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RESUMO

O crescimento da populacdo idosa ¢ um fenémeno mundial e, no Brasil, as modificagbes ocorrem de
forma radical, difusa e bastante acelerada. Segundo pesquisa do IBGE, publicada em julho de 2018, a
fatia de pessoas com mais de 65 anos alcancara 15% da populacéo brasileira ja em 2034, ultrapassando a
barreira de 20% em 2046. Em 2010, estava em 7,3%.

No municipio de Sdo Paulo, segundo a Fundagdo Seade!,existem 1,7 milhdo de idosos no municipio, o
que corresponde a 15% da populacdo paulistana.

A atuacdo mais ativa do idoso na area social e econdmica é uma realidade cada vez mais presente, fato
gue tém atraido varias empresas de diferentes setores a explorar este mercado promissor e que tende a
crescer ainda mais nos proximos anos.

As empresas do setor imobiliario, visando este publico especifico, vém apresentando alguns
empreendimentos que levam a chamada “consciéncia gerontoldgica™, isto é, que buscam atender tanto a
caracteristicas fisicas diferenciadas para as necessidades especificas, como também para se adaptar aos
anseios desta populacdo que, por sua experiéncia de vida, tende a ser diferenciada e exigente.

Trata-se, portanto, de um produto especifico, para atender um possivel “nicho” que cresce no mercado, e
gue ja estad totalmente consolidado em determinados paises, e atualmente se modela para o mercado
brasileiro e que se define por Sénior Housing.?

O objetivo deste trabalho é propor alguns atributos para um produto imobiliario habitacional para atender
este nicho de mercado e que seja aderente aos anseios de compra deste publico alvo, o qual, em sua
maioria, esta caracterizado por individuos com idades entre 65 e 75 anos da classe A/B das geracOes Baby
Boomer e Xers.?

Realizou-se, para tanto, uma revisao da literatura a respeito do tema Senior Housing no Brasil além de
citar as principais experiéncias ja implementadas no mercado da cidade de S&o Paulo. Além disso, foi
realizado um Estudo de Caso que aqui se caracteriza por um Levantamento de Campo, o qual produziu
um referencial de informagGes que levou a obtencdo dos dados, analise, discussdo, proposta e concluséo
final. Este foi realizado através de uma pesquisa quantitativa, buscando entender de forma objetiva os
habitos, necessidades e anseios deste subsegmento de mercado e assim, testar a aderéncia deste a um
empreendimento atributos para o Senior Housing.

Desta forma, se pretende ampliar a pesquisa sobre o tema, de forma a sustentar os debates atuais e futuros
em relacdo a este possivel nicho de mercado e seus anseios.

Palavras-chave: senior housing, senior living, produto imobiliario, nicho de mercado, terceira idade

1 Seade: Fundag&o vinculada a Secretaria de Governo, sendo um centro de referéncia nacional na producao e disseminacédo de anélises e
estatisticas socioecondémicas e demogréaficas

2 Neste texto trataremos o Senior Housing como residencial para idosos sem servigos assistenciais de saide ou médicos

3 O termo geragao “Baby Boomer” sdo todas aquelas nascidas entre 1945 e 1960, logo depois da Segunda Guerra Mundial. A geracéo Xers” se
refere aqueles que nasceram entre 1962 e 1977
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ABSTRACT

The growth of the elderly population is a global phenomenon and, in Brazil, the changes take place in a
radical, diffused and fairly accelerated way. According to an IBGE survey, published in July 2018, the
share of people over 65 will reach 15% of the Brazilian population by 2034, exceeding the 20% barrier in
2046. In 2010, it was at 7.3%.

In the city of Sdo Paulo, according to the Seade Foundation®, there are 1.7 million elderly people in the
city, which corresponds to 15% of the total population.

The increase of the activity of the elderly in the social and economic area is a reality in Brazil, fact that
have attracted several companies from different sectors to explore this promising market and that tends to
grow even more in the coming years.

The real estate companies, aiming at this specific public, have been presenting some undertakings that
lead to the so-called gerontological awareness, that is, that seek to attend to both the differentiated
building features for the specific needs, and also to adapt to the desires of this population that, for their
life experience, tend to be differentiated and demanding.

Therefore, this is a specific product designed to meet a possible "niche™ that appears to be emerging in the
market, which may be fully consolidated in certain countries, and is currently been explored at the
Brazilian Market as well

The objective of this paper is to propose an array of some attributes for a housing Real Estate product to
meet this market niche and could be adherent to the buying aspirations of this target audience, here
mostly characterized by individuals aged between 65 and 75, part of A/B social class, and participants of
the Baby Boomer and Xers® generations. A review of the literature on the topic of Senior Housing in
Brazil was conducted, as well as the exposure of the main experiences already implemented in the market
of the city of Sdo Paulo. In addition, a Case Study was carried out, characterized by a Field Survey, which
produced an information framework that led to discussions, the formulation of the matrix and the final
conclusion. This was conducted through a quantitative research, seeking to understand objectively the
habits, needs and desires of this sub-segment of the population and thus test their adherence to a typical
venture with attributes for a Senior Housing. Thus, it is intended to broaden the research on the subject, in
order to sustain the current and future debates regarding this possible niche market.

Keywords: senior housing, senior living, real estate product, niche market, seniors

4 Seade: Foundation linked to the Secretariat of Government, being a national reference center in the production and dissemination of
socioeconomic and demographic analyzes and statistics
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1. INTRODUCAO

O envelhecimento da populacdo e suas implicacBes € um tema que tem sido prioritario na pauta
das discussbes em varias localidades do mundo. Tanto nos paises desenvolvidos como nas
economias emergentes, o envelhecimento vem avancando em paralelo a queda da taxa de
fertilidade, embora afete os diferentes paises em diferentes ritmos e proporcbes. Segundo
publicacdo do Jornal O Estado de Sao Paulo (2019), dados da ONU apontam as quatro maiores
tendéncias que transformam nosso planeta que s&o: urbanizagdo, migragdo, crescimento
populacional e envelhecimento. Os mesmos dados permitem concluir que, com a baixa
fertilidade, a longevidade faz a populacdo da maioria dos paises envelhecer. O grupo etario com
mais de 65 anos é o que mais cresce. E por este motivo, € clamado que existe uma “necessidade
urgente de os paises se prepararem para a economia da longevidade”.®

Figura 01 — Envelhecimento global
Pessoas com mais de 65 anos para cada grupo de 100 em idade de trabalho (20 a 64 anos)

2015 2060

Arabia Saudita
Africa do Sul
Indonésia
India

México
Turquia

Brasil

China

Coreia do Sul
Argentina
Russia
Australia

EUA

Canada

Reino Unido
Uniao Europeia
Franca
Alemanha
Ttalia

Japao

o 10 20 30 40 50 60 70 80 20

Fonte: Jornal VValor Econdmico

A mesma publicacdo traz o dado que “O Brasil, em particular, entra acelerado no clube dos
idosos e em 2060, 50% dos brasileiros ativos terdo mais de 65 anos.”

