· dos diversos apartamentos.

Em alguns casos, esse processo demandou vários dias, pois
era importante definir a quem caberia a responsabilidade
da decisão.

No contato com moradores, feito através de interfone nos
prédios maiores ou diretamente nos apartamentos, foi col~
cado o objetivo do trabalho e apresentada uma carta forn~
cida pela escola, que confirmava os argumentos dados. Na
quase totalidade dos casos, houve colaboração desses mor~
dores;. muitos demonstravam interesse em conhecer outros
aspectos do trabalho e forneciam informações em excesso
e/ou inoportunas.

~ Pré-Teste dos Questionãrios

-Quanto as entrevistadoras auxiliares, foram feitas rcu
n i oes para explicação dos objetivos do trabalho e UC ca
da questão, além da simulação de entrevistas e algumas cn
trevistas-teste para superar as dificuldades que poucriam
surgir no decorrer das mesmas.

Durante esse processo, 'os question5rios referentes aos mo
radores foram te~tados e as questões reformuladas, con[or

- .me necessarlO.
,.
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o questionário para o empreendedor foi pré-testado e re
formulado,primeiramente, durante entrevista junto a uma
empresa imobiliária que atua na região, mas que nao pe~
tence ao grupo em estudo e, em seguida, através de apr~
ciação feita por um consultor sobre o assunto.

IV.l.8 - Tabulação dos Dados

• Objetivos

As informações obtidas durante as entrevistas deveriam es
tar dispostas de forma a permitir a comparaçao entre aI
guns pressupostos que orientaram as empresas na tomada de
decisão (quanto aos fatores de localização, característi
cas dos imóveis e características da demanda) e os princl
pais fatores que determinaram a escolha dos imóveis por
parte dos moradores dos prédios.

Assi~ sendo, foram comparados os fatores quanto às carac
terísticas da demanda, quanto à localização e caracterís
ticas dos imóveis, sempre obedecendo os critérios de divi
são dos períodos antes e ap6s 1974 e, em cada um deles,
a caracterização dos segmentos em estudo, ou seja, segme~
to alvo e segmento substituto.

,
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~ Questionirios Relativos i Demanda (Moradores)

o Execução das tabelas-adoção de índices

Obedecendo esses cri térios de decisão, iniciou-se a tabu
lação dos dados referentes aos questioniriosdos morado
res , onde foram elaboradas tabelas contendo o total de
respostas afirmativas a cada questão ou alternativa.

-Como esses numeros nao permitiam confrontos diretos, uma
vez que era variivel o número de entrevistas ~em cada pr~
dio, optou-se por trabalhar com índices. Foi calculado p~
ra cada alternativa um valor relativo ao total de entre
vistas efetuadas em cada período, para cada empresa e se~
mento •

• Elaboração das tabelas-resumo

Para estabelecer comparaçao entre oferta e demanda, os da
dos foram condensados em tabelas-resumo; de modo que, de
um lado, tinha-se as características dos moradores e os
motivos que influenciavam na escolha do í môvcI c. de ou
tro, os pressupostos adotados pela empresa. Assim. dire
cionou-se a análise dos dados comparáveis, ass im como a
relação de informações comp Lcmo nt a rcs , inferênc i:IS, h iP-ª.
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teses e conclusões.

Seria interessante adotar-se também outros critérios, p~

rém, nenhum deles permite tal comparação, como se pode no

tar adiante.

Finalmente, foram levantadas hip6teses e consideraç6es,

ou especificamente para cada empresa, ou em geral, que p~

derão direcionar novos estudos na area.

IV.2 - ANÁLISE DOS RESULTADOS OBTIDOS

Dadas as diferenças verificadas na forma de atuação entre

as empresas estudadas, os resultados serão apresentados,

inicialmente, para cada uma em separado, abordando suas

caracter!sticas~ fatores de decisão, discussão sobre a

classificação"apresentada anteriormente e adcquaç~o das

principais tendências verificadas sobre os respectivos mo

r ado re s •
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Em seguida, serão apresentadas as conclusões, hipóteses e
considerações de forma a direcionar outros trabalhos.

IV.2.1 - Construções Nassib Mitre Ltda.

~ Perfil da Empresa

A familia Mitre (irmãos, genros, sogro etc.) saiu do Para
ná na década de 50, onde vendeu suas terras, e, em são
Paulo, adquiriu terrenos a preços sensivelmente baixos em
diversos bairros (Sumar~ e Pinheiros, dentre outros) e,
principalmente, em Santana.

Desde essa época, os Mitre imiciaram-se no mercado imobi
liário em Santana, primeiramente construindo casas gemin~
das e depois pr~dios de mais ou menos quatro andares, sem
elevador, em dois ou mais blocos. Somente a partir de
1975/76, passaram a construir prédios de porte maior, ou
seja, com mais de dez andares, um ou mais blocos e com
elevador.

Foram oito os empreendimentos do primeiro gr~po (prédios
de pequeno porte), classificados segundo a data de exnedi
ção do alvar~ de licença como segue:

,
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- 1968 - Av. Dr. Zuquim, nQ 1533

- 1968 - Rua Duarte de Azevedo, nQ 577

- 1970 - Rua Duarte de Azevedo, nQ 665

- 1971 - Rua Duarte de Azevedo, nQ 668

- 1972 - Rua Dr. Zuquim, nQ 1524

- 1972 - Rua Duarte de Azevedo, nQ 612
- 1972 - Rua Duarte de Azevedo, nQ 621

- 1973 - Rua Manoel Sovera1, n9 377

Esses empreendimentos foram desenvolvidos em nome de pe~
soas ffsicas representadas por um ou outro elemento da fa
mf1ia; já para os empreendimentos do segundo grupo (pr§.
dios de maior porte), foi constitufda uma empresa - Com6r
cio de Imóveis e Construções Nassib Mi t re Ltda. - em 1976,
devido às exigências legais, para cons trução e venda dcs
ses imóveis, cuja área de atuação abrange somente o bai r
ro de Santana.

Apesar de nao constarem deste trabalho, urna vez que estão
inacabados, € interessante relacion5-10s.

· Av. Nova Cantareira (poucos vendidos)
Rua Ata1iba Leonel (fase de acabamc nt o . poucos vcn d ido~ J

• Rua Aure1i ano Leal (totalmcn te vcrid ido J

• Rua Ismael Nery (fundações)
• Av. Nova Cantareira (fundações)

A data de expedição do h ab i to=so para o prillll'iro gl'UPl)

,
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foi mais ou menos um ano e meio apos o início das obras.
o lançamento para vendas foi sempre f ei to durante a cons
trução.

A Construtora Mitre, em 1977, possuía um capital de
Cr$20.000.000,00 e tinha apenas quatro empregados a nível
administrativo. As obras eram contratadas com empresa
construtora .

• Processo Utilizado para Tomada de Decisão

Inicialmente, a escolha pelo bairro de Santana firmou-se
na intenção da família Mitre em explorar um lugar novo,
não-procurado por empresas imobiliárias ou de construção.
A experi~ncia adquirida na irea" demonstrou que a zona nor
te era formada por bairros altamente populosos, o que,
conseqUentemente, representaria grande demanda para apaL
tamentos residenciais.

o '"Patores Conj unturais e de Local icaç no que De te rminu ram
a Atuação da Empresa no Bairro

Nota-se que os prédios de menor porte, construídos entre
1968 e 1972, estno estabeleciJos especialmente nas :onas
69.2 e 70.1, isto éi nas 5reas pr6xirnas a Penitenci5ria
de Carandiru, e nos arredores do caminho l,\v. Ur , :::'uqulm,
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Av. Nova Cantareira) que se dirige para a zona norte.

Já os prédios com alvarás de licença obtidos a parti r de
1975/76 localizam-se ou na divisa entre Santana e demais
bairros mais ao norte ou mesmo nesses bairros (Av. Nova
Cantareira, Ataliba Leonel, Ismael Nery etc.).

Desses empreendimentos, alguns achavam-se ainda nas funda
ções, uns com a estrutura parcialmente iniciada e outros
onde nem mesmo a terraplenagem havia sido executada. Ap~
nas um prédio, o da Av. Nova Cantareira, n9 100, estava
em fase de acabamento e dispônível à venda.

A escolha da localização para os prédios do primeiro gr~
po dentro do bairro de Santana baseou-se tanto em fatores
relativos ao terreno (zoneamento, preço, condições de p~
gamento e adequação ao projeto), à acessibilidade (proxi
midade ao sistema viário existente ou em projeto; ônibus
e sistema de integração metrô-ônibus) e ao entorno (proxi
midade a áreas comerciais), quanto ao sentimento dos com
ponentes da família Mitre, da existência de compradores
com padrão médio-baixo, provenientesde bairros da zona norto,

Nessa época, algumas empresas desenvolveram empreendimc!!,
tos nas imediações e obtiveram sucesso.

Para os prédios do segundo grupo, além dos fatores apontE:,
dos acima. também foi ressult ud'o o fato de o local uLcun



9H

çar o menor índice de poluiçio de Sio Paulo, que poderia
representar elemento de atração para moradores provenie~
tes de virios bairros da cidade.

Também a proximidade ao metrô exerceu uma grande influên
cia, visto que, para o entrevistado, foi esse o principal
elemento determinante da expansão imobili5ria na região
norte .

• Fatore~ Relativos is Características dos Imóveis

As características desses imóveis eram bastante semelhan
tes iquelas que, na opinião dos Nitre, eram o tipo de
construção para o bairro: um e dois dormitórios e de p~
drão m~dio-baixo. Essa constata~ão fundamentou-se na exp~
riência de mui tos anos, .dado que a família res ide h5 mu i

to no bairro e conhece o tipo de imóvel que vend6:

"construímosum prédio de três dornu tôr íos e nao vcn
deu."

Nesses edifícios, os Gnicos elementos da5rca comum
os corredores e garagens (estes, de umu forma geral, em
número inferior ao de apartamentos). Cada um de lcs [10:-;:-; LI i.

'dois btocos integrados, com três ou quatro pavilllento:-;,1.!2

.cluindo o térreo, e quatro unidades por undar. -arca
útil desses apartamentos varia de um empreendimento para
outro - de SO a 80m2, aproximadamente lvlde-Caractcl'lstl,

cas dos Imóveis, em a~exo).
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ti Conclusões:
- classificação dos empreendedores
- fatores de decisão para empreendedor e moradores

Anal isando as atividades da Cons trutora Mi tre no mercado
imobiliirio, podem ser identificadas duas fases distin
tas. A primeira que abrangeu o perfodo 1968 a 1976, em
que os empreendimentos foram desenvolvidos em nome de pe~
soas ffsicas. Trabalhavam corno pequenos incorporadores
(não inclufdos na classificação apresentada por es te tra
balho), utilizando serviços de pequenas empresas constru
toras na produção de pequenas casas geminadas e prédios
de apartamentos residenciais, também de pequeno porte (qu~
tro e cinco andares). Na segunda fase, a partir de 1976,
por exigência legal, foi constitufda a empresa, que, ap~
sar de suas reduzidas proporções, passou a adotar alguns

"procedimentos de mé d í a e grande empresa construtora e in
corporadora. Isso porque seus empreendimentos passaram a
se constituir por grandes prédios de apartamentos residen
ciais (mais de dez andares).

Sua forma de atuaçiio nao se enquadrou totalmente nas cla~
sificações apresentadas, Jado que ainda utilizavam os ter
renas pr6prios aJquiridos anteriormente nela famflia, vi
savamatingir segmentos da demanda com nfveis de renda m6
dio-inferior. "A const ruçfio ainda era delegada a emp resas
especializadas.
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As informações levantadas comprovam a sensibilidade dos
Mitre quanto i origem e ~ível de renda da demanda,' ji que
a maioria é represent·ada por tradicionais e antigos mor~
dores do bairro, cujos níveis de renda distribuem-se p~
los níveis médio e baixo.

- No entanto, ficou demonstrado que o continnente lml11rató•...., ;::,-

rio para esse bairro é de especial importância para a em
presa, visto que é bastante significativa a parcela de mo
radores provenientes de outros bairros da cidade e de fo
ra de São Paulo.

Para esses moradores e antigos compradores, as caracterís
ticas dos apartamentos, particularmente tamanho, disposi
ção dos cômodos e preço, foram os principais elementos que
influenciaram na decisão de compra, tornando secundirios
os fatores de localização. Tal constataçâo deve-se, prov~
velmente, ao seguinte fato: a maior parte dos entrevista
dos trabalha em Santana/zona norte e u t í Li ca e automóvel
corno principal meio de transporte para esse fim, e muitos
até andam a pé.

Dos fatores de localização destacam-se b a s i.camc nt c os e I~

mentos de entorno (proximidade ~s - . .arcas comerCiaiS, reSl
denciais e padrão da vi zi.nhnnç a) , além da p rox im idadc aos
amigos.

BIBLIOTECil JíARL A. BORDiCKEH ~.
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Para essa parcela da demanda, a importãncia da localiza
ção relacionou-se ao bairro, uma vez que predominava,. na
ipoca da escolha do im6vel, o interesse desses moradores
por se manter em Santana grande parte deles nao proc~
rou imóveis em outros lugares, porém, visitou vários de
les, a fim de compará-los com os que habitam atualmente.

De maneira geral, a aquisição do apartamento representa
uma forma de investimento, dado que a maioria demonstrou-
-se satisfeita com a valorização acentuada dos • Aseus Imo
veis.

IV.2.2 - Zarvos Im6veis S.A .

• Perfil da Empresa

Constituída a 4 de setembro de 1968, a Zarvos sempre se
dedicou i construção, incorporação e venda de im6veis re
sidenciais e comerciais.

Suas dimens6es podem ser detcr~inadas pelo cjpital social
que, em 1977, somava Cr$54.000.000,OO, f nt u ramc nto que em
1976 atingiu Cr$177.000.000,OO e pelo número de cmpreg~
dos. que to t a Lí zava mil em 1977, sendo du:entos c c inqüc n
ta administrativos e setecentos e cinqUenta ligados (i obra.
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No período entre 1968 e 1977, a Zarvos contava com ampla
experiência no mercado, comprovada pelas quatrocentas e
setenta e cinco residêricias (ca~as t~rreas e sobrados),
trinta e um pr~dios compostos por quinhentas e onze unida
des, quatrocentos e sessenta e quatro conjuntos comerei
ais, integrantes de um único empreendimento, e sessenta
lojas, que complementam seis empreendimentos residenciais
ou comerciais.

A localização desses empreendimentos ê bastante diversifi
cada, mas se nota a predominância de bairros afastados da
parte centro-sul da ârea urbana de São Paulo, os quais
apresentam um padrão da população que pode ser considera
do m~dio-baixo.

Assim, tem-se casas localizadas em Santo Amaro (Campo Lim
po, Jardim Ernestina e Palâcios), Estrada do ~1'Boi Mirim,
Jurubatuba, Osasco, Penha, Butantã, Freguesia do d, Vila
Carrão, Estrada do Orat6rio e Estrada de Campininha e
pr&dios de apartamentos em Vila Guilherme, Penha, Belenzl
nho, Santo Amaro, Cambuci, Vila Romana, Vila Prudente, Sa
úde, Aeroporto, Casa Verde, Tattiapê, Parque S~o Jorge, Mo
õca , Vila Leopoldina, Aclimação, Jardim laGrt:l, .Jubaqun
ra , Ipiranga, Vila Na ri an a , Lt aim , Vila I'o mp ói.a, Pinhei
ros, Bela Vista, Rebouças e Santana.

No bairro de "Santana, a empres a des envol vcu do is ClIIp rC'e.!!
dimentos, cujas características diferem totalmente um do
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outro. O primeiro, situado na Rua Jovita n9 501, teve o
alvar5 de liCença expedido em janeiro de 1973 e em agosto.
iniciaram-se as obras concluídas em novembro de 1974,
quando grande parte das unidades ji estava vendida. Na da
ta desta pesquisa, todos os apartamentos estavam habita
dos.

