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CAI A TAXA DE VACÂNCIA EM SÃO PAULO
Apesar do crescimento de 10% no mercado de edifícios Classe A no último ano, a taxa de vacância

neste trimestre é a mais baixa dos últimos anos.

A Ocupantes é a primeira empresa  brasileira de consultoria imobiliária corporativa, especializada na representação de usuários  comerciais e  industriais,  composta  por  profi ssio-

nais preparados  e com ampla experiência, conduzindo e assessorando empresas nacionais e multinacionais nos seus planos de ocupação.

Os indicadores do mercado imo-

biliário têm mostrado um aquecimen-

to signifi cativo do setor no último ano. 

Neste trimestre, por exemplo, o destaque 

é a queda da taxa de vacância de edifí-

cios classe A* da cidade de São Paulo 

para 10%, um dos mais baixos dos últi-

mos anos (veja o Gráfi co 1 – Taxa de 
vacância). Essas alterações se devem 

a alguns fatores, como aumento na de-

manda de novos espaços, tanto por relo-

calizações quanto por expansões, e uma estabilidade na entrega de novos 

espaços nos últimos 3 trimestres, como mostra o Gráfi co 4 - Novo Esto-
que.  A estabilidade econômica do Brasil tem sido apontada como o princi-

pal motivo para isso,  já que, entre outros aspectos, promove um crescente 

interesse de investimentos de empresas estrangeiras no mercado nacional. 

Esse aquecimento também pode ser notado, mais recente-

mente, por um retorno da atividade construtiva em regiões como 

Centro (Distrito da Sé) e Bela Vista, e um pequeno aumento da ati-

vidade construtiva de edifícios classe A na cidade como um todo, compa-

rando com o trimestre anterior (veja o Gráfi co 2 – Área em construção). 

Outros pontos, entretanto, merecem destaque. O Gráfi co 3 - Taxa 
de vacância por distritos (veja a fi gura “Divisão Distrital de São Pau-
lo”), mostra que apesar do aumento de 10%  do estoque locável de edifícios 

classe A, nos distritos de Itaim Bibi e Pinheiros no último ano (100% do 

Novo Estoque de classe A da cidade foi entregue nessa região, nesse pe-

ríodo), a taxa de vacância dessas áreas encontra-se abaixo dos 10%, um 

valor considerado baixo no mercado. Por isso, como mostra o Gráfi co 4, 

a projeção de Novo Estoque de classe A para o próximo trimestre é qua-

se 3,5 vezes o volume deste trimestre (34 mil m2), seguido por outro au-

mento signifi cativo (mais 45 mil m2) para o 4o trimestre de 2006. Se to-

dos os prazos forem cumpridos em tempo, no começo de 2007 haverá 

um estoque total de edifícios classe A de mais de 1,5 milhões de m2. Essa 

projeção é baseada no prazo de entrega que as construtoras divulgam.

Os distritos do Morum-

bi e Jardim São Luis têm 

poucas opções de edifí-

cios classe A (14 mil e 

42 mil m2 de área no 

total, respectivamente), 

por isso a taxa de va-

cância superior a 20%  

não é representativa, já 

que apenas alguns an-

dares, dos poucos edifí-

cios, estão parcialmente 

desocupados.

*Classe A:  Edifícios entregues após 1985, com área locável superior a 700 m2 por laje, e 

elevadas especifi cações técnicas.
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O QUE É TENANT REPRESENTATION?

A contratação desse tipo de empresa pode ser a diferença para um bom negócio.

Existem trabalhos dentro de uma 

empresa que não estão diretamente ligados 

ao seu core business, mas que demandam 

atenção importante como, por exemplo, a 

administração dos gastos com a ocupação 

do espaço físico.

O presidente 

da CoreNet Global do 

Brasil, Ramsey Tadros, 

também Gerente de 

Operações Regionais 

da General Motors, 

iniciou o último encon-

tro dos associados des-

tacando que os custos 

com ocupação, ou seja 

a parte de real estate 

(aluguel, condomínio 

e impostos) e facilities 

(segurança, manuten-

ção e limpeza), já re-

presentam o segundo 

maior gasto das empre-

sas, depois, apenas, dos 

salários. Essa demanda 

fez crescer nas últimas 

décadas as empresas de 

tenant representation.

O tenant rep, ou 

consultor imobiliário, 

é aquele que representa seus clientes em 

todas as negociações que dizem respeito 

a sua ocupação, seja para relocalizações, 

revisões, rescisões ou renovações, nego-

ciando as melhores condições comerciais 

possíveis.

As melhores empresas de tenant 

representation desenvolvem seus traba-

lhos primeiramente conhecendo as neces-

sidades, desejos e orçamentos dos clientes, 

realizando análises técnicas e fi nanceiras, 

comparando as alter-

nativas e fi nalizando 

com a negociação 

dos valores de lo-

cação, cláusulas 

contratuais e até as-

sessorando em todo 

o processo de mu-

danças, quando é o 

caso.

Muitas eta-

pas permeiam esse 

trabalho. A deter-

minação do total da 

área física em m2, 

layout, melhor re-

gião, especifi cações 

técnicas dos edifí-

cios (tipo de piso, ar 

condicionado, ilumi-

nação, energia, entre 

outros) e do entorno 

(se há restaurantes, 

transporte público, 

etc.) são aspectos 

que os tenant reps consideram para ofere-

cer aos clientes as melhores opções. 

Mas dentre todas as vantagens tal-

vez a mais importante seja considerar que 

o tenant rep economiza o tempo do cliente, 

pois mostra as opções do mercado de for-

ma mais completa, 

sem ser tendencioso, 

desempenhando as-

sim um papel de “de-

fesa” dos interesses 

de seus clientes. 

Contratar um 

tenant rep, portanto, 

é o primeiro passo 

para o melhor negó-

cio. Veja um exem-

plo na seção “Casos 

de Sucesso”.

CASOS DE SUCESSO

DOIS PROBLEMAS, UMA 
SOLUÇÃO

Duas grandes empresas: a Giovanni 

FCB, uma das maiores agência de publi-

cidade do país e a Turner, empresa do 

grupo Time Warner de entretenimento e 

notícias, situadas no mesmo andar do 

CENU, Torre Norte, precisavam de espa-

ço para expandirem seus escritórios. 

A solução não poderia ter sido mais 

conveniente para ambas. Estabelecendo 

as prioridades de cada para seus novos 

espaços, a Ocupantes conduziu os tra-

balhos paralelamente e, ao fi nal, obteve 

resultados extremamente satisfatórios: 

mudou a Turner para a Torre Oeste, sem 

a necessidade do pagamento da multa 

contratual por rescisão antecipada, já 

que Giovanni FCB passou a ocupar esse 

espaço, fi cando com todo o andar.

No processo ainda foi possível ne-

gociar os melhores preços e condições 

contratuais, gerando, assim, uma grande 

economia para as duas empresas.

CENU Torre Oeste
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