De acordo com o jornal O Globo - G17 (2018), dados do IBGE apontam que “A populagéo
brasileira esta em trajetoria de envelhecimento e, até 2060, o percentual de pessoas com mais de
65 anos passara dos atuais 9,2% para 25,5%, ou seja, 1 em cada 4 brasileiros sera idoso.

Em S&o Paulo, mais especificamente, os idosos corresponderdo a 30% da populacdo do
municipio de S3o Paulo em 2050, segundo a Fundagdo Seade.®

6 Em:<https://www.valor.com.br/brasil/6304565/brasil-entra-no-clube-dos-idosos.> Acesso em 27.06.2019
" Em https://g1.globo.com/economia/noticia/2018/07/25/1-em-cada-4-brasileiros-tera-mais-de-65-anos-em-2060-aponta-ibge.ghtmi
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A figura a seguir mostra a evolucao do aumento da longevidade da populacéo brasileira:

Figura 02
Populagdo com mais de 65 anos no Brasil (em % do total)
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Fonte: IBGE

E certo que este envelhecimento acelerado vem produzindo necessidades e demandas sociais que
requerem adequacdes de politicas e da economia, por parte do estado e da sociedade.

Segundo Kiichemann (2012), “O Brasil é um pais que envelhece a passos largos. As alteracdes
na dinamica populacional sdo claras, inequivocas e irreversiveis.”

“Em um contexto de grandes mudancas sociais e econémicas, podemos destacar o crescimento
significativo da expectativa de vida no Brasil e também ao redor do mundo, resultando em
transformaces nas formas de cuidado & populacdo idosa’, ja que esse fendmeno reflete
diretamente no sistema de valores e na configuracdo dos arranjos familiares [...].Todas essas
mudancas tém implicacbes diretas no modo de morar do idoso e revelam que edificacbes
voltadas para o publico da terceira idade devem compor ndo s6 as redes de assisténcia e de
salde, mas também a de habitacdo, fazendo parte da infraestrutura da cidade.”

(VINAGRE ,2016).

Nos paises desenvolvidos, ja ha uma grande variedade de produtos imobiliarios para atender este
publico, podendo os mesmos estar vinculados a servigos assistenciais e de satude. No Brasil,
moradias para seniores estdo sempre associados as hoje denominadas ILPI (Institutos de Longa
Permanéncia de ldosos), anteriormente mais conhecidas como casas de repouso ou asilos que se
assemelham com alguns formatos existentes em outros paises.Porém, é ainda um mercado timido
diante das oportunidades que se vislumbram face as tendéncias atuais.

O objetivo deste trabalho &, visando este mercado promissor e crescente, promover um estudo
para o entendimento da existéncia de um nicho de produto imobiliario especifico e identificar
quais seriam os atributos que este subsegmento de mercado ndo SO espera e necessita, mas
também anseia, em um tempo de rapidas transformaces comportamentais.

8 Definigéo na pagina 01.
° Neste texto, quando néo citagdo, os autores utilizardo os termos idoso, sénior, terceira idade, melhor idade, para se referir a pessoas de 60 anos
de idade ou mais, conforme defini¢do da Organizacdo Mundial da Satide (OMS) para paises em desenvolvimento.
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A partir dai, se propde um produto imobiliario protétipo, o qual seria formatado para atender
uma populacgéo sénior que ainda pode dispensar cuidados médicos ou assistenciais, e que ainda é
ativa, trabalha e/ou estuda, ou simplesmente deseja uma vida diferenciada, independente, porém
préxima a sua comunidade, familiares, e com facilidades, amenidades e servicos diversos ao seu
rapido alcance e conveniéncia.

2. METODOLOGIA

Para que o objetivo do presente trabalho fosse atingido, 0 mesmo foi dividido em duas partes:

i. Revisdo da Literatura
ii. Estudo de Caso

2.1. Revisdo da Literatura

Nesta parte, procura-se apresentar o estado da arte do tema - moradia especifica para a idade
sénior, tanto em outros paises como no Brasil e assim buscar um entendimento de como se
compde o mercado atualmente, contextualizando o assunto, assim como justificar a importancia
do tema e relevancia da pesquisa.

Para este fim, foram realizadas pesquisas em diversos meios, como publicacGes académicas,
artigos, publicacdes em periddicos, jornais, revistas, publicacdes online de textos.

2.2. Estudo de Caso

A segunda parte do trabalho expbe a pesquisa de campo, realizada através de questionario
acessado anonimamente online.

Para a realizacdo da pesquisa exploratéria, foi definido um segmento de mercado, caracterizado
por inglividuos com idades entre 65 e 75 anos da classe A/B das geracGes Baby Boomers e
Xers.10,

Foram selecionadas pessoas que possuiam estilos de vida, cultura e experiéncia de vida com
alguma similaridade. Para obtermos estes respondentes, convidamos parte de um cadastro de
uma empresa de vendas de uma incorporadora, um conjunto de seniores de uma academia de
ginastica e alguns conhecidos dos autores. Assim foi possivel estabelecer um grupo, foco de
estudo, para que os dados extraidos pudessem ser mais bem analisados e as conclusfes
resultantes consistentes.

O objetivo foi buscar dados em relacao a alguns aspectos deste segmento e a fim de dar insumos
para a conceituagdo de alguns atributos que pudessem compor um produto segmentado o qual
corresponde aos anseios destes e 0s caracterizassem como um nicho de mercado atraente.