Em 1974, a Zarvos adquiria na irea mais nobre do bairro
uma antiga chicara com 6.300m2 deirea, onde ainda exis
tiam bosques e alamedas com árvores centenárias, e em ma~
ço de 1975, foram iniciadas as obras, considerado.como o
maior empreendimento do bair~o, constituído de dois blo
cos distintos: Alexandria e Nacedôn í a ,

Em março de 1976, um ano apos o início das obras, foi fei
to o lançamento de um dos prédios e em setembro deste mes
mo ano do segund o; entretanto, somente em novembro de 1976
é que foi conclufda a obra e expedido o habite-sê. Na épQ
ca deste estudo - 1978 - todas as unidades ji tinham sido
vendidas.

e Processo Utili:ado para Tomada de Decisão

1\ escolha da Locnl i ca ç rio e características dos empreendi
mentos fun damc nt nm= sc em cs t ud os desenvolvidos pelo Depa!
tamento de Planejamento, que indica as áreas prioritiírias
para compra de terrenos. Esta J"ecisão baseia::.se no segui.!!

~
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te:

afluência de concorrentes na região, verificada através
do número de plantas aprovadas nas regionais dos bair
ros;

• escolha dos bai~ros onde o mercado imobiliária já está
sendo explorado, porém, longe da saturação;

· disponibilidade de áreas que permitam o maior aproveit~
mento do terreno em função da lei de zoneamento;

· .constatação, através de estudos da existência, de áreas
onde o potencial econômico dos moradores seja suficien
te para absorver o empreendimento.

Em seguida, um departamento específico da empresa passa a
procurar terreno, em diversos pontos da área, e será deci
dido por aquele cujas característias estejam mais adequ~
das ao padrão do projeto (pré-determinado).

Para ambos os empreendimentos, esse procedimento ocorreu
um ano antes do início da construção; assim, para o -pr~
dio da Rua Jovita, o terreno foi adquirido em 1972 e para
·0 .da Rua Voluntários da Pà t rí.a em 1974.

,
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~ Fatores Conjunturais e de Locali zação que Determinaram.
a Atuação da Empresa no Bairro

• ~rea específica dentro do bairro
i

A localização do prédio da Rua Jovita deveu-se, por ordem
de importância, aos seguintes fatores:

a. O bairro estava sendo procurado por outras construto
ras e a concorrência não se apresentou das mais for
tes, sendo comprovado, mediante estudos, que havia um
potencial econômico capaz de absorver esse empreendi
mento. E importante salientar que os estudos indicavam
a existência de compradores provenientes do próprio
bairro, uma vez que Santana não tem poder de atração,
isto é, moradores de outros bairros não se mudam para
Santana. E o nível de renda desses moradores seria me
dio.

b. O preço e as condições de pagamento do terreno ade
quados (normais).

c. A irea escolhida estava pr6xima as areas comerciais c
residenciais. ao sistema viário de importantes ligações
e à estação do metrô. Além do mais, havia Lima. expccti!.
tiva de desenvolvimento que o bairro iri~ atravessar
com o novo sistema viário (ligaç50 com a cidade, atra
vés da Av.· Braz Leme) e com o metrô (em projeto).

,
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Já quanto ao emp rcend Lmcn t o da Rua Voluntários da Pátria,

o departamento uc pesquisa qucria um local para pr6dios

de alto padrão para.implantação .dc um projeto especialmc~

te desenvolvido para a área. Portanto:

a. Estudos revelaram a cxist~ncia dc um potencial de merca

do composto por moradorcs do próprio bairro, além de q~

tros (zona norte, dm geral, principalmente os bairros

do Limão c Tucuruvi) com nivel de renda alto.

b .. Houv~ uma grande área disponivel exatamente com as ca

racteristicas desejadas, quais sej~m:

· zoneamento adequado;

· localização em área nobre;

· terreno adequado ao projeto;

· preço mais baixo que em outras areas e excelentes con

diç6es de pagamento.

c.Além destes, foram levados também em conta os seguintes

fatores:

· áreas comcrciais;

arcas rúsiucnciais;

· sistcma viário;

· estação uo mctr6;
· sistema dc .in t cgraç áo mc t rc=o n ibus ;

· linhas uç 6nibus:

sucesso verificauo por outras C1l1prcsasna rcgião.
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Numa descrição sucinta da localização desses empreendillle~
tos, pode-se dizer que a Rua Jovita e uma area caracteri
zada como os 'baixos de Santana', clcsLg nu ç âo simbólica
dessa parte da V5rzea do Rio Tietê, próxima a locais em
fase de deterioração urbana (Rua Darzan, Rua Antônio Cle
mente etc.), ~ Penitenciiria do Carandiru (± SOOm) e a es
tação terminal do metrô. O padrão da vi: Inh anç a e médio,
com fortes tend~ncias a baixo, constatando-se a existên
cia de pequeno número de prédios, todos com carac t eristi
cas semelhantes a estes da Zarvos.

Ji a Rua Voluntários da Pátria e caracterizada como a mais
nobre do bairro, e se localiza no trecho mais elevado da
rua. A vizinhança é constituída de antigas resid~ncias e
modernos e grandes prédios de apartamentos, a maioria,
com o mais alto padrão do local.

~ Fatores Relativos as Características dos Imóveis

Os ed ifíc ios d a Rua Jov ita obj et1 v a ra li! atend er -a demanda
de padrão médio-baixo, gerado no próprio bairro.

, 7Ocupando um terreno de 2. 200m-, com .i , ()OOm- de a rca cons
truída, este empreendimento possui lima comum dc

-,
~)l1lhn':', composta, basicamente, por UIIl j ardi m de ont rada e
vinte e qua t r'o garagens.
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Sio dois tonjuntos com dois blocos cada um, todos muito
semelhantes: possuem quatro andares, com quatro apartame~
tos por andar, num total de dezesseis unidades por bloco,
e nio possuem elevadores. A parte estética reforça o fato
de que se trata de um finico empreendimento.

Esses prédios de padrão médio-baixo contêm dois tipos de
apartamentos: os maiores, com uma área de 52m2, vendidos
pelo valor médio da época - 1974 _.por 1. OOOUPC, e os me
nores, com 37,30m2 de área útil, a um preço de 83lUPC. As
condições de pagamento para ambos exigia Cr$7.700,00 de
entrada e o saldo f í.nanc í ado vpe la Caixa Econômica Federal.

Já na Rua Voluntários da Pátria, a empresa visou atingir
moradores do mais alto·nível sócio-econômico,provenientes
do próprio bairro de Santana e de outros da zona norte,
mormente os bairros do Limão e Tucuruvi.

Os dois blocos, o Alexandria e o Macedônia, 7com 16. 600m':"
de área construída, possuem dezesseis andares cada um e
quatro unidades por andar.

A área de la:er, com ,aproximadamente , 4.500m2, é comum
ambos e inclui setenta e sete vagas para automóveis, j a2.:

dim, p isc ina, salões de fes tas e de jogos e "play- ground" ,
o que pc rm i te um aprovei tamento por parte dos moradores
nos moldes ele um clube: algumas vezes por semana, há au
las de ginistica e corrida para·os moradores.



109

As características dos imóveis decorreram da 'sensibilida
de' dos proprietários, pois foram mantidas as mesmas di
mensões dos empreendimentos anteriores que obtiveram su
cesso no mercado (característica de pequena empresa).

A discussão a seguir refere-se somente aos empreendime~
tos desenvolvidos na primeira fase, únicos habitados na
época em que se desenvolveu este estudo.

o principal fator que influenciou a escolha do local para
a ~ompr~ dos terrenos foi que o bairro de Santana era inex
pIorado por empresas imobiliárias e f~zia parte de urna :0

na de alta densidade populacional, o que representava um
alto potencial de mercado para habitação.

Então, a composição de demanda para esses empreendimentos
seria de antigos moradores do pr6prio bairro de Santana e
demais outros da zona norte, cujo nível de renda classifi
ca-se como médio-baixo. As características dos im6veis
adequavam-se a este padrão.

Concomitantemente, foram analisados os elementos rel;lti
-vos ao terreno e a acessibilidade (proximidade ao sis t cmn

viário existente ou em projeto, ônibus e sistcma de int c
graçao metrô-ônibus), além de proximidade as arcas comer
ciais que se réferem ao entorno.

,
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Ve~ificam-se dois tipos de apartamentos em ambos os pr~
dios: os menores, totalizando 7S,30m2 de área útil e
103,92m2 de área total, e os maiores, com 9S,SOm2 de 5rea
útil e 132m2 de área .total.

o preço médio de vendas variou de 3.332 a 4.879UPC ao va
lor da época - 1976 - não incluindo as garagens, cujo va
lor midio era Cr$62.000,OO. Salienta-se que o Edifício Na
cedônia apresentou um preço mais elevado que o Edifício
Alexandria~ As condições de pagamento, tanto para um, c~
mo para outro, exigiam Cr$2S.000,00 de entrada, mais tr~s
parcelas de Cr$2S.000,00 por ano e o saldo financiado p~
la Caixa Econômica Federal .

• Conclusões:
- classificação do empreendedor
- fatores de decisão para empreendedor e moradores

Caracterizado em muitos aspectos como grande empresa con~
trutora e incorporadora, e em outros como m6dia, a :arvos
apresentou Uma forma de atuação no bairro de Santana bas
tante peculiar: foram desenvolvidos apenas dois empreendi
mentos, cujas características -sao totalmente distintas.
tanto em relação i 6poca de construç~o c venda - o prlmc~
ro antes e o segundo após a imp lan t aç âo do jnc t rô - 'lua n to
i localização, características est6ticas dos pr6dios c 0

próprio segmento de mercado a que'se destinavam.

Assim sendo, torna-se neccss5rio analisar, sc pa r adumc n

te, os resul tados obtidos. Portanto, dcriom l na r=sc-fio os
primeiros empreendimentos de ma'Ís ant-igoDe

• • • .0</'
os outros
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de mais recentes.

Estas duas formas de atuação basearam-se em estudos fo~

mais,que confirmaram a exist~ncia de uma demanda potel~ial

gerada no próprio bairro, com nível de renda adequado

para absorção das unidades empreendidas.

Pode-se afirmar que essas indicações quanto à origem da

demanda eram apenas parcialmente corretas, uma vez que

não foi considerado o fluxo migratório da população de di

versos outros bairros: em todos os empreendimentos, ao me

nos a metade dos entrevistados teve suas resid~ncias an

teriores localizadas em pontos diversos da cidade, e que

se transferiram diretamente para os pr~dios em questão.

Os dados obtidos por este estudo mostram que nao houve to

tal interesse dessa demanda em se localizar especificame~

te no bairro de Santana, sobretudo nos pr~dios mais recen

tes, onde a maioria dos entrevistados afirmou ter procür~

do imóveis alternativos em diferentes locais. Nos prédios

rriaisantigos, como as respostas dividiram-se igualmente

entre os que buscaram outros locais e aqueles que somente

procuraram Santana, é de se supor que a demanda gerada no

próprio bairro apresentasse interesse ..em a i permanecer, o

que nao ocorria tom os demais.

Em con trapos í.ç âo , ao se aua l í sar o nuuie 1'0 de prédios a 1

ternativos examinados nadecis~o de compra, vcr iLica -~L'
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que a afirmação anterior pode nao estar correta: dado que
a grande maioria não procurou, nem comparou outros imóveis
nos pr~dios mais antigos~ Nos pr~dios mais recentes veri
ficou-se 50% dos casos.

Presumindo que nao houvesse interesse, por parte da dema~
da, em se fixar exclusivamente no bairro, os fatores de
localização e/ou características dos imóveis configura!!!
-se decisivos na compra.

Para a empresa, nos empreendimentos mais antigos, os fat~
res de maior influência sobre o mercado referiam-se ao en
torno (proximidade às áreas comerciais e residenciais) e

,
à acessibilidade (sistema viário e disponibilidade de
transportes, que incluem a proximidade à estação do me
trô), al~m da expectativa de desenvolvimento que o bairro
iria atravessar em função das melhorias de acessibilidade
- o que destaca este elemento como prioritário.

As características dos imóveis simplesmente adequavam-se
ao padrão da demanda e ao próprio local, nos pr~dios anti
gos.

Para os empreendimentos mais recentes, foram considerados,
m5xime, os fatores relativos ao entorno (nobreza da 5rea.
já que o local apresentava o ~ais alto padrão do bairro
e proximidade as 5reas re~idenciais e comerciais), segui~ -
dos dos fatores relativos a acessibilidade (s ist cma vif

rio, metrô, ônibus e integração). O sueés so comprovado
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na área por outros empreendimentos semelhantes também foi
de grande importância.

Quanto à principal característica dos imóveis, grande ê~

fase foi dada à área de lazer, utilizada enfaticamente.co
mo argumento de vendas.

Esses fatores tiveram real significado para os moradores,
apesar de apresentarem uma variação de sua importância p~
ra.os moradores de ambos os pridios em relação às supos!
ções estipuladas pela empresa.

Em ambos os empreendimentos, os elementos do entorno, fo
ram bastante citados pelo maior número de moradores (pr~
ximidade às áreas residenciais e comerciais e padrão de
vizinhança). Os fatores de acessibilidade, apesar de se
cundários, foram bastante significativos e incluíram a
proximidade ao metrô, ao sistema de integração ônibus-me
trô e facilidade de acesso ao trabalho.

Nos pr~dios mais recentes,apenas a p~oximidade as -areas
verdes (Horto Florestal), substituindo a importância
fator proximidade a áreas comerciais.

do

Apenns nos pr€dios mais antigos, corroborou-se a prcocup~
ção com a facilidade·de acesso ao trabalho e a proximiJa
de ao metrô - fundamentalmente usado para esse fim.

,
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Provàvelmente, os valores referentes i acessibilidade fo
ram cLas s í f ícados como secundários," pelo fato de o automó
vel representar o principal" meio de transporte para os mo
radores dos prédios mais recentes.

Os moradores dos prédios mais antigos, cujos níveis de
renda predominantes sio baixo, superior e médio-inferior,
determinaram a escolha dos imóveis primeiramente em fun
çio das condições de pagamento e secundariamente dos tama
nhos e disposições da cozinha," sala e quartos. A maioria
deles com idade superior a dezenove anos.

Nos prédios mais recentes, conforme as expectativas dos
empreendedores, os elementos de lazer foram os mais ci ta
dos, dos quais foram destacados: jardim e "play-ground".
Tal fato pode levar a crer que se deva à grande quantid~
de de crianças com menos de dez anos.

Pode-se concluir que nem todos os moradores demonstraram-
-se satisfeitOs com a aquisiç~o do imóvel: apenas nos pr~
dios da Rua Jovita notou-se total satisfaçio, nilo devido
is características dos apartamentos, mas sim ~ valori:a
ç ão , localizaçio e proximidade ao me trô . J ií nos P r ô di os
da Rua Vo Lunt â rios da Pá t r í u , as opiniões div idi r.am=s c , e
uma parcela significativa afirmou estar insatisfeita com
o aumento constante das prestações.

Possivelmente, esse é o motivo pelo qual se verifica um
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número significativo de locatário~. Devido a insuficiên
cia de recursos dos proprietários para saldar as prest~
ções, o elemento moradia transformou-se em investimento,
gerando, assim, fundos adicionais.

IV.2.3 - Construtora Guarantã S.A.·

• Perfil da Empresa

A Construtora Guarantã S.A. atua no setor de Construção
Civil desde 1948, dedicando-se principalmente a Obras Pú
b1icas., Edifícios, Pontes, Viadutos e Saneamento Básico
(principais fontes de faturamento), e secundariamente, ao
mercado imobiliário.

Com um capital de Cr$220.000.000,00, em 1977, e Cr$ .
320.000.000,00 em 1978, um corpo de funcionários de 8.000
pessoas trabalhando nas obras e 500 na arca administrati
va, a empresa empreendeu 55 pr~dios de apartamento para
uso residencial (totalizando ~.ooo unidades) c um conjun
to par.a uso comercial.

Esses empreendimentos localizam-se no Jardim ,\m6rica,1 t a im ,
Ibirapuera, Moóca, lp iran ga , PLnhc i 1'05, ,\1to de P inhc i ros ,
Brook1in e Santana - o 'conjunto comercial est á em Pinhei
rosa Tamb6m a1guhs pr~dios foram construídos em s50 Jos6
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dos Campos, Rio de Janeiro, Guaruj5 e Brasflia.

o"Processo Utilizado para Tomada de Decisão

A decisão de desenvolver empreendimentos em Santana resul
•tou de estudos que constataram a existência de um mercado

potencial constitufdo por moradores do pr6prio bairro, cu
ja renda está no nível médio com tendência a alto(*). Se
gundo palavras do entrevistado: "Santana conta com seu
pr6prio mercado, ninguém muda para lá". Ainda segundo o
entrevistado, o mercado na época, mostrava-se ávido por
empresa incorporadora de maior porte, com o nome e a con
fiabilidade que tem a Guarantã: "o mercado estava satura
do de pequenas empresas que nao entregavam o im6vel prom~
tido" .

• Fatores Conjunturais e de Localização Determinantes da
Empresa no Bairro

Em 1972 e 1973, a empresa já se interessava pelo bairro de
Santana: a Volunt5rios da r5tria e imediaç6es foi a area
escolhida: os primeirospr~dios construídos locali:a11l-se
nas Ruas Ga r çfio Tinoco e Nunes Ga r c ia, parte "a ltu' d c Sa n

(*) Nos prêd.ios mais antigos o comprador alvo da cn~n'csadever ia ap rc
sentar urupadr.io médio-alto c nos mais recentes, padr.io alto. s"C
gundo nossa cl.rssificaç.io , o primeiro caso é carac tcri cado pc las
faixas de renda média "f:uni 1i:t r mcusa I entre Cr$ -In. 000 ,00 c
Cr$ 50.000,00 c o scgundo, ac iuu de Cr$ 50.000,00.
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tanaa 100 ou 150 m do Colégio San.tana e 200 m da estação
do metrô. Pode-se caracterizar essa rua como "travessa
particular", ou "rua sem saída" bastante tranqUila, ten
do grandes casas e prédios de padrão médio e alto como Vi
zinhos.

o Gltimo empreendimento est5 localizado também na Volunt5
rios da Pátria, na sua parte alta, vizinho aos empreendl
mentos de mais alto padrão no bairro.

Vários foram os fatores que influenciaram a decisão por
essa localização, conforme detalhado abaixo:

- Fatores conjunturais
· expansão do mercado imobiliário na regiao;
· saturação do. mercado para esse tipo de empreendimento

-em outras areas;
· sucesso verificado por outras empresas na . -regiao.

Estas alternativas permitem identificar o processo de
"mimetismo" da região e caracterizar a empresa como "se
gui do ra ", possivelmente, com o objetivo de min im i zar os
efeitos da crise imobiliiíria, que se verificava na ep~
ca.

- Fatores relativos ao terreno
· preço llo terreno mais baixo que em outras -arcas;
· adequação do terreno ao projeto;
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localização do terreno em zoneamento adequado;
· boas condições de pagamento para o terreno.

- Fatores relativos ao entorno
· locali:açio em area nobre;

proximidade a areas comerciais;
proximidade a areas residenciais.

- Fatores relativos i acessibilidade
· proximidade ao Sistema Viário Principal;
· integração Metrõ-Onibus;
· linhas de õnibus .

• Fatores Relativos às Características dos Imóveis

Com o objetivo de atender a demanda formada por morado
res do próprio bairro, com nível de renda médio e alto, a
Guarantã desenvolveu' dois diferentes tipos de empreendirnen
tos.

Os prédios da Rua Garção Tinoco que visavam urna demanda
formada por profissionais liberais recém-casados: apresen
tavam apartamentos com dois quartos. Os terrenos possuem
de 600 a 800 m2 de área e ternosentre 4.200 e 4.600 m2 de
área construída. São prédios de 10 a 12 pavimentos com 4
unidades (apartamentos) por andar. Os àpartamentos tem

2 . . 2 -entre 60 a 70 m de área útil e 75 a 90 m de area total,
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aproximadamente. E ambos possuem garagens (o maior po~
sui garagem coletiva e o menor 40 vagas exclusivas).

Já o prê~io da Rua Voluntários da Pátria deveria atingir
compradores com o maior nóvel de renda de Santana.

2 - Id dCom 11.000 m de area construI a em terreno e 2.860 2
m ,

o prédio possui 15 pavimentos e 4 unidades por andar e 85
garagens. Cada apartamento possui 117 m2 de área útil e
160 mZ de área total.

Todos os empreendimentos possuem play-ground,
festas e jardins.

salão de

Os prédios mais recentes foram vendidos a um preço médio
de Cr$1.300.000,do, pouco mais que o dobro daqueles mais
antigos localizados na Garção Tinoco (Cr$600.000,00).

Salienta-se que a área comum dos diversos empreendimentos
contém play-ground, salão de festas e garagens, cuja dimen
são variou consideravelmente. Assim, dos pr6dios mais an

.tigos, aquele localizado na Rua Garç50 Tinoco, a -area de
')

lazer mede mais ou menos 480 m ", e aquele da Rua Nunes Ga.!:,
!cia, mais ou menos 1.200 m-; o pr6dio mais recente da Vo

')

lunt5rios da Pátria, 2.500 m-. Os elementos csscnClalS
responsáveis por essas vari açôc s Coram o tamanho c I'ud icc
de ocupação dos terrenos que determinaram a d isnoni b iI ida
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de d e ga ragens (40 vagas, aprox imu d amc nte, nos prédios
mais antigos, c 85, nos mais recentes) al6m
da área comum .

do tamanho

• Conclusões:
- classificação do empreendedor
- fatores de decis~o para empreendedor e moradores

Dentre as empresas estudadas, somente a Guarantã dedicou-
-se as atividades ligadas a construção e incorporação de
im6veis como forma de aproveitar as oportunidades ~e mer
cado geradas em um perrodo especrfico, mas tendo sempre
como prioritária a função de empreiteira de obras p~bl!
caso Segun~oa classif~cação dos agentes apresentada, es
te procedimento ~ caracterrstico de m~dia empresa.

"Mas o tipo, localização dos empreendimentos e adaptaç50
destes aos resultados obtidos atrav~s de procedimentos
formais de análise de mercado talllb~1Ilnos permite inclui-
-la na classe de Grande Empresa Construtora e IncorporaJ~
ra.

Sabe-se que na época em que ocorreu o "boom" imob ilLi r io
a zona sul da cidade e imediaÇôes eram os locais mais pr~
cu rados pcla oferta e dcmn ndn , .irca em que a Cu a ran t a lk

s cnvo l v cu v.i r ios cmp r c c nd i mc n t o s • :\ .r r u.r c á o da c mp r e s a "l.'11l

outros "hairros Oloóca, Lp iranga c Sa nt nnn ) c ou t ras c id.i
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des (São José dos Campos, Rio de Janeiro, Guarujá e Brasi
lia) representam a form~ adotada 'pelas grandes empresas
para evitar as conseqU~ncias da crise verificada no seto~

Comparação entre os fatores de decisão que orientaram em
presa/moradores.

Os estudos desenvolvidos pela empresa demonstravam a via
bilidade para empreendimentos de níveis médio e alto, no

-Bairro de Santana. especialmente na area mais alta (nobre),
imediações da Rua Voluntários da pátria.

O vasto mercado potencial deveria constituir-se de morado
res exclusivamente originados do próprio bairro,suposição
correta, uma vez que a maioria dos entrevistados sao tra
dicionais e antigos moradores do bairro. Porém, deve-se
ressaltar que o bairro de Santana. após a implantação e
funcionamento da Linha Norte-Sul do metrô, passou a exer
cer uma forte atração sobre a população de outros bairros
da cidade: nos prédios construídos a partir dessa -epoca,
constatou-se um nfimero significativo de moradores prov~
nientes de diversos outros bairros.

A Guarantã definia o potencial econômico da demanda em
que predominavam as faixas de renda média com tcnd6ncias
a alto. Constatamos, que, nos primeiros empreendimentos
predomina o nível médio-baixo e nos seguintes. m6dio-alto,
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ou seja, padrões ligeiramente inferiores às expectativas
da .empresa.

Nesse local, diversos seriam os elementos atrativos para
a demanda como o próprio nome da empresa (devido ao ~eu
porte e conseqUentemente a confiança quanto a finalização

- da obra e manutenção do padrão proposto), além da locali
zação, sendo essa uma irea nobre, basicamente residencial
e bastante próxima ao centro comercial. São ainda adicio
nadas às recentes melhorias de acessibilidade verificadas
qu~nto ao sistema viirio e disponibilidade de meios de
Transportes como metrô e ônibus.

Tamb~m as taracterísticas dos imóveis deveriam exercer a
tração sobre o mercado uma vez que adequaram-se aos se~
mentos alvo específicos.

Constatou-se que para os moradores dos pr~dios mais anti
gos a escolha d9S imóveis não ocorreu em função da Empr~
sa, mas especialmente em função da localização, ou seja,
fatores relativos ao entorno (sendo o principal a proxim!
dade às ireas residenciais e os secundirios padrão da vi
zinhança e proximidade às ireas comerciais).

o empreendedor definiu ser o nGmero de quartos (dois) 2,
a principal característica desses apartamentos, uma vez
que visavam a parcela do mercado composta por "recém-ca
sados", o que teve à suposição de que deveria comportar

,
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até quatro pessoas, tendência comprovada junto ao segmen
to alvo. ConseqUentemente, constata-se que o ..numero de
dormitórios representa um importante fator apesar de ter
sido a sala e pre~o do imóvel os fatores apontados como
de maior peso na decisão de compra0 Vimos assim, a preoc~
paçao, desses entrevistados com o aspecto social do imó

- vel em contraposição às restrições financeiras.

Nos prédios mais recentes, cujo padrão é mais elevado,ve
"rificou-se uma prebcupação bastante acentuada com elemen
tos que denotam "status", ou seja, quanto ao apartamento,
destacou-se a sala, play-ground e jardim.no que se refere

I

ao prédio e quanto ao entorno a proximidade às áreas ver
des e padrão de vizinhança.

o índice de ocupaçao desses apartamentos é variado e a
idade média dos moradores é elevada - a maioria compoe-se
de casais com filhos com mais de 19 anos, o quepossive!
mente confirme ser esse segmento formado por uma classe
social em ascenção. onde o nível de renda esteja relacio
nada a faixa etária.

A grande maioria classificou os elementos de acessibilida
de ~omo secundários e afirmou ser o automóvel o principal
meio de transportes utilizado, o que nos leva a duas dife
rentes hipóteses: o sistema viário destaca-se apenas na
compos1çao do entorno e a disponibilidade de garagens no
prédio foi essencial na decisão de compra.

,

,
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De urnamaneira geral, os moradores demonstraram-se satis
feitos com o investimento que a co~pra do im6vel repre~e~
tou, devido à valorização. Porém, nos prédios mais recen
tes verificou-se descontentamento de vários moradores por
um lado, com o contínuo aumento das prestações e por 'ou
tro, com a mistura de "nIvel." que vem ocorrendo dentre
eles.

Possivelmente ambos os fatos estejam relacionados: os im~
veis passam a ser alugados a uma população de nível de ren
da inferior, dada a insuficiência de recursos por parte
dos proprietários para;mantê~los.

Analisando os dados referentes ao segmento substituto, p~
demos observar que esses prédios tendem a ser habitados
por uma populaçã6 originária de diversas localidades (z~
na norte, outros bairros, outras cidades), com padrão mê
dio e baixo.

Para esses, os fatores de decisão' de maior peso, referem-
-se às características do apartamento '(sala e disponibili
,dade de garagens) seguidas das condições financeiras e
finalmente, localização (proximidade à Estação do Met rô ,
às áreas residenciais e comerciais).

,
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IV~2.4 -Construtora Adolpho Lindenberg S.A .

• Perfil da Empresa

Dentro do setor de construção civil, a Construtora Ado lpho
Lindenberg S.A., dedica-se i construção, incorporaç50,ve~
da e serviços de arquitetura e engenharia. Durante dez
anos, desde sua formação em 1958 até 1969, a empresa csp~
cializou-se em edificações residenciais e, diversificando
a partir daí, para a construção de edifícios comerciais
(hotiis, hospitais, centros administrativos, bancos e em
presas). e industriais (silos e obras industriais diversas).

Até 1978, a Lindenberg. já havia desenvolvido duzentos e
cinqUenta casas e cento e tr~s prédios de apartamentos re
sidenciais, seis hotéis, dezoito ind~strias e sessenta e
um cond~mínios comerciais. Esses empreendimentos est~o lo
calizados na zona sul da área urbana de São Paulo (Jardins-
abaixo da Av. Paulista até a Rua Estados Unidos. Avenidas
Brigadeiro Luis Ant6nio e Rebouças), em Higien6polis, Ja!
dim Europa, Morumbi, Granja Julieta, Santana, Sumare:inho
e Vila Mariana; os edifícios comerciais est~o 10ca1i:ados
na Av. Paulista, Faria Lima e 9 de Julho, e também C'lIl OLl

tros estados e cidades, como Rio de Janeiro, Campina::;,Rio
Grande do Sul e Minas Gerais. AlgunsempreenJimentos c::;
tão localizados em Assunci6n e Santiago, no Chile.

Em 1978, seu capital social montava em Cr~bOS.~S5.000,OO
e o faturamento atingiu a casa dos Cr$1.169.650.000,00.
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c Processo Utilizado para Tomada de Decisão

A empresa nao se baseou em estudos para a determinação do
mercado potencial, visando identificar o tipo ou localiza
ção do imóvel. Segundo o empresário,

"No mercado Inobí.Li.âr.io , essas pesquisas têm pouca vali.
dade, pois como as quantias envolvidas são muito eleva
das, o entreví.s tado, grande parte das vezes,expressamUl
to mais o desejo que teria de adquirir o in~vel do que
sua real capacidade de compra."

Sabe-sé que foi feita apenas uma coleta espontânea de da
dos durante a construção e venda dos -imóveis citados, qua~
do os corretores eram procurados pelos prováveis comprado
res que explicitavam o tipo de imóvel que desejavam .

• Fatores Conj unturais e de Locali zaç ão que Determinaram
a Atuação da Empresa no Bairro

Em 1971, aproximadamente, a Lindenberg começou a diversi
ficar a localização de seus apartamentos residenciais da
zona sul para bairros de classe m6dia tradicional, com ele

vado potencial de moradores de nível de renda aIto e lLlIC d~
sejavam morar em apartamentos de melhor padrão do quc po::;
suiam, mas sem-sair do bairro.

Assim, o ba í rro de Santana destacou-se por conter uma p~
pulação com essas cu ruc terIs t Lc as . A Rua Voluntários da
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P5tria foi a ,csco1hida, uma vez que, de todo o bairro,
aprcscntava o mais elevado padrão de vizinhança, ou seja,
a vizinhança, segundo o conceito do empresário, é "rica e
bonita". Esse local ~ estritamente residencial, bastante
próximo 'a â rea s comerciais e com um sistema viário de pri
m('ira ordem.

No bairro de Santana, a Adolpho Lindenberg desenvolveu qua
tro empreendimentos residenciais, a 'saber:

· Solar de Cascais - Rua Voluntários da Pátria, n9 2865.