O questionario que buscou objetivamente a coleta de dados, foi estruturado atraves de 30
questdes de multipla escolha e de campos classificatorios, os quais foram enviadas para o
publico acima. As perguntas foram elaboradas de forma a abordar os aspectos elencados no
quadro 01, a seguir:

Quadro 01

10 DefinigBes dos termos na pagina 01.
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Estrutura do questionario aplicado
DADOS

Ano de nascimento

Escolaridade

Profissao / atua ou ndo

Local onde nasceu/estudou/...

Habitos passados

Habitos adquiridos

PRESENTE - SITUA(;AO ATUAL

Onde, com quem reside
Tipologia do imével
Propriedade

FUTURO

Disposicao para se mudar

Necessidades especificas em relacdo a moradia
Expectativas, ambicOes

PRODUTO IMOBILIARIO

Neste setor, buscou-se 0 maximo de informag6es em relacdo

aos anseios e necessidades do publico entrevistado sobre 0s
atributos do possivel produto imobiliario

Fonte: Autores

Através das respostas foi possivel elencar quantitativamente um conjunto de necessidades,
expectativas e anseios para os quais foram propostos atributos que poderiam representam o0s
aspectos mais relevantes, Uteis e aplicaveis em um empreendimento imobiliario residencial.

Foi possivel também realizar algumas analises subjetivas para tirarmos algumas conclusdes que
nos deu fundamento para propor um conjunto de atributos para um possivel empreendimento
imobiliario prototipo, que visasse este publico alvo.

2.3. LimitacOes da Pesquisa

O presente artigo ndo pretende abordar as questBes socioecondmicas assim como debater
politicas referentes ao processo de envelhecimento populacional e populagao idosa. Também se
limita a pesquisar os anseios de um novo nicho de mercado que cresce formado por um publico
de pessoas com 65 anos ou mais de idade, residentes na cidade de sdo Paulo, pertencentes a
classe A/B.

Em relacéo ao produto proposto, a pesquisa se limita ao conceito apenas, ndo se aprofundando na
formatacdo de precos e formas de “funding” para o empreendimento.

O questionario aplicado tenta atingir a maioria dos aspectos que poderia ser considerado quando
de um inicio de um trabalho de se identificar possiveis atributos para um empreendimento
residencial, porém o mesmo, a fim de ndo ficar muito extensa, neste momento s6 procurou tratar
0 que julgou mais relevante para este trabalho.
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3. REVISAO DA LITERATURA - Senior Housing

“O curso da vida, em muitas partes do mundo, é atualmente enquadrado em torno de um
conjunto rigido de fases: infancia, fase de estudos, um periodo definido de trabalho e, em
seguida, aposentadoria. A partir dessa perspectiva, frequentemente se assume que 0s anos extras
séo simplesmente adicionados ao fim da vida e permitem uma aposentadoria mais longa. [...].

Entretanto, atualmente, h& evidéncias de que muitas pessoas que estdo chegando a idades mais
avancadas estdo repensando esta logica comum. Ao invés de passar anos extras de outras
maneiras, muitas pessoas estdo pensando em talvez estudar mais, em ter uma nova carreira ou
buscar uma paixao ha muito negligenciada.”**

Isto gera um estimulo também na busca de uma nova forma de viver, que pode estar refletida na
forma de morar uma vez que as atividades, responsabilidades e afazeres se modificaram
substancialmente das etapas anteriores, diretamente relacionado as experiéncias de vida de cada
individuo em cada geragdo ao longo de sua vida. As pessoas que se encaixam neste segmento,
cada dia mais tém reconquistado o seu espago como consumidores e chamam a atencdo da
inddstria e do comércio.

Baseados na ideia de que o Brasil é uma na¢do que esta envelhecendo, surge em todos os setores
uma grande oportunidade em entender quem € este mercado, e como 0 mesmo pode ser atendido,
e onde estdo de fato as oportunidades.

Pitelli, (2004), em sua pesquisa realizada, concluiu que “os idosos preferem residir proximo de
onde residem atualmente e que quanto maior as idades e rendas, menores as chances de
mudancas. Seria esta ainda uma realidade predominante em relagdo ao anseio deste publico
especifico em meio a estas diversas transformacfes sociais e comportamentais que vem
ocorrendo?

Em seu artigo publicado pelo CBIC2, Ferreira (2019) discorre sobre as atuais modificacdes em
funcdo dos avancos tecnoldgicos que geram impactos nas formas de morar e nos anseios em
diferentes segmentos da populagdo. As familias sdo menores, muitas delas unifamiliares,
formadas por jovens independentes, divorciados ou idosos. Ela cita o avanco da tecnologia em
forma de equipamentos para uso doméstico cada vez mais inteligentes, permitindo o controle a
distancia, e assim, podendo ser uma forma de acomodar todas as necessidades de mudanca de
rotina da “nova familia”.

O compartilhamento de servicos ganha espaco, diz ela, assim como se modifica a nogéo de haver
a necessidade de grandes espacos fisicos para se morar. “Eram casas, viraram apartamentos que
tendem a diminuir seu espaco fisico e mudar as fun¢bes. Garagem, que eram indispensaveis,
passam a ndo ser mais.” E os transportes alternativos cada vez fazem mais parte do dia a dia de
pessoas residentes dos grandes centros urbanos, observa ela.

Apesar de que as pessoas que ja viveram varios anos de vida através de suas formacdes,
experiéncias, repertorios adquiridos, e que desenvolvem naturalmente uma cultura consolidada
de hébitos e principios, a tendéncia é que estas ndo deixem de ser atingidas por estes avancos.

11 Envelhecimento no Século XXI: Celebragdo e Desafio
12 Cémara Brasileira da Industria da Construgao
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Isto podera alterar algumas de suas concep¢des, modificar sua forma de pensar ou hébito, de
forma que estes possam ter novas ambicdes e querer levar uma vida mais simples.

Alguns dados obtidos por pesquisadores ou empresas a fim de lancar algum tipo de produto
conseguem demonstrar como as necessidades deste publico sénior vem mudando e como estes
estdo se adaptando e modificando seu estilo de vida. Como, por exemplo, esta pesquisa
publicada no site de uma empresa de tecnologia, que diz que “[...]hoje, 78% dos idosos
brasileiros utiliza smartphone e 40% acessa a internet diariamente. Muitos deles, por necessidade
ou opc¢ao, continua trabalhando e mantém seu poder de compra.