As obras iniciaram-se em 1972 e foram concluídas' em
1974.

· Solar do Estoril - Rua Voluntários da Pátria~ n9 2240,

com início das obras em 1972 e conclusão em 1974.

Solar de Algarve - Rua Voluntários da Pátria, n9 2570,

iniciado em 1975 e concluído em 1977.

· Solar de Coimbra - Rua Mirus Garcia, n9 101, iniciado
em 1975 e concluído em 1977.

A data de início das obras coincide com a expedição do aI
vará de licença da Prefeitura e a de conclusão com a'exp!
dição do habite-se e lançamento desses empreendimentos.

Então, até 1974, a Lindenberg desenvolveu dois empreendi
mentos em Santana c dessa data até 1977 mais dois.



128

Para·a localização do bairro de Santana, procurou-se a
proximidade a ireas residenciais do mais alto padrão exi!
tente, de forma a se estabelecer uma identidade entre o
padrão do prédio e sua vizinhança •

• Fatores Relativos às Características dos Imóveis

Os primeiros empreendimentos desenvolvidos em Santana, em
1972 foram de padrão médio e, a excelente receptividade
do mercado, incentivou a melhora de padrão para os futu
ros empreendimentos desenvolvidos na irea.

I

Dos prédios mais antigos, o Solar dos Cascais é o que Po!
sui a irea de lazer mais simples, contendo apenas jardim
e "play- ground" e uma das maiores áreas brutas por unida
de (195,61m2) em relação aos demais prédios ali localiza
dos. São duas unidades por andar, com padrão médio de aca
bamento.

Ji o Solar do ·Estoril possui "play-ground", salões de fes
tas e de jogos, piscina, jardins, vestiirio e sala de reu
niões; possui, ainda, dois tipos de apartamentos: os meno
res com 100m2 e os maiores com 142m2 de irea bruta; 85m2

e 121m2 de irea líquida com quatro unidades por andar, es
se prédio apresenta padrão médio, como o anterior. Em
1974, foram vendidos aproximadamente por Cr$150.000,OO.

,
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Os prédios construídos até 1977 - o Solar de Algarve e o
Solar de Coimbra - constituem dois blocos e um único em
preendimento. A área de lazer é comum para ambos, havendo
variação somente quanto ao número de garagens, area dos
apartamentos, número de andar, número e área dos quartos.

O Solar de Algarve é o menor, com uma ar ea bruta por uni
dade de 176m2, área líquida de 113m2, com quatro apart~
mentos por andar e uma vaga na garagem.

O Solar de Coimbra , talvez o mais luxuoso de todos os em
preendimentos da Adolpho Lindenberg em Santana, tem uma
área bruta de 303m2 e 200m2 de área líquida. Esse prédio
possui dois apartamentos por andar, cada um com quatro
do~mitôrios. O preço de venda médio desses apartamentos
alcançou Cr$8.300,OOjm2.

OBS.: O entrevis tado dis correu também sobre a compos ição
do preço de venda dos imóveis, dizendo que:

"O preço não parte da composi.çao do custo, mas do que o
comprador pode pagar. Por isso, é calculado um preço ini
cial - o mais aIto possível - e verifica-se a accitaçiio
do mercado. E dessa forma, o preço de venda do inKJ\'cl
vai se adaptando às condições de procura.
'Já quanto ã inclusão do preço do terreno no valor da
obra, a Lindenberg usa dobrar esse valor e dividir pelo
número de unidades. Sobre esses valores, ê adicionada
uma taxa de 7% sobre o custo total da unidadc para co
br.í.r as despesas de venda."

,
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• Conclusões:
- Classificação do empreendedor
- Dos fatores de decisão para empreendedor e moradores

A atuação da Construtora Adolpho Lindenberg nos diversos
segmentos do mercado imobiliirio, especialmente apartame~
tos residenciais, apresenta características de grande e~"
presa construtora e incorporadora, como abordado no . ..,

Inl

cio deste trabalho.

Aparentemente, o finico~lemento que foge a essa classifi
cação é a ausência de pesquisa formal para a caracteriza
ção dos imóveis, o que leva à hipótese de que, para esse
tipo de produto, as informações coletadas pelos corretores
ou vendedores pode representar uma forma adequada para de
tectar a preferência do comprador potencial, mormente no
que se refere à divisão interna dos apartamentos.

A escolha da localização - zona norte, bairro de Santana
e em especial a Rua Voluntários da pátria constitui-se
numa estratégia de diversificação para aproveitar as OPO!
tunidades de absorver a demanda existente para seu produ
to, sendo que ambos os fatores, a localização e caracte
rísticas dos imóveis t visam o segmento específico do mer
cado, cujos níveis de renda são médio-alto e alto.

Visualmente. seus empreendimentos nodem ser facilmente

,



131

identificado~ em função do entorno (local mais nobre) e
do próprio prédio.

Os primeiros empreendimentos serviram para testar o merca
do (imóveis de padrão médio) e identificar o real poder
aquisitivo da demanda, origem, padrão e expectativas qua~
to aos novos empreendimentos. Desta forma, a Lindenberg
viu-se incentivada a desenvolver os empreendimentos mais
recentes e bem mais sofisticados .

. Comparação entre fatores de decisão que orientaram em
presa/moradores

Para alguns aspectos é necessirio uma an~lise separada
dos empreendimentos desenvolvidos antes e ap6s 1974, dado
as caracteristicas distintas do~ im6veis e ao segmento da
população a que se destinam.

Ambos os empreendimentos visavam atender a população do
próprio bairro que desejava aí se manter. Nos pr~dios mais
antigos, deveriam apresentar um padrão m~dio e nos mais
recentes médio-alto e alto.

Por um lado, pôde-se constatar que :t maioria dos ent rcvi s
tados tinha suas resid~ncias anteriores (~ltima e pcn~lt!
ma) localizadas· em bairros da zona norte e, cspe c ia lmc n
te9 em Santana, conforme a expectativa da empresa. Porém.
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ao contrário do que supunha a Adol~ho Lindenberg, a maio
ria mudou-se para o bairro no período 1970 a 1974, elas
sificando-se, então, de recentes. Somente nos prédios mais
novos ê que se encontra um número significativo de morado
res tradicionais, isto é, que mudaram para Santana há mais

-de doze anos. Assim, pode-se concluir que, na epoca, era
ampla e di vers ificada a demanda potencial para ap art amen
tos residenciais.

Quanto ao padrão desses moradores, apesar de haver p redo
minincia dos níveis de renda estimados pela empresa, hou
ve uma incidência significativa de níveis mais baixos (m~
dio-baixo e baixo), principalmente nos prédios antigos.

De maneira geral, verificou-se o interesse desses entre
vistados por se localizar exclusivamente em Santana c, em
particular, nessairea e nesse tipo de prédio; nos ediff
cios antigos, a maioria não vis itou outros prédios c nos
mais recentes, nao procurou imóveis em outros bairros.

Para esse tipo de demanda. o fator dedecis50 que orien
tou a atuação da empresa foi, basicamente, a nobre:a da
área. ou seja, a proximidade à área residencial de IlJalS
alto padrão de todo o bairro. Outros fatores, apesar de
secundários, foram: proximidade ao comércio, escolas, es
tação do metr6, 5reas verdes e sistema vi5rio de primeira
ordem.

,
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Nota-se a importância dos elementos que denotam "status"
social, como: nome da construtora, localização, padrã9 e
caracterfsticas do pr6dio e dos .apartamentos.

Os entrevistados dos pr6dios mais antigos enfatizaram o
padrão da vizinhança, proximidade is ãreas residenciais e
acessibilidade como principais fatores relativos ã locali
zaçao e que influenciaram na decisão de compra dos . -lITIO

veis.

Ja nos pr6dios mais. recentes, sentiu-se apenas a preocup~
çao com padrão da vizinhança e proximidade as areas ver
des e comerciais.

Mesmo para nfveis de renda mais elevados, verificou-se a
preocupaçao com o preço, o que permi te levantar a h i.po t e
se de que talvez seja esse o elemento que permita a pri
meira seleção dentre as alternativas disnonÍveis no mel'
cado.

Não se pode deixar de considerar a influência que o nome
da construtora exerceu na decis.:lodos moradores, fato n.:lo
-aventado pelos emp reendc do rcs , mas que pod.c se dcpree~
der pela seguinte observuç âo : é filosofia b.is ica li gar o
padrão das const ruçô cs ao nomc da empresa.

Esses moradores, em sua maioria, demonstraram ter havido
bastante interesse em morar em prédio de a.p..:irtamentos,dc



134

vido is vantagens oferecidas por esse tipo de moradia c
aos elementos de lazer existentes.

De uma forma geral, a disposição e tamanho dos cômodos
adequaram-se is expectativas dos entrevistados. Notoll~se
a grande atração que esses empreendimentos exerceram so

- bre a demanda, sobretudo nos pr~dios mais antigos, onde a
maioria não comparou esses im6veis com outras alternati
vaso

Para os entrevistados, os apartamentos nos pr~dios mais
recentes parecem ter representado a ~elhor -opçao dentre
diversas alternativas; grande parte dos moradores prOCll
rou outros im6veis no pr6prio bairro e decidiu por este,
apesar de não ter oportunidades de escolha, visto ser ele
o último disponível.

Como esses pr~dios, na ~poca de pesquisa, ji possuíam ha
bite-se e poucas unidades estavam ocupadas, concluiu-se
que ou esse foi um argumento de vendas para aumentar a va
zao das unidades. ou, realmente, esse -im6vel velO de cn
cont ro â s expectativas de investidores que nao se .i nte rcs
savam para aloci-los.

Os dados levantados mostram que, esses prédios t ond cru :l

manter o mesmo tipo .de morador descrito, demonstrando, CIl

t.retant o , maior preocupação com a di spon ib i lidn dc de t rans

,
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portes (metrô e ônibus) e com a proximidade aos parentes.

A tendência é de se manter um mai.o r número de propr í et â

rios, apesar de, paulatinamente, essas unidades serem co
locadas para locação. Para esses moradores (segmento sub~
tituto), os elementos do entorno do pr~dio, como irea de

- lazer, jardim e garagem, passam a se destacar como fato
res que tamb~m influenciaram na decisão de compra.

IV.2.S - Civi1tec Construções S.A .

• Perfil da Empresa

A Civi1tec Construções S.A. foi criada em 1966 para atuar
somente no bairro de Santana, desenvolvendo as atividades
de construção, incorporação e vendas de apartamentos res~
denciais. Em 1977, a empresa contava com cinqUenta funci~
nirios na irea ~dministrativa e duzentos e cinqUenta nas
diversas obras em andamento. Nessa data, seu capital mon
tava em Cr$16.2S0.000,OO.

Ao longo de doze anos, foram desenvolvidos, aproximadame~
te, quinze diferentes empreendimentos, num total de nove

,

,
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centas unidades.

Até 1974, a empresa praticamente iniciava uma construção

ao ano, fato constatado através dos alvarás aprovados p~

la Regional do Bairro, onde se verificou um total de qua

tro processos entre o período 1971/1974. Já em 1975/76,

observa-se uma rápida expansão do nGmero de obras e, con

s eqílen temerrt e , da empresa: foram aprovados cinco diferen

tes processos apenas hesses dois anos.

Nota-se também que até 1975 decorreram de do is a três anos

entre a data da expedição do alvará e a expedição do habi

te-se, a partir da qual, esse prazo foi redu: ido para um

ano, aproximadamente, o que permite deduzir que a empresa

esperava uma rápida expansão do mercado a partir daí.

Dentre os diversos empreendimentos da Civiltec, oito [o

ram selecionados para constituir objeto deste estudo, cm

função da disponibilidade de.informações (mais antigos) c

em função ~os prédios já estarem habitados (mais rcccn

tes). Assim, foram os seguintes os prédios estudados:

,
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Prédios cujo habite-se foi expe~ido antes de 1974:

- Av. Bra~ Leme, n'? 2322 (~abite-se em 1974);

- Av. Braz Leme, n'? 2352 (habite-se em 1974) •

. Habite-se expedido após 1974:

- Rua Voluntários da Pátria, n'? 2870 (1975) ;

- Av. Braz Leme, n'? 2428 (1975);,

- Rua Eudoro Lemos, n'? 35 (1976);

- Rua Eudoro Lemos, n'? 63 (1976);

- Rua Eudoro Lemos, n'? 54 (1977);

- Rua Dr. Cézar, n'? 690 (1978) •

• Processo Utilizado para Tomada de Decisões

As decisões da empresa baseiam-se na experiência e tino
comercial de seus dirigentes, fato que se pode constatar
através da afirmação de um entrevistado:

"Não acredito em pesquisa, principalmentepara o merca
do imobiliário,uma vez que o conprador responde t.nlüi
coisa e compra outra;"

A escolhn do bnirro de Snntana, como irea de atuação da
empresa, deveu-se, fundamentalmente, à existência de uma
ampln dcmanda potcncinl com nível de renda médio, originn
da tan to do próprio bai rro , quanto dos demais bairros da
cidadc. Essa suposição era confirmnda pelo sucesso da pr5
pria empresn e de outras concorrentes, que nao encontrn
vam dificuldadc,s na co Loc aç âo de seus empreendimentos.
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e Fatores Conj unturais e de Loc alLza ç âo que Determinaram
a Atuação da Empresa no Bairro

A Civiltec atua exclusivamente no bairro de Santana, e
seus empreendimentos estão concentrados na zona 69.2, em
especial nas proximidades do Aeroporto de Marte, na Av.
Braz Leme; apenas um está na Rua Voluntários da Pátria.
Os principais motivos de tal localização referem-se:

· à disponibilidade de terrenos, local izados em zoneamen
to adequado e em área nobre;

· aos elementos do ent9rno - proximidade a -areas verdes
e/ou' lazer, com~rcio e áreas residenciais;

• a fatores de acessibilidade, como sistema viário, esta
ção do metrô, sistema de integração metrô-ônibus e li
nhas de ônibus.

Pode-se afirmar ser essa uma área bastante privilegiada.

Construida recentemente, a Av. Braz Leme veio aumentar a
acessibilidade da região em direção ao centro e sul Ja
área tirbana. Nos feriados e fins de semana, seu trecho
inicial, onde estão localizados os pr6dios em estudo, ~
fechado para uso da população local como 'firea de la:er'.
Os empreendimentos da construtora, localizados ao longo
da avenida eem frente ao campo do aeroporto, propiciam
vista e insolação aos diversos apartamentos. Os locali:a
dos na Rua Eudoro Lemos estão em rua paI:,t..icular ~sem sal

,
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da, e a vizinhança é constituída por prédios de apartamen
tos residenciais de padrão superior.

A estação do metrô dista, aproximadamente, 500 a 700m dos
prédios, que pode ser percorrida a pé; por outro lado, e
grande a disponibilidade de ônibus para qualquer ponto da
zona norte ou demais bairros da cidade.

E interessante salientar que os escritôrios da Civiltec
também estão instalados nessa mesma ârea (esquina Braz Le
me x Eudoro Lemos) •.o que permite um controle direto so
bre todas as atividades dos seus empreendimentos.

o Fatores Relativos is Características dos Im6veis

Os empreendimentos desenvolvidos até 1974 poss uem padrão
inferior (médio-baixo); ao nível da rua, foram construí
das também lojas, hoje utilizadas por lanchonetes, super
mercados, butiques etc. Cada um desses prédios é composto
por dois blocos (frente e fundo) de quinze pavimentos e
quatrQ apartamentos por andar, configurando. no conjunto,
um único empreendimento. Os apartamentos possuem de
60m2 de ârea fitil e de 80 a 90m2 de ârea total.· A

50 a
area

de lazer contém "play-ground", piscina, salões de festas
e de jogos e j ard i.m, Todos os apartamentos têm di re ito a
vagas na gar~gem.

,
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Os empreendimentos com expedição de habite-se -apos 1974

apresentam padrão m~dio·superior, com vizinhança exclusi

vamente res idencial •.Todos os p rê d í os contêm "play-ground'",

salões de festas e de jogos, piscina, jardim e uma gar~

gem por apartamento. A área útil varia entre 70 e 90m2.

Os quatro p rêd í os da Rua Eudoro Lemos constituem dois em

preendimentos (dois blocos cada): nos -numeros 35 e 63,

cont~m vinte apartamentos por bloco. No número 54, há se

tenta e dois apartamentos (quatro apartamentos/dezoito p~

vimentós), apresentando cada unidade as menores dimensões

em relação aos demais empreendimentos.

Os empreendimentos da Av. Braz Leme e os da Rua Voluntá

rios da Pátria possuem elementos de lazer semelhantes aos

demais. Cada um ~ composto por um unico bloco, sendo que

os pr~dios contêm quinze e vinte andares, quatro e dois

apartamentos por andar, respectivamente. Já os da Rua \'0

luntarios da pátria apresentam a maior área útil, qual se
2 7 ~ja. 110m, e os da Av. Braz Leme,com 90m~, tem caracterís

ticas semelhantes aos citados.

As características dos im6veis foram determinadas pelos

futuros moradores. Os compradores interessados procuravam

os corretores ou a própria diretoria de velidas e sugeriam

o tipo de prédio e. de apartamento que estavam interessa

dos. Em se~uida, o departamento de ar~uitetura definia a

disposição e o "lay-out" do apartamento, atendendo o que
os clientes ped~am.
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• Conclusões:
~ Classificação do empreendedor
~ Fatores de decisão para empreendedor e moradores

• Caracterização da empresa

Quanto à localização, a Civiltec pode ser classificada co
mo pequena empresa construtora, já que atua somente no
bairro de Santana, baseando-se na experiência adquirida
sobre o mercado local. Porém, não se enquadra totalmente
à classificação, visto que nao se dedicou à construção de
casas ou habitações unifamiliares.

Poss ivelmente, a empres a tenha se originado como pequena
construtora e dada a evolução da situação de mercado,
adotado procedimentos de média e grande empresa construto
ra e incorporadora.

Os procedimentos para determinação, localização e caracte
ristica dos im6veis, apesar de não se-basearem em crit6
rios científicos, demonstram também esta tendência. Para
os empreendimentos em estudo, como será visto adiante, f~

ram adequados, traduzindo-se pela receptividade por parte
de demanda. Todavia, é interessante ressaIt ar que alguns
aspectos relativos à localização apresentaram-se como se
cundário par~ os entrevistados.

,



142

• Comparação entre fatores de .decisão que orientaram em
presa/moradores

As características dos entrevistados coincidem plenamente
com as suposições que orientaram as decisões da Civiltec.
A origem desses moradores, definida de uma forma bem am

, pIa pela empresa, apresentou-se como sendo tanto do -pr~
prio bairro de Santana, quanto de outros bairros da cida
de. Após 1974, verificou-se um maior interesse dos morado
res provenientes de virios bairros da zona norte em se es
tabelecer em Santana.

Quanto ao nível de renda, constatou-se a predominância de
nivel m6dio, como afirmado pelo empreendedor. Entretanto.
nota-se a tendência de salirios m~dios mensais mais eleva
dos das famílias que habitam os prédios mais recentemente
construídos em relação aos mais antigos, demonstrando a
conseqUente relação entre a melhoria do padrão dos . -11TIO

veis e os respectivos moradores .

• Fatores de decisão - Localizaç50 e taractcrrsticas Jos
imóveis

Para a Civiltec, as decisõcs quanto -a Coram
da maior importância, da do que a t ua s omcn tc em Srt n t.nnu Q,

especialmente, no' trecho inicial d a Av. Bra: l.cmc . As di

versas ireás analisadas em profundidaJe pela cmpresa, le
vando em conta os aspcctos relativos ao entorno (proximl

,
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dade a áreas verdes e/ou lazer, comércio, áreas residen
ciais) e de acessibilidade (proximidade ao sistema viário
de primeira ordem, i estação do metr6, ao sistema de inte
graçao metr6-6nibus e linhas de 6nibus).

Já as características dos imóveis foram determinadas p~
las sugestões dos próprios compradores em potencial.

Para os moradores, o apelo maior foi representado pelo a~
pecto financeiro do negócio, 9U seja, preço e condições
de pagamento, particularmente nos prédios mais recentes e
de padrão mais elevado. E por esse motivo que a grande
maioria demonstrou satisfação com o investimento efetuado.

A relação estabelecida entre preço e produto (caracterí~
ticas dos imóveis) varia segundo o tipo de morador. Nota-
-se9 ainda, uma forte preocupação, especialmente dentre o
segmento alvo, com a imagem e posicionamento sociais ad
quiridos; grande~nfase foi dada aos fatores de localiza
ção~ com padrão da vizinhança e proximidade is áreas res~
denciais, colocando em plano secundário a acessibilidade
e outros elementos do entorno, excluindo a proximidade as
áreas comerciais.

Contudo, pode-se notar a importãncia do fator acessibili
dade, devido, principalmente, à facilidade de acesso ao
trabalho: á maioria trabalha em bairros diversos e um -nu
mero significativo em Santana e demais bairros da Zona

,
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Norte. Para esse fim, sao utilizados os diversos meios de
transporte, em especial, o õnibus, apesar de o carro se
destacar como principal.

Esses fatores, mais que os beneffcios eco16gicos dolo
cal, representaram fortes apelos de mercado, tornando os

- imóveis mais antigos superiores aos demais existentes em
Santana e atraindo a demanda do próprio bairro. Quanto
aos prédios mais recentes, a competitividade foi ampli~
dar atingindo comprador potencial de v~rios outros bair
ros.

Essa preferência pode ser traduzida pelo pequeno tempo
dispendido pelos entrevistados na procura e comparaçao en
tre im6veis alternativos.

A aquisição do imóvel, mesmo para seu pr6prio, represent~
va investimento, dada a satisfação demonstrada com a valo
rização e a tendência desses prédios serem utilizados p~
ra locação, fato constatado pelo alto indice delocat5rios
dentre o segmento substituto.

De~sa forma, as caracterfsticas dos moradores [oram se aI
terando: provenientes dos diversos bairros da zona llorte
que procuravam melhoria no padr~o de resid~ncia, arresc~
tando nfvel de renda inferior.

o valor do aluguel e caracterfsticas dos quartos e cozi
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nhas passaram a assumir maior import~ncia, ji que o r~d!
ce de ocupação desses apartamentos tendia a aumentar.

A irea de lazer, significativa para os empreendedores,ta~
bém aqui tendeu a perder a prioridade, pois a faixa eti
ria apresentou-se elevada (maior índice de moradóres com
mais de dezenove anos).

Apesar de, ainda, ser importante o "status" denotado pelo
.imóvel, possivelmente os fatores de acessibilidade, em
particular os relacionados ao trabalho, ganhem maior im
portância como fator de decisão.

Para esses~ a imagem que a Civi1tec tem adquirido na re
gião, como empresa id6nea, logicamente passa a nao in
fluir na decisão de escolha.

IV.2.6 - Imobi1iiria Trabu1si Ltda.

• Perfil da Empresa

Constituída em 19~9, a Imobili5ria Trabu1si Ltda. s e mp r o

se dedicou à compra de terrenos, construção, administra
ç ão e venda dos seus empreendimentos. At ê 1960, também ad
ministrava .osses imóveis depois de vendidos ~

Em 1977, o capital social totalizava Cr$lS.SOO.OOO,OO, e
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em 1978 foi alterado para Cr$23.700.000,OO. Nessa data,

seu quadro de funcionários incluía cinqUenta empregados

administrativos e duzentos de obra. O faturamento nesse

ano atingiu Cr$120.000.000,OO.

Desde sua formação at6 meados de 1978, foram desenvolvi

dos setenta e cinco pr~dios (seis mil unidades); desses,

a metade localiza-se em Santos na orla da praia e a outra

em São Paulo, predominantemente no" Jardim Paulista, Acli

"maçao, Cambuci, Perdizes, Pompéia, Sumaré, Tucuruvi, Pe

nha, Brás, Bela Vista e Santana, o que representa que a

empresa não se atém a um seg~ento geográfico específico.

Em Santana, quatro foram os empreendimentos desenvolvidos

pela Trabulsi:

Mirante - Av. Moreira de Barros, nO 2929/37, cujo terre

no foi adquirido em 1965 para construção do piédio. O

alvará de licença foi expedido em agosto de 1965 e le

vou quatro anos até o final da obra e a expedição do ha

bite-se. Este prédio não foi incluído neste estudo.

Lizzie - Av. Alfredo rujo1, nO 1122. Em 1965, foi exp~

dido o alvar5 de licença e em 1970 finalizada a obra .

• My rt es - Av. Alfredo Pu j o L, n ? 1134, cujo aLv arIi dc li

cenç'a dat a J.e1973 e o habite-se de 1976 .

. Flamingo -Av. Voluntfirios da r5trin, nO 3676, com as

respectivasJ.atas de 1974 e 1976.
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• Processo Utilizado para Tornada de Decisão

As decisões quanto ilocalizaçã~ e características dos em
preendimentos prendem-se ao fato de a empresa já possuir
os terrenos (antigas aquisições dos diretor~s da empresa)
e também ao 'sentimento' de existência de urna larga faixa
de demanda, o que pode ser constatado atrav€s da afirma
ção do entrevistado:

"Santana€ um bairropara o qual convergetodo o fluxo
populacionalda zonanorte,zona esta de alta densida
de."

Dessa forma. a demanda por imóveis, representada por mor~
dores da zona norte e do pr6prio bairro, € sensivelmente
grande, dando vida pr6pria ao bairro. Salienta-se que o
padrão desses compradores € m€dio-baixo (B e C).

A tornadade decisão baseou-se na experiência de vinte e
cinco anos de ~eus dirigentes no setor.

C) Fatores Conjunturais e de Localização que Determinaram
a Atuação da Empresa no Bairro

Na época em que se iniciou a construção desses pr6dios,
verificou-se a expansão do mercado imobili5rio na regi50,
e nos arredores da Av. Alfredo Pujol não havia outros em
preendimentos semelhantes.

,
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Esse local dispõe de uma bem dotada infra-estrutura de
transportes, essencialmente quanto às linhas de ônibus e
vias, que permi tem o :acesso aos di versos e mais Lmpo rtan
tes pontos da cidade.

o empreendimento da Rua Voluntários da pátria teve como
fator fundamental a proximidade à estação do metrô, além
da localização do terreno em área nobre e próxima ao sis
tema de integração ônibus-metrô.

o Fatores Relativos as Caracteristicas dos Imóveis

As características dos imóveis adequaram-se ao tipo de

comprador da região - classes B e C - o que, concomitantc
mente, coincidiu ·com o padrão dos im6veis construidos p~

la empresa. Além do mais, houve, na época, a saturaçno do
mercado para apartamentos de classe A e a expansao do mcs
mo tanto na região, quanto em outras para padrões mais
baixos.

Os prédios Lizzie e Myrtes possucm, cada um, S.700m2 de
área construída e 600m2 de terreno. Com, apl'oximadamcntc.
dez andares e seis a oito unidades por andar, cl1contram-
-se div~rsos tipos de apartamentos cm cada um dclcs:

O Lizzie a~resenta apartamcntos com 45 c 75m2 dc -arca
total.
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e O Myrtes tem apartamentos de 70 e 100m2 de -area total

e possui características semelhantes ao prédio anterior.

Esses prédios estão localizados em uma via de tráfego in

tenso, em declive acentuado, com construções vizinhas com

postas por pequenas residências arruinadas, algumas em

processo de deterioração e out~as destinadas ao uso comer

cial.

o edifício Flamingo localiza-se no Alto de Santana, na Rua

Voluntários da Pátria, próximo aos empreendimentos de a l,

to padrão das Construtoras Guarantã e Zarvos,- apesar de

nao se, assemelhar em nada ao "status" desses prédios. Pos

sui 3.000m2 de área construída em terreno de 400m2 com on

ze pavimentos e quatro unidades por andar, garagem coleti

va e nenhum elemento de lazer, nem mesmo jardim na entra

da do prédio.

Os apartamentos de 45m2 de área total foram vendidos a um

preço medio de Cr$220.000,00, utilizando esquema de finan

ciamento do Sistema Financeiro de Habitação.

O valor de venda desses apartamentos nessa -epoca estava

em torno de Cr$250.000,OO os menores e Cr$400.000,OO os

maiores.

,
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• Conclusões:
- Classificaçãri dos empreendedores
- Fatores de decisão para. empreendedor e moradores

Apresentando características de média e grande empresa,
observou-se a sensibilidade que orientou as decisões qua~

- to aos empreendimentos da Trabulsi·pareceu adequada,ao i~
dicar a existência de demanda potencial localizada em bai!
ros da zona norte e que desejava aí permanecer (quase t~
dos os entrevistados não procuraram imóveis em outros bair
ros da cidade) e cujo nível de renda seria médio-baixo;
constatou-se que a maioria dos entrevistados sao antigos
moradores das imediações de Santana.·

Em contrapartida, a posse anterior dos terrenos constituiu
fator primordial para decisão da locali:ação dos empree~
dimentos, classificando os demais fatores como secund5
rios. Foram ressaltados, em especial, os fatores relati
vos a acessibilidade (proximidade ~s linhas de 6nibus e
sistema viirio para os prédios mais antigos e a cstaç~o
do metrô e sistema de integração metrô-ônibus para (1 mais
recente). Seguem-se a estes os fatores rcl n t i\'(1S ~1O cnt o r
no, proximidade às áreas residenciais c local i=~lÇ5o nob rc
da irea, sendo este último aspecto referente :lO prédio
mais recente.

As características dos imóveis eram semelhantes aos j:í de

,
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senvolvidos pela empresa: os mais ~ntigos assemelhavam-se
aos constituidos no litoral e os mais recentes em diver
sos bairros de são Paulo.

Comparação entre fatores de decisão que orientaram em
presa/moradores

Os dados levantados junto aos moradores indicaram que o
elemento determinante do sucesso dos emnreendimentos con
s is tiu no preço baixo e/ou condições facili tadas de pag~
mento. A partir dai, o fator localização - máxime a facili
dade de acesso ao trabalho - passou a ser analisado.

Comprovou-se a importância da acessibilidade, uma vez que
a maioria dos entrevistados nao possuia automóvel e utili
zava o ônibus (prédios mais antigos), o metrô e integr~
ção (pr~dios mais recentes) como principais meios de
transporte.

Os entrevistados demonstraram uma ligeira indiferença
quanto as caracterIsticas dos apartamentos: os moradores,
nem sempre apresentando vínculos familiares, pareceram se
adequar ao espaço disponível, j5 que era alto o índice de
ocupuçfio da s unidades. e os cômodos foram
de uma fo rma gc ra L, adequados.

considerados,

Pode-se supor quc·os empreendimentos alcançaram o sucesso
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esperado, pois todas as unidades estavam habitadas na ep~
ca da pesquis~, e muitos entrevist~dos não procuraram ou
tros imóveis na fase de escolha. Contudo, o fato de os
apartamentos estarem ocupados - no prédio mais recentemen
te construído - igualmente por locatários (50%) e propri~
tários (50%) pode levar a conclusões dúbias.

Observa-se que as tendências descri tas deverão se manter
no futuro, ressaltando-se, no entanto, que esses imóveis
poderão ser habitados por uma população de nível inferior,
preocupada, cada vez mais, com o valor das mensalidades e
facilidades de acesso ao trabalho (vide segmento substi tu
to); com isso, deverá, provavelmente, aumentar a migração
de moradores de diversos bairros da cidade para tais . -lmo
veis.