“A pesquisa apresenta também que “cerca de 70% das pessoas com mais de 60 anos toma
decisbes sozinha na hora de comprar. Isto demonstra o0 avanco de alguns setores, no sentido de
aproveitar do poder de consumo desta populacdo, isto é, dos idosos que preferem morar
sozinhos, preservar a sua autonomia e independéncia, e que podem utilizar dispositivos e
sistemas para entretenimento, educacéo, trabalho e até mesmo para cuidar de si mesmas.

Estes lancaram sistemas de acionamento de comunicacao de seguranga com servicos de 24 horas
a fim de dar seguranca e tranquilidade tanto ao sénior quanto a familia. Isto significa ja haver
uma forma mudanca de habitos, pois a prépria pesquisa conclui que se no passado utilizar
dispositivos e aparelhos eletrénicos poderia parecer estranho a eles, hoje os idosos ja sdo mais
familiares a tecnologia — especialmente se ela proporcionar mais qualidade de vida para eles.?

Neste contexto, parte-se de uma hipétese de que um novo nicho de mercado para o setor
imobiliario também se consolida, 0 segmento de moradias para idosos — Senior Housing!*.0
publico-alvo que se busca, é formado por uma populacdo de nivel social A/B, ja na faixa de
idade dos individuos classificados como “idosos”, mas geralmente com mais de 65 anos.

Estes, por estarem ainda em plena condicdo de saude fisica e mental, por serem independentes
fisico assim como financeiramente de seus parentes, por estarem mais atentos aos avangos
tecnoldgicos e as facilidades que estes trazem e por terem maior expectativa de vida ( e desta
forma novos anseios), ainda querem desfrutar de seus préximos anos de vida.

Esta porém, seria de uma forma diferenciada, agora em uma nova fase de suas vidas, onde néo
teriam que manter uma rotina de atividades e obrigacfes domésticas e familiares , mas sim
convivendo e se relacionando com outras pessoas da mesma idade, classe e nivel social através
de atividades similares as de co-living,®® assim como outras atendam prontamente a estes em
diferentes aspectos, como fisico, mental, intelectual e até espiritual.

Em debate realizado em reunifo do Comité de Mercado do NRE-Poli‘®discutiu-se o tema
Tendéncias — Arquitetura e Cidades. As proposicOes de “tendéncias apresentadas por Pola
Moral’ serviram de eixo para a conducéo das discussdes desta sessdo do Comité. Mora discorre
sobre temas relacionados a transformacgdes ja& em curso e a tendéncias que poderiam estar

13 Em:<https://tecnosenior.com/tecnologia-para-idosos/>

4 Neste texto trataremos o Senior Housing como residencial para idosos sem servigos assistenciais de satide ou médicos

15 Co living ~Neste caso, refere-se a atividades e servicos de um prédio residencial concentrados em areas como lavanderia, piscina, restaurante
cozinha, lounges e espacos para trabalho e atividades fisicas.

16 O NRE-Poli constituiu o seu comité de mercado que sera um forum permanente de debates entre seus professores e pesquisadores e
profissionais e entidades representativas do meio do real estate no Brasil

17 https://www.archdaily.com.br/br/910567/as-tendencias-da-arquitetura-em-2019
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presentes desde a fase de planejamento e concepcdo do produto do Real Estate até a ocupagéo
dos edificios e das cidades - influenciados pela tecnologia, pelo cenario econémico e pela
possivel mudancga de comportamento das familias.

Dentre estas tendéncias, discute-se justamente o tema ‘“arquitetura inclusiva” e “formas de
morar”, 0 que se conecta com a discussdo em curso, nos levando a concluir que de fato estéo
havendo mudancgas relevantes que podem contribuir para inovagdes dentro do mercado
imobiliario residencial.

Concordando com Pitelli (2005), “cada segmento do publico direciona o formato dos respectivos
empreendimentos, resultando em caracteristicas e prestagdo de servicos especificos, atendendo
assim aos anseios de cada mercado, cuja segmentacdo decorre, em grande parte, da capacidade
fisica do publico que sera atendido.” Projeta-se desta forma uma tendéncia de atendimento a
estes anseios especificos do publico-alvo em questdo, através de um produto imobiliario
diferenciado, que incorpore estas tendéncias desde a concepcdo e planejamento, porém cuja
formatacédo ainda se encontra em evolucdo no mercado brasileiro, e na cidade de séo Paulo.

Segundo Kichemann (2012), “até pouco tempo atras, a familia era entendida como o conjunto
de pessoas residentes sob 0 mesmo teto, e que, entre si, apresentam lacos de parentesco e de
afinidade.” Esta seria composta por um modelo tradicional, que hoje estd desaparecendo, “dando
lugar a novos arranjos familiares, nem sempre favoravel a acomodacéo de idosos/as.”

“Assim sendo, para 0s idosos, a op¢do por morarem sozinhos ndo necessariamente significa
abandono, descaso ou soliddo. Ao contrario, conforme ja citado, isto s6 comprova que existe o
surgimento de um novo nicho de mercado.

Para Debert (1999) apud Kiichemann (2012), morar s6, pode representar uma forma inovadora e
bem-sucedida de envelhecimento e, para Camarano (2003), a reducdo na proporcdo de idosos
vivendo em casa de parentes tem sido uma tendéncia crescente no tempo e permite inferir que ja
uma tendéncia de reducdo na dependéncia dos idosos.

4. REAL ESTATE -HOUSING PARA A “MELHOR IDADE”

A origem do conceito de Senior Housing como um empreendimento imobiliario de uma forma
geral, se iniciou nos EUA, pais que ja estuda e desenvolve o tema ha algum tempo (PITELLI,
2005).

Inicialmente o objetivo era de prover residéncia/moradia associado a servigos, a pessoas que em
algum momento a sua vida ndo mais poderiam viver sem alguma assisténcia ou cuidado.

Porém, ao longo do tempo, este termo e produtos derivados vém se diferenciando em
empreendimentos mais especificos.

Os Estados Unidos foram os pioneiros a definir o padrdo dos Senior Housing, porém estas estdo

se tornando frequente em varios paises, uma vez que a realidade ja aponta para o envelhecimento
da populacéo a nivel global, conforme abordado na introdugéo.