Para todos esses entrevistados, identificou-se a preoc~
pação com o "status", tendo sido apontado o padrão da vi
zinhança e a proximidade is áreas residenciais como impo!
tantes e decisivos.

,

,
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IV.Z.7 - Conclusões Gerais - Hipóteses e Considerações

. a. Aspectos Relativos ao Meicado Imobiliirio em Geral

A implantação e aperfeiçoamento do sistema viário e de
transportes de massa podem gerar, por um lado, o processo

.de deterioração das ireas lindeiras e, 'de outro, a valo
rização substancial dos terrenos e imõveis localizados em
áreas de influência direta. Estas últimas representam pon
tos de interesse para local~zação de prédios de apartamen
tos residenciais de padrões médio e alt9.

o adensamento ou concentração desses' prédios em determina
das áreas ê alimentado pela tendência da demanda à melho
ra do padrão de moradia, representado pela substituição
do tipo de imóvel (casa por apartamento), ou mesmo pela
mudança para locais mais nobres e/ou imõveis com caracte
rísticas mais sofisticadas. Essa tendência pode ocorrer
quer dentro do próprio bairro ou zona, quer entre bairros
ou zpnas diversas. No mercado imobiliário, acredita-se que
em determinados locais, como Santana, haj a uma forte pro
pensão de ocorrer o primeiro caso em que a população
caracteriza-se como 'bairrista'.

As empreendedoras, geralmente, procuram atuar' em bairros
cuja população tenha características (especialmente nível
de renda) adequadas ao tipo de imóvel-padrão por ela de
senvolvido. Hi casos, porém~ em que se observa uma adapta
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çao do produto 'imóvel' as características do mercado.

A maior parte dos empresários demonstrou que acumula ex
peri~ncia ao longo do tempo, atrav~s de empreendimentos
bem ou mal sucedidos, o que orientará as decisões futur~.
Entretanto, há preocupação com o desenvolvimento de estu

- dos formais, mesmo que através de simples procedimentos,
para que seus produtos estejam adequados i realidade, ob
tendo assim, os melhores resultados.

b. Aspectos Relativos ao Mercado Imobiliário em Santana

- No b~irro de Santana, as áreas de influ~ncia direta da
estação terminal do metrô foram alvo da procura para lo
calização de apartamentos residenciais: antes da impla~
tação do metrô, apesar da area ter se caracterizado co
mo um mercado pouco explorado, atendia i população de
padrão médio especialmente nas zonas 70.1 e 69.2. Após
o metrô. um maior nGmero de empresas passou a exn10rar
locais nobres atrav~s de empreendimentos sofisticados
para níveis de renda mais elevados que se local icarmn

basicamente na zona 94.3.

A maior parte dessas empresas demonstrou significativa
experi~ncia no setor em função do tempo de atuação e n~
mero de empreendimentos desenvolvidos. Somente a Civil

tec e Mitre possuíam maior conhecimento sobre o mercado
em Santana, dado que atuavam somente no bairro. As de

,
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mais baseavam-se- em pesquisas (Zarvos Cua rant â , CAL) Oll

simplesmente, sensibiiidade (Trabulsi).

- A demanda para esses im6veis, representada principalme~
te pela população local (proveniente do pr6prio bairro
e da zona norte) e secundariamente de outros bairros,
permite a caracterização do fluxo migrat6rio em Santan~
como segue:

outros bairros ~ Zona Norte ~ Santana ~ pr~dio atual

ou então:

outros bairros ~ pr~dio atual

tendo, neste último caso, maior incidência nos pr~dios
construídos ap6s o metrô (recentes) e segmento substitu
to .

. este fltixo _indica a propensao i melhora do padr~o de
moradia al~m de esclarecer o motivo pelo qual níveis
de renda e padr50 dos moradores se apresentarem lige!
ramente inferiores aqueles indicados pelas empresas,
visto que:

as condiçôes de pagamento oferecidas pelas elllpr~
sas permi~iam o acesso a im6veis e locais de eleva
do pad rjio a boa parcela da popu Laçfio , f ato que g~_
ra hip6teses sobre o sistema de habitaç~o que:
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por um lado, impede a efetivação do fluxo pop~
lacional apontado acima, uma vez que adquirido
o im6vel, ocorre a substituição dos moradores
devido a incompatibilidade dos aumentos sala
riais (da demanda efetiva) em relaç50 as alte
rações constantes das prestações do financia
mento (vide Zarvos e Guarantã). Nestes casos,
os im6veis são revendidos ou alugados para p~
pulação de níveis de renda mais baixos.

por -outro lado, as f~cilidades de pagamento e
o excelente neg6cio que a aquisição dos im6veis
pode representar, em .termos de valorização,
atraem especuladores: Por conseguinte,
apartamentos desabitados ou alugados
Adolpho Lindenberg) .

gera
(vide

Estas colocações permitem observar os riscos decor
rentes dado que atrai uma populaçio de padrão mais
baixo, locatários ou proprietários, modificando
as características da área. Possivelmente, o pr~
cesso de deterioração urbana se inicie desta for
ma.

- O desenvolvimento do mercado imobili5rio na 5rea de San
tana de~eu-se ~ inter-relaç50 de dois fatores: inicial
mente, a expectativa ~ melhora dos sistemas vi5rio e de
transporfes, seguida da crise verificada no setor atrai
ram empresas que j5 se dedicavam ou passaram a se dedi

,
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car a empreendimentos para a classe m~dia-alta que numa. .

tentativa de superar as dificuldades, procuraram locais
quase inexplorados com as· características verificadas
no bairro.

As restrições e facilidades impostas ~ demanda também
foram decorrentes dos "estoques" de imóveis (vide Ado!
pho Lindenberg, Mitre e Civiltec), gerados pela própria
crise no mercado.

c. Aspectos Relativos aos Fatores Determinantes da Escolha
do Imóvel

Ao serem analisados os resultados obtidos, p6de-se levan
tar as seguintes hipóteses sobre o comportamento e carac
terísticas da demanda por imóveis residenciais:

o elemento bisico para aquisiç~o de um imóvel para de
manda de qualquer faixa de renda é a adequaç~o do preço
e condições de pagamento.

para padrões de renda mais baixos, os ma i s .importnnt cs
fatores de decisão s~o quase que exclusivamente a aJe
quaç~o financeira e os elementos de acessibiliJade
(proximidade ou facilidade de acesso ao trabalho) .

. já para padrões mais elevados, os fatores referentes
ao entorno, especialmente padrão da vizinhança c ca
racterísticas do imóvel, ou seja, elementos que Jeno
.tem "status". ..('--
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as características dos imóveis incluem desde ele
mentos da área de lazer (j ardim, "play-ground", pi~
cina, salões de festas e de jogos, tamanho e disp~
sição dos cômodos do apartamento, especialmente s~
la) até as vantagens de se morar em prédios (vista,
andar alto e segurança, entre outras).

comprovou-se que apenas nos empreendimentos da Lin- -

denberg houve ~nfase ~ imagem da construtora como
fator determinante da escolha do imóvel, o que le
va a crer que:

para grandes empresas que desenvolvem grandes
empreendimentos em segmentos geográficos dive!
sos, é importante a transfer~ncia da imagem
corporativa para os produtos;

... os procedimentos para colocaç~o do produto no
mercado exige, além da ~nfase as característi
cas da área e do imóvel, argumentos para modi
ficação do hábito do comprador.

Como as antigas moradias da populaç~o de
alto padr~o em Santana constituíam-se de

maIS

lTran::.. -

des casas, é possível que tenha sido de scnv oI

vido um esforço por parte da Construtora Lin
denberg para modificação dos hibitos c prcf~
r~ncia por ~sse tipo de imóvel. DaI a ~nfasc
dada pelos entrevistados as vantagens de se
morar em pr~dios de apartamentos argumento

,

. ,



159

normalmente apreendido .pela demanda durante o
processo de escolha.

as exigências e necessidades quanto às carac t erIst í

cas dos im5veis, se alteram em funç~o do nível de
renda, ou padrão dos moradores:

para altos padrões de renda, o numero, o tama
nho e disposição dos c6modosparecem exercer
grande influência na escolha do im6vel, apesar
de exceder as necessidades básicas das Fam í Lias
que ocupam os diversos apartamentos.

Tamb~m os elementos de lazer parecem importa~
tes para comporem o padrão do pr€dio, mas nao
para serem utilizados pelos moradores, uma ve:
que exerceram pouca influência na decisão da
compra.

A proximidade e disponibilidade dos meIOS de
transportes de massa para tal nível podem In
flúenciar na localização dos pr~dios e dos mo
radores. Na s , podem também não representa r um
elemento de "status", até mesmo desestimular
a imagem criada para moradores de pa drúo médio.
mesmo que o metr6 e ônibus scjamutili:ados co
mo principais meios de transportes.

para padr5es inferiores, constatam-se índices
mais elevados de ocupação dos apartamentos, re
presenta, que es~es moradorc~, no nrocesso de

-,
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decis50~ nao escolhem os im6veis em funçio de
suas caracteiisticas, mas aceitam e se adap~am
ao que e oferecido para suas condições finan
ceiras.

Para os empreendedores, as caracteristicas dos
im6veis devem permi tir-lhes atingir o me no r cus
to possivel, o que representa o minimo que a
empresa poderia oferecer em relação ao preço
final do im6vel.

- a menor impoitancia atrib~!Ja a proximidade
ao metr6 deve ser relacionada ao esforço r~
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ra alcançar o local distante do im6vel mais
-ou menos lkm, esforço esse semelhante a Vla

gem de 6nibus diretamente ao lugar de desti
no;

- a preocupaçao com o padrão da vizinhança pe!
mite ao entrevistado se sobressair mais do
que apontar a preocupação com a proximidade
aos sistemas de transportes;

- pela disponibilidade das infra-estruturas co
mercial e de serviços, a maior parte dos mo
radores nao ne cessit a se deslocar a locais
distantes freqUentemente, sendo por isso re
legado a plano secundário o fator proximid~
de de transporte.

para empreendimentos de padrão m6dio-alto (Gua
rantã, Zarvos - pr€dios da Rua Volunt5rios da
pátria - e Civiltec), a demanda potencial 6 am
pIa, originada de diversos bairros da cidade e
apresenta interesse em morar em Santana,talve:
pela impossibilidade de morar em outros bair
ros mais nobres. Pata este tipo de morador, ve
rificou-se, explicitamente, uma -preocupaçao
maior com relação ao entorno e a a cc ssibi Lida
de.

Provavelmente o tamanho e disposição dos como
dos sejam motivos da total satisfação com os

,
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apartam~ntos, apesar das características dos
prêdios terem sido mais enfatizadas por repr~
sentirem elementos de diferenciação dentre di
versos pr ê dios .

Quanto aos recursos de transportes, sao raClO
nalmente importantes.

Estes devem ser os moradores que mais problemas
têm enfrentado quanto aos aumentos das presta
ções do financiamento feito junto ao BNH.

De maneira geral, para as empresas estudadas ,parece não
ter havido problemas para colocação dos imôveis no mer
cado, devido a incipiência da"oferta. Mesmo com o aumen
to dessa oferta, novos segmentos passaram a ser traba
lhados, ampliando-se, assim, a demanda potencial e alte
rando as condições de mercado. Todavia, como aconteceu
no mercado em geral, as restrições ao financiamento p~
ra o mutuirio devem ter atravancado o processo, dificul
tando-o.

,
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CONCLU SOES GERAIS
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CONCLUSÕES GERAIS

Verificou-se que o ambiente que afeta o mercado imobilii
rio tende a se tornar amplo e complexo, podendo gerar al,

tos riscos pelo desconhecimento de suas forças.

Se ainda muitas empresas decidem pela localização e carac
terísticas de seus empreendimentos com base na experiê~

~ cia de seus dirigentes. ou ~e~~o através ·do processo de
mimetismo. afirma-se que, cada vez mais, é necessirio que
se defina e conheça. em profundidade, o segmento em que
se pretende atuar. Procedimentos científicos deverão ser
adicionados ao "bom senso" dos empresirios, a fim de se
prever, com antecedência, a direção das forças ambientais
e evitar os maus resultados.

Algumas questões bisicas, como as que se seguem, poderão
direcionar tais pesquisas:

e quais as forças externas que poderão alterar as tendên
cias do mercado imobiliário?

~ quais as regiões urbanas que serao afetadas e como?
(analisar as subire as dentro de cada região, qualitati
va e quantitativamente)

e quais as empresas que poderão aproveitar tais oportunj
dades e como?

,
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e em face dos objetivos e recursos da empresa, quais as
ireas que oferecem maiores oportunidades?

Neste trabalho, foram explorados diversos aspectos, como:
a situação do mercado imobiliirio em São Paulo, seus seg
mentos, fontes e respectivos dados corno forma de fornecer
subsídios às questões apontadas.
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ANEXO I - MAPA REFERENTE À ÁREA DE ESTUDO -
DELIMITAÇÃO POR, ZONAS O.D.



ANEXO 11 - RELAÇAO DAS PLANTAS APROVADAS ATRAVCS
DA REGIONAL DE SANTANA - CLASS IF ICAÇltO
POR ZONA O.D.



PJ.A'1TAS APROVADAS ATRAvEs DA REGIONAL DE SANTANA

W~A 0-0 - 69.1

A"\O RUA N9 NOME 00 EMPREENDIMEN1D I N9 N9 N9
PAV. PIU:D. HAB.

I

1968

" 1969 Benta Pereira 353 4 1 II

1970 He1iodora Madre 149 Eva Bohor e/ou 7 1 12

1971 Maria Curupaiti 22 Sil vano A. Roko 4 1 48
Maria Curupai ti ll99 José Vicente Matos 3 1 1
Maria Curupai ti 1282-90 Saturnino de Paula Lima 3 3 3

1972

1973

1974

1975

1976

1977
~

~~. ----------------------------------~------------------------------------------------------------------------
FONTE:Revista "Construção em São Paulo" - Editora Pini.
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ZO~A 0-D - 69.2

A'\O RUA N9 NOME DO mUJREENDIMEN1D
N9 :\9 ! N9

PA\'. l)RED. H:\B.

1968 Carlos Escobar 208 Janos Baeta 4 1 24
Dr. Cezar 1137-41 Laurinda Coelho Paes e/ou 15 1 113
Dr.. César 1129 Larui nd a Coelho Paes e/ou 13 1 99

1969 Lourival G. Machado s/n Benigno B1anco Ig1ésias 3 3 3
Galo Bagueira s/n Luiz Soucin 4 1 13

1970
1971 Braz Leme 2322-52 CIVILTEC 17 2 b1. 120

Eng9 Nac Iran s/n Níinci.o Gilberto Cusciana 3 1 1
Eng9 Mac· Iran 267 Gabriel E. Lopes 3 1 12
Aluizio de Azevedo 247 .José Ti raboshi .Jr. 4 1 l7
Francisco Hamos s/n Waldomiro Taboada Perez e/ou 4 1 14

1972 Cons. Pedro Luiz 273 Crescente - Empreend, Imob. 4 1 9
1973 Alf rcdo Pujo1 542 Mi.che l Alberto Habib e/ou 13 1 24

Brás Leme s/n CIVILTEC 21-19-15 2 b1. 80-36-56
Brás Leme S/h CIVILTEC 19 1 ~7

1-

\
Galo Bagueira 228 Ilarutu i Hakimian e/ou 4 1 11

':1974 Brás LelTY": 2192 Sérgio Roberto Ugotini a = supmax:. 3 blo b = 56
b = 16 c = 64
c = 18

:\J f rc do Pujo1 1122 Imob. Trubul s i lO 1 54

1075 Br<Ís Leme 2215-59 .José Batista Gonçalves a = 18 2 b1. a = 64
h = 18 b = 64

~J-----_._._-_._----_._.~ -- ----~----~-~------_._-_. x

Fj\TL: Rcvis ta 'Tons t ruç.io (;111 Súo Paulo" LJitora P i.ni . - continua --



ZO~A0-0 - 69.2

- conclusão -

A'\O RUA N9 NOME DO EMPREENDIMENTO
N9 N9 N9

PAV. PIU:D. H..\B.

1976 Brás Leme 2175-209 CIVILTEC 16 1 60
Aluísio de Azevedo 297 Wa1ran Karaguenzian 9 1 30
Brás Leme 2242-6 Beccato Eng. Consto Lt. a = 15 2 bl. a = 112

b = 14 b = 104
Dr. Eiras 690 CIVILTEC 18 1 68

1977 ..,

fO\TE: Revista "Construção em São Paulo" - Editora Pini.



PLA'JTAS APROVADAS ATRAVEs DA REGIONAL DE SAI'JTANA
ZO'.\A 0-0 - 69.2

- conclusão -

A,O RUA N9 NOME DO Er-IPREENDIMEN'ID
N9 N9 N9

PAV. PIU:D. 1-l.\B.

1976 Brás Leme
. Aluísio de Azevedo

Brás Leme

Dr. Eiras 690 CIVIL1EC

16 1 60
9 1 30

a = 15 2 bI. a = 112
b = 14 b = 104

18 1 68
...,

2175-209
291

2242-6

CIVILTEC
Walran Karaguenzian
Beccato Eng. Consto Lt.

1977

r-O\TE: Rcv is t a "Construção em São Paulo" - Editora Pini.



PLA.'JTAS APROVADASATRA~S DA REGIONAL DE SANTANA

W~A O-D - 69.3

A~O RUA N9 NOME DO EMPREENDIMENTO
N9 N9 N9

PAV. PRED. HAB.

1968 VoL da 2545 Vera C.P. Guerra 16 1 31
1969 VoL da Pátria 1559 Rubens Nico1eu Rubini e/ou 4 1 12

Banco das Palmas 385 B1andina Glória de Macedo 12 1 22
1970 VoL da pátria 1865 Ludanos Zinzan e/ou 17 1 16
1971 João Zech s/n José Meira 10 1 20

Henrique Bernardetti s/n João Landi 4 1 14
VoL da pátria' 2431 Betrão Mikal.Ljan 14 1 48
Fernando ~~udreschi 65 Maria Ilda Land Trancznsky 4 1 4

1972 Sa1ete 525 8 1 14
1973 Daniel Rossi 107 Fabi F10si e/ou 4 1 10

Duarte de Azevedo s/n Nain Chehad Mitre e/ou 4 1 6
1974 Frei Vicente Salvador 140 Ferad Mitre 2 1 9
1975 Alfredo Pujo1 266 Elisabet f'vbiraFigueiredo 16 1 60

i... 1976 Cruzeiro do Sul 29-48-3010 EMlffiB a = 23 2 hab. a = 176I-

b = 10 2 com.
1977

FO>.1'E:Revista "Construção em São Paulo" - Editora Pini.
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PLANTAS APROVADAS ATRAvt:S DA REGIONAL DE SANTANA
W':V.A O-D - 70.1

-r RUA NQ NOME DO mIPREENDlMEN1D
N9 N9 N9

PAV. PRED. HAB.
1968 Dr. Zuquirn 549 Hagob Muradian e/ou 3 1 8

Dr. Zuquirn 1547-53 Hass ib Hi tre 4 1 12
Dr. Zuquirn 875 Joaquim Dias do Couto e/ou 4 1 48
Duarte de Azevedo 577 Abollah Chehad Mi tre 4 1 15
Olavo Egídio 493 Joaquim Antunes de Siqueira 4 1 7
Frei ilb1chior 217 Imob. Tapuy Lt. 4 1 II
Laúdionor Alves 44 Eros Amaral 4 1 17

1969 Antonio Clemente s/n Naim Chehad Mitre e/ou 5 1 10
Augusto Torte10 de Araújo s/n Alberto Alves Lico 3 ·6 8

1970 Nunes Garcia 100 Joaquim Sanches F9 e/ou 11 1 20
Duarte de Azevedo 665 Naim Chehad fl.1i tre e/ou 4 1 16
Olavo Egídio 636 .Antonio de Oliveira 4 1 7

1971 Ezequiel Freire 544-550 ~bisés Calagian e/ou II 1 37
Duarte de Azevedo 830 Consto Elite Lt.. 4 1 20
Dr. Zuquim 12ll-5 Adib E. Kappar 4 1 12
Machado Pedrosa 354-8 Helena Shapaziane e/ou 3 2 2

\ Antonio Clemente 23-41 Nairn C. ~Iitre e/ou 4 2 40
Ezequiel Freire 304 ou 364 Waldir de Figueiredo 14 1 31

1972 Dr sÓ, Zuquim 1520-4 Naim C. Mit re 4 1 12
Perpétuo Jr. s/n Francisco Rodrigues de Couve ia e/ou 3 2 2
~1achado Pedros a 334 Chucral lah Salim EJ Tayar 3 1 1
Manoel Lovera1 590 Guido Aleto 3 1 1
01 avo Egídio 591 Antonio Miti1ão de Oliveira 3 1 1
Nunes Garcia. s/n Remmo Luzann a 14 1 50 ~
JO\'lta 155 José Diaz Perez c/ou II 1 80 cc

I-Duarte de Azevedo 612 Hass ib Mi tre 4 1 16
Claud ino Alves 44 Ni lo Andrade Amaral e/ou 7 1 24

.•_ .••.... ~-. -



PU'lTA5 APROVADAS ATRAvEs DA REGIONAL DE SANTANA

W~A o-D - 70.1
- conclusão -
A'JO RUA N9 NO!v!EDO EMPREENDIMEN1D N9 N9 N9

PAV. PREl)o HAB.

1973 Olavo Egídio 272-4 Eri1 Josek Buckaman 4 1 13
.- Manoel Lovera1 377 Fayez Mitre 4 1 16

Gabriel Piza 636 Alcântara e Silva Eng. e Com. 15 2 b l, 140
Jovita 105-41 Zarvos 4 2 64
Ezequiel Freire 663 He1en Marie Duprat Nascimento e/ou 9 1 28

1974 Nova Cantareira 100 Hassib Mi tre 10 1 40

OBS. :
1971 Frei. Melchior 117 Sérgio Zeri 4 1 18

Ã1varo Abreu Alfredo FI?dos Santos 3 5 5
1973 Augusto Torte10 de Araújo s/n Auto Fernandes de Pinho e/ou 8 1 16
1975
1976 Av. Nova Cantareira 368 Fahad Radrid Gabour 8 1 21

Ezequiel Freire 161-95 EMURE a = 2 = 23 4 .a= 176
b = 2 = 10 b = com.,

';1977 Av. Nova Cantareira 599 Com. de Imob. e Consto Hassib Mitre 17 1 64
Pedro Padreco s/n Consto Bcmik Lt. 10 1 18

FOi\'TE:Revista "Construção em São Paulo" - Editora Pini.

..-
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PLA'lTASAPROVADAS ATRAvEs DA REGIONAL DE SANTANA

W~A Q-D - 70.2

ANO RUA N9 NOME DO EMPREENDIMENTO
N9 N9 N9

PAV. PRED. HAB.



ZO~A D-D - 94.3

A~O RUA N9 NOME DO EMPREENDlMEN10
N9 N9 N9

PAV. PRED. HAB.

1968 Augusto To1e 367 Alberto Padig1ione 3 1 2
~ Cons. M>reira de Barros 47 Mário Curtin 9 1 20,

1969 .Amazonas da Silva 395 Daniel Carrero Ga1eno e/ou 4 2 15
Cons. Moreira de Barros 1615 Francisco A.de Oliveira e/ou 3 2 2
VoI. da Pátria 3900 José Epaminondas Purquim e/ou 18 1 60

1970
1971 Conselheiro Saraiva 768 Thomaz Rina1di e/ou 4 1 7

Donizctti de Lima, Pe. s/n Abílio dos .Anjos Miranda 3 1 1
Conselheiro Saraiva Nelson Mantovan 3 1 1
VoI. da Pátria 2865 Luciano Zinzan e/ou 5 1 20
Cons.~breira de Barros 544 Oswaldo Elias e/ou 11 1 31
Cons. Moreira de Barros 59 Abda1ah C. Mi tre 9 1 27
VoI. da pátria 2811 Júlio Rovali 18 1 63
VoI. da Pátria 4696 Emp. Terr. e Consto Pardelli 4 1 16

1972 Francisca .Jú.l í a 518-20 3 3 3
.Garção Tinoco 94 11 1 20
Luiza Tole Dona 272-6 Adriano Lopes 3 2 2

\~973 Garçãó Tinoco 60 Guarantã 9 1 48
Paulo Gonçalves 219 Manoel Alves dos Santos e/ou 4 1 12
Francisca .Iíil i.a 268 Rodrigues Lima - Consto Ind1. 14 1 52
VoI. da Pátria 2870 José Baptista Gonçalves e/ou .22 1 40
VoI. da Pátria 3132 Gilberto Giunchetti 6 1 20
VoI. da Pátria 2840 Judith Monteiro de Oliveira 19 1 72 •.....
Cons , ~bre ira de Barros s/n Alberto Taiar e/ou 4 1 15 00

.p.

1974 Ce1. .Antonio de Carvalho s/n Borian e Marioto Lt. 5 1 5

FONTE: Revista "Construção em São Paulo" - Editora Pini. - continua -
---- -~-- -~-- -----~- ---~----



PlA\lTAS APROVADASATRAvEs DA REGIONAL DE SANTANA
WNA O-D ..•94.3

- conclusão -
A~O RUA N9 NOME DO EMPREENDIMEN'ID N9 N9 N9

PAV. PRED. H-\B.

1975 Valo da Pátria 3533 Zarvos a:::16 2 b1. 120
b = 16

Vol. da pátria 3000 José M3ira 14 1 50
VoL da Pátria 3714 Bedros Mikae t ian 13

1976 Vol. da Pàt r.i a 3980 Consto Elite Lt. 12 1 42
1977 Cons. ~breira de Barros 836-52 Joaquim Alves de Oliveira Prado 11 1 40

Pedro Dott 471 Sarena - Consto Imob. Lt. 11 1 40
Vol. da Pátria 3834 João Aloísio Mommenshon 26 1 100
Cons , r-.breirade Barros 2929-87 Imob. Trabulsi 3 = 12 4 bL 176

1 = 13
OBS. :
1974 Vol. da Pátria 2570 CAL - Empreend. a = 21 2 bl. a = 72

b == 21 b = 74
Vol. da Pátria 3676 lmoh. Trabulsi Lt. 12 1 44

\. Vol. da Pátria 3591 Guarantã 18 1 62
f .

FOXTE: Revista "Construção em São Paulo" - Ed.l tora Pini.
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PLAlVfAS APROVADAS PELA REG. SANTA~A

~~REENDEDORES/A~O/ZONA Q-D
RESLJr.O

EMPREE!\'Drtv1Er-..rrO/ ZONA 0- D .[TOT:\L
Ef\1PREE..\IDEOOR • .. DE

68 69 70 71 .,.? 73 74 75 76 ~- I GIl'.1-

Abda11ah Chehad Matre 70.1 3.
70.2 94.3 1

I

Abi1io dos Anjos Maranda 94.3 \ 1I
J

Adib e Kappaz 70.1 1
Adriano Lopes 94.3 1
Alber-to Alves Lico 70.1 1
Albe~to Padig1ioni 94.3 1
Alberto Taiar e/ou 94.3· I 1

iAlfredo F9 dos Santos 70.1 70.2 ! 2,

Beccato .:..Eng. Consto . 69.2 , 1
I

Bedros Mikae1ian 69.3 94.3 !
2i

I

I
I

Benigno B1anco Ig1esias 69.2 I 1
J

CAI Empreendimentos 94.3 I 1
Ca1cimento - Imóv. Incorp. 70.2

I
1

Chi1 Josek Buckman 70.1 1
IChucra11ah Salim E1 Taiar 70.1 I -I
I

CIVILTEC 69.2 69~2 69.2 69.2 I 6
I69.2 69.2 I
i

Co~.Ind.Const.Hassib~ütre I70.11 1
IConsto Elite Lt. 70.1 94.3 I

..,
!

I
ICrescente Empr. Imob. 69.2 I 1

Daniel Carrero Ga1eco e/ol 94.3 1
E1usa Bet M~ira Figue iredo 69.3 1

EMl:JRB 69.3 I 1-i
i

,
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PlANT~ APROVADAS PELA REG. SANTANA
EMPREENDEOORES! ANO/ZONA o-n
RES~D

EMPREENDn.1ENTO/ZO~A 0-0 troTf
Er.IPREENDEOOR DE

68 69 70 71 72 73 74 7S 76 77 EMP

Eros Amaral 70.1 1
-

EUA Bohor e/ou 69.1 1
Fabi F10si e/ou 69.3 1
Fahad Rachio Jabour 70.1 1
Fayez Mitre 70.2 70.2 70.1 . 3
F1âv~o Auto de Sica e/ou 70.2 1
Francisco Pereira 70.1 1Rodrigues de Gouveia !

Francisco A.de Oliveira 94.3 1e/ou
Fuad Mitre 69.3 1
Gabriel E. Lopes 69.2
Gilberto Gitmchetti 94.3 1
Garabet Arake1ian e/ou 70.2 1
Guarantã 94.3 94.3 2

Guido Aleto 70.1 1
Hagop MUradian e/ou 70.1 1

-

Harutui Hakimian e/ou . 69.2 1
Hassan Abdu1 Ghane 70.2 1
H~sib Mitre 70.1 70.2 70.1 70.1 4
He1en Marie Duprat 70.1 1Nascimento e/ou
Helena Shapaziam e/ou. . 70.1 1
Imob. Trabu1s i Lt, - . 69.2 394.3 94.

- . - ~--- -- .-

,
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PLANT~ APROVADAS PELA REG. SANTANA
EMPREENDEOORES/ ANO/ZONA o-D
RES~D

EMPREE~~I~~~O/ZO~A o-o IroTAI
EMPREENDEOOR DE

68 69 70 71 .72 .73 74 7S 76 77 EMP.

Imob. Tapuy Lt; 70.1 1

Ita - "Com.Mat,Const. 70.2 1
Janos Baeta 69.2 1
João Aloisio Mbmmen Shon 94.3 1
João Define e Cia. Lt. 70.2 1
João Landi 69.3 1
João P. Souza Neto e/ou 70.2 ;

1
Joaquim Alves de I····

Oliveira Pradó , 94.3 1

Joaquim Antunes de 70.1 1Siqueira ,

Joaquim Dias. do Couto 70.1 1e/ou -
Joaquim Sanches F9 e/ou 70.1 1
José .AntânioGarcia 70.2 1
José Baptista Gonçalves 94.3 1e/ou
José Diaz Perez e/ou 70.1 1

José Bpamínondas Furquim 94.3 1e/ou
José Maria dos Santos 70.2 1
José Meira (Meira Const.) . 69.3 94.3 2
José Tiraboshi Jr. . 69.2 1
'Josê Vicente Matos 69.1 I 1
JÚlio· Rovali 94.3 • 1. -

,.A
,

,
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PlANTAS APROVADAS PELA REG. S.ANfANA
EMPREENDEOORES/ ANO/ZONA Q-D
RES\J'.V

E~PREENDlMENTO/ZONA O-D ITOTAL
EMPREENDEOOR DE

68 69 70 71 72 73 74 7S 76 -., B-IP •, .