EUA
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Neste mercado ja amadurecido e bastante explorado por investidores, o Senior Housing é
atualmente dividido em trés segmentos de mercado majoritarios.
Segundo o NIC?8, s3o eles:

Independent Living: Projetado para “idosos” que exigem pouca ou nenhuma assisténcia, que séo
ativos e saudaveis. Essas propriedades muitas vezes atendem a residentes com mais de 55 anos
com uma variedade de amenidades, comodidades e grande variedade de programacéo social.

Os imoveis oferecidos variam entre apartamentos, pequenos estidios com dimensdes reduzidas,
ou casas em condominios residenciais.

Assisted Living: Estas instalagcdes fornecem ndo sé a habitacdo com uma variedade de servigos
de apoio pessoal e assisténcia de saude. Os residentes ndo sdo totalmente independentes e
querem ou precisam de servicos extras relacionados a cuidados médicos, ou ajudam com as
necessidades diarias, como transporte, refei¢bes, lavanderia, etc. Dentro deste segmento, ha
ainda varios outros com tipos de servigos médicos e de salde bastante especializados.

Memory care: Essas propriedades se caracterizam por prover servigos de cuidado de longo
prazo, as quais atendem os residentes com problemas de memdria - principalmente deméncia e
doenca de Alzheimer - 0 que tornaria muito inseguro para 0s mesmos residir em suas proprias
residéncias desacompanhados.

Brasil

Como ja citado, ainda é muito comum se referir a residéncias para idosos como “asilos”, casas
de repouso ou locais para idosos que necessitam de cuidados e servicos médicos especificos no
Brasil. Estes hoje sdo referidos pelo termo ja mencionado ILPI.

Conforme cita Vinagre (2016), estes locais podem ser mais comumente classificados em:

Republica: Trata-se de uma alternativa de residéncia para idosos independentes, organizados em
grupos, normalmente viabilizada em sistema de autogestio e com numero de moradores
previamente estabelecido, que possuam recursos financeiros préprios. O objetivo desta forma de
moradia € de proporcionar condicGes para que 0s idosos se organizem e encontrem uma
alternativa habitacional diferente da institucionalizagdo nos moldes asilar.

Casa-lar: Instituicdo mantida por 6rgdos governamentais e ndo governamentais, integrada por
idosos, sob sistema participativo, em carater residencial com ou sem suporte familiar, podendo
ser gratuito ou néo, tendo por objetivo a promocédo do bem-estar e da autonomia do idoso.

Instituicdo de longa permanéncia: Destinada a proporcionar atencdo integral em carater
residencial, cujo publico alvo sdo as pessoas acima de 60 anos, com ou sem suporte familiar, de
forma gratuita ou mediante remuneragéo.

Condominio: Conjunto de unidades residenciais autbnomas, distribuidas de forma vertical ou
horizontal em terreno comum, obedecidas as prescricbes para condominio de acordo com a
legislacdo pertinente.

18 NIC The National Investment Center for Seniors Housing & Care (NIC) uma organizagdo sem fins lucrativos cuja missdo é oferecer suporte a
acesso e escolha para os idosos da América, fornecendo dados, analises e conexdes que retinem investidores e provedores.
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Entre os anos de 1940 e 2009, mais intensamente nas ultimas décadas, 2.897 novas instituicdes
foram abertas, sendo que a maioria privada e com fins lucrativos. Apesar disso a grande maioria
das instituicOes brasileiras ainda € de caréter filantropico, incluindo as religiosas e leigas.

Desse modo, as instituices brasileiras publicas ou mistas representam a menor quantidade
existente, mostrando tanto a falta do interesse publico para com este tipo de trabalho como a
resisténcia da sociedade brasileira para esse tipo de instituicdo que em muitos casos ainda
lembram os modelos asilares do passado. (VINAGRE, 2016).

Porém, nota-se a tendéncia de que os residenciais para idosos estdo se tornando um conceito
cada vez mais comum, e 0s quais vém incorporando servicos diferenciados. Os modelos atuais
englobam ndo somente este formato, mas também residenciais com clinicas e servicos geriatricos
inclusos, que se amolda a um hotel, assim como condominios residenciais que oferecem a
estrutura necessaria para garantir acolhimento, seguranca, bem-estar e qualidade de vida para dos
idosos de sua familia.

Conforme cita Williams (2018), o mercado de Senior Housing no Brasil ainda estd em seus
estagios iniciais e tem, segundo ele, um alto potencial, pois, além de ter um aumento
significativo da demanda, ndo foi ainda muito explorado e desta forma, hd muito pouca
competicdo.

Apesar de ja se despontar uma preocupacao no mercado imobiliario com a populacgéo idosa, seja
ela mais ativa ou a que exige mais cuidados, as variaveis de empreendimentos voltados a este
publico ainda sdo poucas.

Nota-se o inicio de uma preocupacdo, por parte das incorporadoras, de se produzir espacos que
possuam arquitetura “inclusiva” e/ou “gerontoldgica”, ou que possa ser adaptada em algum
futuro mas ainda ndo se tratam de empreendimentos diferenciados que pensam na vida do
individuo sénior como um todo.

Em S&o Paulo, os residenciais para idosos mais comuns sd@o 0s que mais se assemelham aos
“Assisted Living” americanos, isto é, sdo residenciais com servi¢os diversos inclusos e sdo
normalmente empreendimentos com o foco na populagdo que possui uma renda compativel com
os altos precos que este exige.

Segundo a revista publicagdo na revista Veja (2017)* “estes empreendimentos oferecem
infraestrutura, lazer e cuidados para populagdo com um potencial de consumo de 1,6 trilhdo de
reais por ano. Estes que parecem ter substituido parte dos antigos asilos, ganham destaque ao
oferecer atividades e liberdade de ir e vir para seus usuarios.

Em contrapartida, as mensalidades exigem que o ocupante ou a familia sejam das classes mais
altas da populacdo, uma vez que séo valores expressivos.

O mercado paulistano em especifico, possui diversos empreendimentos desta natureza.

Lancado em 2014, o Cora Residencial Senior, pertencente & Brasil Senior Living (BSL), do
fundo Péatria Investimentos?®é atualmente a principal rede do ramo em S&o Paulo, e possui seis
unidades localizadas nos bairros de Higiendpolis, Campo Belo, Ipiranga, Jardins, Tatuapé e Vila

% Em < https://vejasp.abril.com.br/cidades/residenciais-para-idosos-novidades/> . Acesso em julho 2019
2 Fundo Patria: gestora de recursos fundada no ano de 1988
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Leopoldina, que somam 1.200 leitos. Estes oferecem uma variedade de servigos 0s quais O
préprio hospede pode escolher : terapias, cinema, jogos (inclusive de video games), exercicios e
outros. Os edificios tém capacidade para atender até 200 moradores e possui quartos triplos,
duplos ou individuais e ha em média uma enfermeira para cada oito idosos. A taxa de ocupacgéo
varia em torno de 75%.

O Cora é inspirado no que ja existe no Canada e nos Estados Unidos, locais que as pessoas
procuram para morar quando ainda estdo com boa salde, pois querem ter qualidade de vida,
diverséo, liberdade e seguranca.

No Brasil, a procura por um residencial ainda ¢ feita, na maioria das vezes, no momento em que
o0 idoso estd dependente de cuidados e depois da familia ja ter experimentado um esquema com
cuidadores em casa que muitas vezes ndo da certo.?.

O negdcio pertence a BSL (Brasil Senior Living), criada pelo fundo Pétria Investimentos, a qual
incialmente investiu 150 milhGes de ddlares no Cora. Antes de entrar no mercado, foi realizada
uma pesquisa com mais de 250 familias para entender as necessidades delas, além da visita de
mais de 100 instituicdes no Brasil e no mundo. Mesmo assim, isso ndo foi garantia para um
negdcio sem erros. A proposta deles é funcionar no modelo das startups, fazendo rapidamente os
ajustes necessarios quando um problema aparece.

Outro exemplo representante, que segue 0 mesmo padrdo e tem obtido sucesso relevante,
verificado através das noticias veiculadas é o Sollar Ville Garaud. Langado ha 20 anos, foi
originado com o intuito de ser um residencial que unia moradia com cuidados médicos e lazer.
Hoje existem 3 unidades com 54 leitos e a tendéncia é de expandir uma vez que ha
constantemente notas publicadas de que ha listas de espera em algumas de suas unidades.

A primeira unidade se localizou em Alphaville, dentro da Grande S&o Paulo e foi inaugurado ha
13 anos come um custo inicial de R$ 4 milhdes. Unico no segmento a conquistar o 1SO 9001, o
Solar Ville Garaude conta com piscina aquecida, hidro, sauna, ducha, fitness, salfes de estar, de
beleza e de jogos, biblioteca, cinema com DVD, karaokeé e internet??,

O Residencial Santa Cruz, na zona sul da Capital paulista, possui cinco anos de operacao e
demandou como investimento inicial R$ 32 milhdes de reais. Ao todo sdo 72 leitos, com uma
taxa de ocupacdo de 53%, e mensalidades que variam entre 7.800 reais e 15.000 reais.
Atividades de terapia, fisioterapia e recreativas assim como assisténcia de profissionais da saude
o0 dia inteiro e refei¢des sdo alguns dos servigos inclusos neste valor.

O Vivace Residencial para Idosos é outro empreendimento dentro desta categoria e que segue o
mesmo perfil, sendo uma instituicdo privada criada para promover assisténcia em saude e em
qualidade de vida para idosos. Criado por médicos, fisioterapeutas e farmacéuticos, foi instalado
em um prédio especialmente construido para o publico idoso conceito conta com assisténcia de
enfermagem 24 horas e outros cuidados exclusivos.

Assim, ha na cidade de Sdo Paulo, varios tantos outros exemplos de residenciais para idosos
dentro deste conceito que aparentam ter sido bem-sucedidos, apesar de ndo termos buscado

2L Em <https://projetodraft.com/inspirado-em-modelos-gstrangeiros-a-cora-residencial-oferece-uma-nova-proposta-de-moradia-para-idosos/>
Acesso em 21.07.2019
22 Em < https://www.portaldoenvelhecimento.com.br/hotelaria-mercado-senior-atrai-investimentos/>. Acesso em 10/07/2019
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informagdes para este conhecimento por ndo fazer parte da presente pesquisa. Porém, acredita-se
que, apesar de serem direcionados a classe A/B somente, ainda ha um grande espaco para
investimentos interessantes com este formato.

Em relacdo ao modelo do produto que desejamos propor possiveis atributo, ndo encontramos na
cidade de Sdo Paulo em nossas pesquisas nenhum que pudesse se assemelhar para que fosse
possivel avaliar algumas de suas caracteristicas e obter informacoes.

5. PRODUTO IMOBILIARIO PROPOSTO COMO RESULTADO DA PESQUISA

Conforme discutido anteriormente, a pesquisa de campo realizada norteou a elencagem de alguns
atributos que pudessem compor um produto segmentado a fim de atender aos anseios do publico
alvo representado pelos respondentes. Resultado da pesquisa
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5.1. Resultado da pesquisa

O quadro a seguir mostra, resumidamente, os principais dados dos diversos aspectos abordados:

Quadro 02
Resumo resultado geral da pesquisa

PERFIL

Superior completo Residente na cidade de sdo Paulo
P6s graduado Aposentado

Entre 60 e 80 anos Vive em residencia propria

PRESENTE - SITUACAO ATUAL

Proprietéarios de um ou dois iméveis
Residem em apartamento
Vivem somente com c6njuges ou s6

HABITOS ROTINEIROS RELEVANTES

Em relagdo a atividade fisica
Praticam caminhada
Frequentam caminhada

N&o se exercita

Em relacdo a transporte
Ainda dirigem

Utilizam o Uber

Utilizam onibus

TECNOLOGIA

Possuem smartfone
Participam de redes sociais
Utilizam aplicativos para controle financeiro e pagamento de contas

DISPOSICAO PARA MUDAR

Se mudariam da atual residencia ( 65% )
CARACTERISTICAS PRINCIPAIS DO PROXIMO IMOVEL

Préximos a residéncia dos filhos Entre 70m2 e 100m?

Areas centrais ou bairros proximos ao centro Preferem apartamento menor

Préximo a supermercado ou shopping center com grande variedade de servigos

N&o necessariamente préximo a esta¢do de metrd Preferem apartamentos com adaptagdes

para idosos previstas

Fonte: Autores
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5.2. Proposta / hipétese

Através da analise dos dados obtidos foi possivel extrair alguns elementos e elencar os possiveis
atributos que poderiam compor um produto imobiliario que atendesse ao publico objeto da
pesquisa.