Laurinda Coelho Paes e/ou 69.2 2
69.2-

Lucas Incorporadores Lt. 70.2 1
Luciano Zinzan e/o~ 69.3 94.3 1
Maria Llda Sano Trancznsky 69.3 1
Manoel Alves dos.Santos 94.3 1e/ou
Mário Centin 94.3 1
Mário Rodrigues Teixeira 70.2 1
Michel Alberto Nagib e/ou 69.2 I 1
MOisés Ca1agian e/ou 70.1 1

I iNaim Chehad Mitre 70.1 70.1 70.1 70.1 69.3 70.2 , 7I

70.2
9403

1

: I 1
Nelson Mantovan

I
1

Nilo Andrade Amaral e/ou .70.1, 1
Nuncio Gilberto Cunciana 69.2 1
Oswaldo Elias e/ou 94.3 1
ReJIllIX) Luzanna CGuarantã) 70.1 1
Rodrigues Lima Const.lndl. 94.3 1
Rubens Nicolau Rubini e/ou 69.3 1
Sarena - Const. Imobil. Lt•. 94.3 1
Saturnino de Paula Lima 69.1 1

,,
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PLANTASAPROVADASPELA REG. SANTANA
EMPREENDEOORES/ANO/ZONAO-D

RESlM>

EMPREENDIMENTO/ZONAO-D ~AL
EWREENDEOOR DE

68 69 70 71 72 73 74 75 76 77 ~.
sérgio Roberto·Ugo1ini 69.2 1

sérgio Zeri 70.1 1

Si1vano A. Roko 69.1 1

Thomaz Rina1di e/ou 94.3 1

Ver a C.P. Guerra 69.3 1

Vicente de Paula e Silva .70.2 1

Wahran Karguenzian
i 69.2 1

Waldir ~ira de Figueiredo' 70.1 70.2 2,

Wa1damiro Taboada Perez -

e/ou ," 69.2 1

.Zarvos 70.1 94.3 2

,

,



ANEXO IV - CRITl1RIOS PARA DETERMINAÇÃO DO
UNIVERSO A SER ESTUDADO

,



ALVARÁS
EXPEDIDOS

(1) (2)
BIPREEN· BIPREEN
D200RES DHTE\Jl'Osi

N9 N9

(3) i
HABITAi
cors".

N9 r

(2/1) (371)

I
I
I
I,

PESSOA JUR!'m CA

- área total

área de estudo

PESSOA FrSICA

área total

área de es tudo

16

II

35
29

2 437 7 148

189

79 85

2078

i

I
I,,
I
I

I

2852
2 369 1 30

65 1 798 7

FONTE: Revista "Construção em São Paulo" - Edi tora Pini

Plantas aprovadas pela Regional de Santana nas
sub-zonas 70.1., 70.2,69.1,69.2,69.3, 94.3

nos anos 1968 a 1977.



ANEXO V - UNIVERSO DE ESTUDO·
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ANEXO VI - OBSERVAÇOES SOBRE FOR~HJU\RIOS RELATIVOS AOS MO

RADORES

Com o objetivo de facilitar a comparaçao entre as expecta
tivas dos empreendedores e a situaç~o real verificada JU~

to aos moradores, ser~o caracterizados dois segmentos dis
tintos:

• Segmento Alvo - Inclui os moradores que se mudaram para
o im6vel nos períodos 1969 a 1974 e 1974 a 1978, os
quais moram em prédios cujo habite-se foi expedido nes
sa época; isso leva a crer, por hip6tese, que~ provave!
mente, representam os primeiros moradores e o alvo dire
to da aç~o da empresa.

O estabelecimento desses dois ne rfo do s permite a comp::
ração entre as características do mercado antes e apos
a linha do metrB entrar em operaç~o .

• Segmento Substituto - E representado pelos entrevista
dos que se mudaram apos 1974 para os prédios com habite
-se exnedido entre 1969 e 1974.

Essa divis~o nao pretende assegurar que o segmcllto alvo
inClui apenas os primeiros moradores, mas ~e lima f o rma

de trabalhar com margem de erro menor e ordenar as con
clusões ..
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Foram estabelecidas comparaçoes entre as prioridades para
o morador e par a o empreendedor quanto aos fa tores deter
minantes das escolhas do local e do imóvel. Outras infor
mações obtidas ao longo da entrevista, relativas ao pr~
cesso de compra, foram denominadas Dados Complementares.

Questionário Relativo a Demanda

As questões foram formuladas com o objetlvo de determinar,

algumas características da demanda e estabelecer compar~
çao entre os dados obtidos junto aos empreendedores.

A seguir serao identificadas cada uma das questões e al
guns critérios utilizados para tabulação dos dados.

QUESTÃO 1: Há quanto tempo mora no prédio?

Esta questão visa unicamente identificar os diversos se.&
mentos em estudo.

QUESTAO 2: Em que bairro se localizavam suas duas filtimas
residências?

Os entrevistados foram classificados em função dos últi

- T
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mos bairros em que moraram, ou sej.a, Santana, zona norte
e outros bairros da cidade.

QUESTÃO 3: Somando o salário de todas as pessoas que mo
ram neste apartamento, em que faixa a renda familiar men
sal estaria?

As diversas faixas de renda apresentadas dos moradores fo
ram classificadas segundo os padrões ou níveis apresenta
dos pelos empreendedores para o ano,de 1977 da forma que
se segue:

PADROES FAIXAS DE RENDA (Em Cr$)

A. Alto Superior + de 50.000
B. Alto Inferior 40.000 a 50.000
C. Médio Superior 30 .OOO a 40.000
D. Médio Inferior 20.000 a 30.000
E. Baixo Superior 10.000 a 20.000
F. Baixo Inferior 5.000 a 10.000

As que.stões 2 e 3 identificaram as características bãsi
cas dos moradores quanto ã origem e nível de renda, compa
rando-as às suposições que direcionaram as decisões cl1lpr~
sariais.
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QUESTÃO 4: Por que escolheu esta çonstrutora?

As respostas obtidas enfatizaram se foi ou nao a constru
tora e quais os fatores determinantes da escolha, de for
ma a permitir a comparaçao com as respostas dos empreende
dores.

Esses fatores foram classificados em:

• fatores de localização;
• fatores quanto às características dos imóveis, incluin

do preço e condições de pagamento.

Uma vez determinada a importância entre os diversos fato
res de escolha, foram identificados e ,classificados os
principais fatores tanto quanto à localização, cornoqua~
to às características dos imóveis, citados pelos diversos
segmentos através das questões:

QUESTÃO 5: Fatores relativos ã localização: O senhor esco
lheu este imóvel porque estava próximo a:

• Fatores relativos ao entorno:
• vizinhança de padrão médio ou alto;

..•• areas verdes;

..•· areas de laz~r;
• áreas comerciais;



ZO:'í

5reas residenciais;
· 5reas industriais.

• Fatores relativos à acessibilidade:
· sistema vi5rio existente ou em projeto;

estação do metrô;
sistema de intrgração metrô-ônibus;
escola;
trabalho;
parentes;

· amigos.

QUESTAO 6: Fatores relativos às caracteristicas dos . -
lI1\O

veis: O senhor escolheu este im6vel:

• Porque o pr6dio possui:
jardim;

· "play-ground";
piscina;

· sauna;
· salão de festas;

salão Je jogos;
· garagem.

• Porque o ap~rtamento possui:
· sala em tamanho e disposição .ulcquados :

número de quartos conforme 'sua necessidade;
.-"'i'''.-
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• tamanho da cozinha adequada;
• número de banheiros;
• área de serviço;
• bom preço;
• boas condições de pagamento.

- O entrevistado apontou somente os fatores que foram anali
sados e que influenciaram na escolha dos imóveis.

Ass im, pôde-s e determinar a importância das caracterís ti
cas dos prédios em relação à~ dos apartamentos, além de
identificar quais as características de maior apelo para,
esses moradores na €poca da ~scolha do imóvel.

Para a comparaçao empreendedor x morador, foram detalha
dos os fatores apontados pelos moradores, baseados nos da
dos oferecidos pelo empreendedor durante a entrevista.

Diversas outras. informações (dados complementares) foram
levantadas, o que veio a complementar e ampliar as conclu
sões, hipóteses e considerações quanto ao objeto do estu
do. Seguem,então, algumas observações sobre
tões.

essas .que~

QUESTÃO 1: Este apartamento é:
- comprado;
- alugado.

,
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Mediante esta questão, p6de-se identificar se os objet!

vos dos empreendedores foram ou n~o atingidos.

QUESTÃO 2: Há quanto tempo mora no bairro d. Santana?

As respostas permitiram classificar os moradores nas se

~uintes categorias:

• tradicionais: os que moram há mais de doze anos no bair

ro;

• antigos: entre oito e doze anos;

• recentes: entre quatro e oito anos;

• novos: entre um e quatro anos;

• novissimos: h~ menos de um ano.

De maneira geral, sabe-se que hã uma tendência de melho

ria de padr~o de moradia dentre a populaç~o, o que gera

movimentaç~o da demanda por im6veis.

Assim, a ques t âo acima permitiu complementar a tendência

de origem dos moradores, demonstrando:

• de onde provem o fluxo da demanda por im6veis no bairro

de Santana;

• se os im6ve~s. estudados podem representar melhoria de

padr~o para moradores de Santana ou de outros

da cidade.

bairros
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QUESTÃO 3: Antes de comprar (alugar) este apartamento, em
que outros locais procurou?

Verificar se a localização em Santana foi intencional ou
alternativa. Dessa forma, p6de-se observar se o bairro
apresentou melhoria de padrão, ou se, dentre as diversas
alternativas de localizaçjo, apresentou condiç6es mais
vantajosas.

QUESTÃO 4: O senhor escolheu este im6vel porque em outros
bairros da cidade não havia apartamentos como queria?

Esta questão vem reforçar a anterior, demonstrando se os
apartamentos eram mais adequados do que de demais bair
ros da cidade.

Por outro lado, no caso de os moradores nao terem procura
do em outros locais, al~m de Santana, pode-se inferir a
superioridade do pr~dio e apartamento em relação aos de
mais im6veis construídos no bairro.

-QUESTÃO 5: Quantos prédios visitou antes de adquirir (ulu
gar) este apartamento?



207

QUESTÃO 6: Quanto tempo levou entre a decisão de comprar
(alugar) e sua efetivação?

PSde-se identificar o nIvel de dificuldade enfrentado pe
los moradores no processo de procura e escolha do im5vel,
de onde concluiu-se que:

~ as ofertas de imóvel em geral naose adequavam às expec
tativas da demanda composta por aqueles que não apresen
tavam um interesse específico. por se localizar no bai r '
ro (éomparação desta questão com a de n9 2);

f) as ofertas de imóveis na região não se adequavam às ex
pectativas de demanda com interesse de se localizar em
Santana;

~ os imóveis em estudo realmente atendiam à faixa especí
fica da demand a.

QUESTÃO 7: Em linhas gerais. o senhor acha que fez um bom
neg5cio comprando (alugando) este apartamento? Por quê?

Tentou-se identificar, primeiramente. quais os· fatores
que caracterizavam um bom negócio para o c~mprador e, em
seguida, se os im5veis construidos nas' areas em estudo
poderiam se classificar como um bom neg5cio.
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A - CARACTERIZAÇÃO DO EMPRbbNDEDOR
Pessoa Jurídica

1. Nome da empresa

2. Ano de formação da empresa

3. Atividades desenvolvidas pela empresa atualmente

3.1. Houve alterações nessas atividades desde a formação
da empresa até hoje

SIM NÃO

Para resposta positiva:
Alterações Data

4. Capital Social da empresa

Capital em"1977 - Cr$
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5. Faturamento da empresa
1977

6. Tipo e n9 de empreendimentos desenvolvidos pela empr~
sa desde sua formação até hoje

- Casa
· residencial
· comercial
· industrial

- .Apart.amentos
· residencial

comercial

7. Localização dos empreendimentos da empresa, desde a sua
formação até hoje (especificar por ano)

- Em São Paulo
· bairros

- Fora de São Paulo
· cidades

...<'.-
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B - CARACTERIZAÇÃO DO(S) EMPREENDI.MENTO(S) .LOCALIZADO(S)
EM SANTANA

1. No bairro de Santana, onde se localizam os empreend!
mentos desta empresa (rua e n9)

2. Especificar o uso desses empreendimentos (detalhar por
empreendimento)

- Casa
· residencial
• comercial
• industrial

- Apartamento
• residencial
• comercial

.",'.-
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3. Utilização desses empreendiment~s (detalhar por empr~
endimento)

- Uso próprio (ou da família)

- Uso de terceiros
aluguel

. venda

4. Ano de expedição do Alvará de Licença pela Prefeitura
(especificar por empreendimento)

5. Ano de expedição do HABITE-SE (especificar por empreen
dimento)

6. Data de lançamento do empreendimento (especificar por
empreendimento)

,
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7. N9 de unidades em uso (especificar por empreendimento)

- Uso próprio

Uso de terceiros
• aluguel
· venda
• cedido
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c - FATORES RELEVANTES PARA TOMADA DE DECISÃO QUANTO ÃS
ESTRATgGIAS MERCADOLOGICAS

1. Em que ano foram adquiridos os terrenos onde estão lo
calizados os imóveis mencionados (especificar por imóvel)

2. Indicar por ordem de importância os motivos que leva
ram a empresa à decisão de construir em Santana:

- saturação do mercadoipara esse tipo de empreendimento
-em outras areas

- expansão do·mercado imobiliário:
· na região --------------------------
· em outras regiões ----------------------

- sucesso verificado para empreendimentos de outraS empr~
sas

- "sentimento" de que haveria compradores:
do próprio bairro

renda alta
renda média

• de outros bairros
••.renda alta
•• renda média

,



- resul tado de estudos que indicavam a existência de com
pradores:

do próprio bairro
renda alta
renda média

· de outros bairros
renda alta
renda média

j. Indicar por ordem de importância os motivos que leva
ram a empresa ã decisão de construir nesse local de Santa
na (especificar por imóvel)

- localização do terreno em zoneamen~o adequado
- preço do terreno mais baixo que em outras areas
- boas condições de pagamento do terreno

localização em área nobre
- terreno adequado ao projeto
- proximidade a:

· areas verd~s e/ou lazer
o áreas comerciais
o áreas residenciais
· áreas industriais

sistema viário existente ou em projeto
· estaç50 do metr6
· sistema de integração metr6-6nibus
· linhas de 6nibu~
· outros
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- sucesso verificado para empreendimentos de outras emrr~
sas na região

- "sentimento" de que haveria compradores:
do próprio bairro

renda alta
renda média

. de outros bairros
renda alta
renda média

- resul tado de estudos que indicavam a existência de com
pradores:

do próprio bairro
renda alta
renda média

de outros bairros
renda alta
renda média

4. Indicar por ordem de importãncia os motivos que leva
ram a empresa ã decisão de construir imóveis desse tipo e
com as características verificadas em Santana (especifi:
car por imóvel)

- zoneamento
~ localização do terreno em área nobre
- adequação do projeto ao terreno
- saturação do mercado para esse tipo e

do imóvel outras -em are as
características

,
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- expansao do mercado imobiliário para esse tipo e carac
terística de imóvel:

na região
o em outras regiões

"sentimento" de que haveria compradores:
do próprio bairro

renda alta
" .. renda média

o de outros bairros
renda alta
renda média

~ resultado de estudos. que indicavam a ex i stência de com
pradores:

do próprio bairro
renda alta
renda média

• de outros bairros
renda alta
renda média

- sucesso da empresa em outras regiões

- proximidade a:
o áreas verdes
. áreas de lazer
• áreas comerciais
· áreas residenciais
e áreas industriais

sistema viário existente ou'em proj eto ""_"" _
,
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• estação do metrô
• sistema d~ integração metrô-ônibus

ônibus
• outros

- outros

5. Como foi tomada a decisão quanto ao tipo e as caracte
rísticas dos imóveis localizados em Santana (especificar
por imóvel)