Apresentamos abaixo a emulacdo de um produto, a ser hipoteticamente situado em determinada
area da cidade de s&o Paulo.

Conforme ja discutido, é importante ressaltar que o produto arbitrado neste artigo procura
atender o idoso saudavel e ativo, o qual ndo quer abdicar de sua independéncia para ir e vir, mas
ainda assim gostaria de estar proximo de seus filhos ou familiares. Segue abaixo o resumo da
proposta, cujo detalhes sdo apresentados adiante.

Quadro 03
Proposta atributos para produto imobiliario

PRODUTO IMOBILIARIO

Prédio residencial com duas tipologias de apartamentos tipo:

a. Uma tipologia menor proposta para residéncia dos idosos.

b. Outra maior que proposta para residéncia das familias e/ou filhos dos
idosos com o intuito de se preservar a proximidade.
ESTRUTURACAO

Incorporacdo imobiliaria com venda de unidades habitacionais
SEGMENTACAO E LOCALIZACAO

a. Publico A/B

b. Publico Sénior A/B

Preferencialmente proximo aos corredores de 6nibus e metrd e localizacéo
plana.

ATRIBUTOS DIFERENCIADOS

Estrutura:

- Entrada, hall e elevador exclusivo, separado dos demais;

- Apartamentos com areas entre 70m2 e 80mz2, com pequeno terrago;

- Apartamentos equipados com ar condicionado / aquecedor / sem
desniveis, com normas de acessibilidade para cadeirante, com materiais
visando a praticidade na arrumacéo e limpeza;

- Apartamentos equipados com sistema de seguranca e comunicagéo
especiais para situacdes de emergéncia;

- Locais reservados a servigos e conveniéncias diferenciados, exclusivos
para este publico, alguns inclusos no condominio e outros “a la carte”
assim como locais destinados a atividades de socializacao.

- Area externa para lazer, jardim para contemplacio/meditacao/pratica de
ioga, Tai chi, piscina para pratica de natagdo e aulas especificas para o
publico Sénior;

- Area para cinema / biblioteca / fototeca e outras atividades de lazer.
Servigos:

- Academias com areas e equipamentos especificos e "personal trainer"
sob demanda (por parceria, aplicativos, e outros);
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- Servicos de conveniéncia como supermercado / lojas/ farmécia
localizados nas areas exclusivas no térreo, para atendimento incluindo
diferenciais para o publico Sénior, utilizando-se da fachada ativa
(bonificacdo pertinente a legislacdo paulistana);

- Cardépio de aulas oferecidas em grupo ou particulares, de interesse de
seniores (linguas, artesanato, oficinas, etc.).

- Agenda de atividades para socializacéo, exclusivos do publico Sénior;
- Servigos de lavanderia, cozinheira, passadeira, manutencdo predial, etc.
- Oportunidades para inclusdo no trabalho, podendo exercer atividades
dentro da prépria administracdo do condominio.

Fonte: Autores

Foi verificado através das respostas aos questionarios, que a maioria ja vive sem seus filhos,
estdo atualmente somente com seus conjuges ou vivem s@. Estas pessoas vivem em sua maioria
em apartamentos e estdo dispostas a se mudar, porém comentam que é extremamente relevante
que residam proximos a residéncia de seus filhos. Este item foi determinante para a tipologia do
produto hipotético arbitrado. Os idosos necessitam de privacidade, mas desejam morar proximo
de seus filhos.

Desta forma, foi proposto que o edificio possuisse duas tipologias de residenciais:

i. Apartamentos comuns, com area entre 140 e 200m? localizados nos andares mais altos e;
ii. Apartamentos para seniores, com area entre 70m2 e 100m2, localizados nos andares inferiores
(1° ao 6° - por exemplo).

A vantagem deste mix de oferta é de que pode permitir que o residente sénior resida nos andares
mais baixos e seus filhos nos andares mais altos, por exemplo. Esta concepcdo rompe alguns
paradigmas encontrados nos conceitos aplicados atualmente no Brasil e que geram inseguranca
aos compradores e aos incorporadores:

i.  Descaracteriza o edificio como um “residencial s para idosos”, que poderia configura-lo
como um hospital para seniores, e portanto, vai de encontro com o conceito de
residencial para “idosos” ativos proposto neste estudo;

ii.  Permite também que o proprio residente de andares superiores, quando passar por
modificacfes em sua vida e pensar em residir sO, possa considerar em se mudar para 0s
apartamentos menores abaixo, sem precisar sair do edificio e da regido que estdo
inseridos;

iii.  Permite alguns servigos compartilhados do condominio reduzindo o valor do mesmo.

Nesta proposta, seria priorizada a praticidade no que se refere a limpeza e conservacao pois foi
constatado também que este pablico alvo busca se mudar para imdveis menores e mais simples
pois justamente ndo querem mais ter trabalho domeéstico, preferem ter mais tempo livre, mesmo
ficando mais tempo na habitacdo do que as novas geragoes.

Com isto, a area dos apartamentos seria menor uma vez que as areas de servicos e/ou depdsitos
poderiam ser compartilhadas. Porém, entendemos que € conveniente que exista dois quartos na
habitagéo para que o idoso possa receber um acompanhante ou amigo ou parente distante.
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A proposta é que o residente crie a rotina que mais lhe agrade: se prefere ficar mais em casa,
encontrard tudo aquilo que quer ou de gque necessita ao seu redor; se prefere sair de casa com
frequéncia, devera estar proximo de pontos de dnibus e ter um espago para receber um servico de
transporte compartilhado ou um Uber. De qualquer forma, todos terdo sempre o amparo de uma
infraestrutura completa.

E possivel ainda inclusive procurar uma situacdo semelhante a qual se estava habituado criando
os apartamentos “Garden”, que possuem maior area para jardins e animais domeésticos, para
aqueles que sempre gostaram de morar em casa e acham que ndo irdo se adaptar a um
apartamento.

Foram também abordados outros aspectos, listados no Quadro 03, os quais tiveram uma boa
aceitacdo pelos respondentes como possiveis atributos. Destaca-se ainda a necessidade de vaga
de garagem como atributo para este segmento / geracdo pesquisado.

Quadro 03
Outros aspectos relevantes pesquisados

__localizado proximo ao metro ou terminal
__localizado perto de servigos como supermercado ou shopping center

__capacidade de acomodar auxiliar efou empregados

___apartamentos menores com areas de servigos comuns ( por exemplo lavanderia |
___academia

__pista de cooper

___Jardim amplo para caminhada e contemplagdo

__saldo de entretenimento [ jogos / festas

__sala de cinema comum

__ Garagem para visitantes

__ Adaptacio dos espacos par aidosos e cadeirantes, acabamentos e equipamentos para idosos

Fonte: Autores

Foi verificado também através da pesquisa, que 0s respondentes priorizariam mudar para um
condominio que possuisse uma oferta de servigos disponiveis, compartilhados ou ndo, podendo
ser adquiridos separadamente (a la carte) para desfrutar de uma certa comodidade e
conveniéncia.

Sendo assim, outra caracteristica diferenciada da proposta, é a de haver no edificio entradas
separadas para cada publico, porém a recepcao/portaria pode ser compartilhada.
Isto é justificado devido a dois aspectos:

i.  Permite que pessoas de qualquer idade residam nos apartamentos superiores reforcando a
descaracterizacao de um residencial especifico para idosos;

ii. Permite a0 mesmo tempo que o residente sénior sinta que mora em um complexo
especifico, que possua exclusividades e se sinta independente, ndo sO dos parentes que
possam residir acima, como do proprio publico em geral.
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Ainda em relagdo as areas comuns, estas também devem oferecer alguma exclusividade a cada
publico do mesmo edificio. Como exemplos:

e Espaco para atividade fisica e lazer;
e Espaco para convivéncia social,
e Espaco para atividades em grupo;

Especificidades e diferenciais propostos:

Academia diferenciada: Uma area desta seria destinada exclusivamente ao pablico sénior, com
0s equipamentos mais adequados e com a possibilidade de contratar um “personal trainer “para
acompanhar. Importante a possibilidade de aulas em grupos e ainda de poder atender outros
idosos da comunidade do bairro.

Piscina: Deve se compor por uma especifica para o publico sénior praticar suas atividades e
outras para uso comum - preferencialmente uma raia para pratica de natacdo e uma pequena
piscina para criancas. (O objetivo da utilizacdo de uma parte das piscinas em comum promove o
convivio, por exemplo, de netos com seus avls em casos especificos.).

Servicos: A proposta € que o condominio firme parceria com empresas de servicos, profissionais
e/ou startups e oferecer uma grande gama de atividades aos residentes, desde fisioterapia e
hidroginastica, caminhadas acompanhadas no bairro, até atividades no saldo de jogos e
entretenimento.

Loja de conveniéncia ou minis supermercado na fachada ativa: Poderia atender os dois
publicos e o publico em geral.

Espaco multifuncional: Propde-se um espaco que possa ser utilizado e/ou locado para algumas
atividades que possa atender aos dois publicos com profissionais especificos. Ex.: manicure e
saldo de beleza, acionadas através de aplicativos / telefone/ agendamento. barbearia, aulas
individuais ou em grupo de idiomas, musica, artesanato, computacao, entre outros.

Inclusdo social: Propde-se que o condominio separe algumas posicdes que pudessem ser
oferecidas para 0 grupo que tivesse interesse em exercer sua antiga profissdo, ou até iniciar uma
nova, incluindo desta forma o idoso de volta ao trabalho, tarefas que podem ser exercidas em
grupo em coparticipacdo a exemplo do co-living.
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6. CONCLUSAO

Em muitos paises desenvolvidos e emergentes, a expectativa de vida da populacdo esta
ultrapassando a marca de 75 anos. Em 2040 se espera chegar em 85 anos.

O Brasil esta deixando de ser um pais de jovens. Isto é resultado da alta fecundidade observada
nos anos 1950 e 1960 aliada a reducdo da mortalidade em todas as idades em curso no pais deste
periodo, assim como o0 aumento da expectativa de vida, que alteraram a composicao etaria e
contribuiram de forma significativa para o processo de envelhecimento populacional.

A figura abaixo ilustra a tendéncia da modificacdo da piramide etaria do Brasil.

Figura 03
Tendéncia piramide etaria do Brasil

Fonte: IBGE

Além deste fenbmeno, que ilustra a tendéncia de perfil do Brasileiro ao longo dos anos, ha
mudangas comportamentais que se desenvolvem mundialmente e no Brasil, como a mudancga do
papel da mulher na sociedade, a longevidade do idoso, a mudanca de sua atuacdo nesta fase da
vida.

Apesar de que a demanda de residéncias para idosos ira certamente abranger ndo somente
moradias, mas servigos de assisténcia médica associados, abre-se um nicho de mercado para
residéncias para aqueles que ainda ndo requerem esta necessidade, mas que ainda gostariam de
levar uma vida independente e diferenciada das etapas anteriores de suas vidas.

Ambientes fisicos adequados a idade podem representar a diferenca entre a independéncia e a
dependéncia para todos os individuos, mas especialmente para aqueles em processo de
envelhecimento.

Moradia e vizinhanga seguras e apropriadas sdo essenciais para o bem-estar do jovem e do idoso.
Para o ultimo, a localizacdo, incluindo a proximidade de membros da familia, servigos e
transporte podem significar a diferenca entre uma interacéo social positiva e o isolamento.

O mais relevante como conclusdo deste trabalho, porém, é a constatacdo de que os héabitos,
estilos de vida e tendéncias entre as geragdes estdo se modificando e que, desta forma, os
produtos imobiliarios poderiam se propor a possuir cada vez mais atributos especificos que
possam acompanhar estas tendéncias, ou seja, um produto formatado com abordagens
inovadoras, que atendam a um publico-alvo, tendem a ter sucesso futuramente.

Conclui-se, finalmente, que apesar de ser um tema que necessita de um grande volume de
pesquisas mais aprofundadas e um avanco em constatacfes fundamentadas, o conceito de Sénior
Housing ja se apresenta como um importante nicho de mercado, e que ja ha tendéncias
comprovadas que despontaram no mercado consumidor, abrindo oportunidades para muitas
inovacgdes no mercado de Real Estate.
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