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ARDEL, J. S. Diretrizes para definir atributos valorativos de empreendimentos imobiliarios
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REesumo

O presente estudo diz respeito ao aprimoramento e adequag@o de uma metodologia que possibilite, por
meio da pesquisa dos agentes envolvidos no mercado imobiliario, em especifico a visdo do usuario
(consumidor/cliente), identificar os atributos valorativos dos empreendimentos imobiliarios de
edificagdes de multiplos pavimentos para fins residenciais. A fim de melhorar a qualidade dessas
informagdes sobre o cliente final e fornecer informagdes para subsidiar os agentes envolvidos com
planejamento e concepgdo do projeto de empreendimentos imobilidrios residenciais verticais. Este
reconhecimento ¢ importante para que os atributos empregados nos empreendimentos, estejam de
acordo com as necessidades, expectativas, desejos e anseios do publico-alvo, possibilitando alcangar
destaque e sua consequente inser¢do no mercado de imoveis. Para identificar e hierarquizar os
atributos valorativos de imdveis utilizou-se uma metodologia baseada em pesquisa de mercado,
utilizando uma amostra probabilistica, com o intuito de validar a pesquisa. A amostra ou publico alvo
foi constituida, por interessados na compra de imoéveis residenciais em edificios verticais na cidade de
Uberlandia, Minas Gerais. O processo de desenvolvimento do trabalho envolveu a participagcdo em
eventos relacionados ao mercado imobiliario de Uberlandia, chegando a delimitar subsidios relevantes
para os atributos da edificagdo (Habitagdo). Com o trabalho realizado foi possivel aprimorar o
instrumento de coleta de informagdes, bem como a tabula¢do dos dados obtidos, tornando-o mais agil
e atrativo. Além de contribuir com novos atributos valorativos, e facilitar o entendimento daqueles ja

existentes. Por fim, foram descritas as diretrizes delimitadas a partir do trabalho realizado.

Palavras-chave: - Atributos valorativos, - Pesquisa de Mercado, - Edificio residencial, - Real State.
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ARDEL, J. S. Guidelines to set evaluative attributes of vertical residential real estate projects.
137pp. MSc Dissertation, College of Civil Engineering, Federal University of Uberlandia, 2014.

ABSTRACT

This study aims at improving and adjusting a methodology that allows the identification of evaluative
attributes of multiple floors in residential buildings. The research is based on real estate agents’
opinion and on users’ views. It also aims at improving the quality of information about the final
customer and providing data to assist those agents involved with planning and designing vertical
residential real estate buildings. This is important so the attributes used on projects are consistent with
the needs, expectations and desires of the target audience, enabling them to achieve prominence and
its subsequent insertion into the property market. To identify and rank evaluative attributes of
properties, the study used a methodology based on market research, using a probability sample, in
order to validate the research. The sample or target audience was composed by people interested in
buying residential properties in vertical buildings in the city of Uberlandia. The development process
involved the participation in events related to the housing market of Uberlandia, also defining relevant
data for the attributes of building. It was possible to improve the data collection tool and tabulate the
data, making them more streamlined and attractive. In addition, it facilitated the understanding of

existing evaluative attributes. Finally, the guidelines were described based on the research carried out.

Palavras-chave: - Evaluative attributes - Market Research - Residential Building - Real Estate.
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Carituro 1

INTRODUCAO

Neste capitulo apresenta-se uma abordagem geral sobre o conteudo desenvolvido, expde as
consideragdes iniciais, evidencia os objetivos, justifica a escolha do trabalho e finalmente

identifica a estrutura da dissertacao.
1.1 CONSIDERACOES INICIAIS

O mercado de iméveis, no Brasil, apresenta um crescimento consideravel, e como tal, esse
segmento torna-se um conglomerado de oportunidades de negdcios, tanto para empresas
corretoras e/ou incorporadoras, agentes financeiros € para o proprio usudrio
(consumidor/cliente). O mercado imobiliario no Brasil nos ultimos dez anos, desenvolve-se
de forma acelerada, mudando as caracteristicas ndo apenas urbanas, mas apresentando-se
também como um motor de geracdo de renda e emprego em diversas regides.

(NAPOLITANO; MEYER; STEFANO, 2012).

Todavia, para que o subsetor de edificacdes, na industria da construgdo civil, possa oferecer
uma edificacdo (Habitacdo), que busque atender as expectativas, desejos e anseios do usuario
(consumidor/cliente), e com a finalidade também, de atingir uma maior lucratividade, deve
desencadear a busca da insercdo de inovagdo tecnologica' (IT), no momento em que a

edificagdo ¢ concebida, conforme menciona PERUZZI et al. (2012).

Inovacio tecnolédgica se refere ao emprego pioneiro em processo produtivo de um novo produto (inovagio
nos bens e servigos ou partes destes, no material, componente, desenho de funcionalidade, etc.) ou processo
(novo método de executar, gerenciar ou controlar uma dada operagao produtiva). (PERUZZI et al., 2012).
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Entretanto, a insercdo de inovacdes tecnologicas neste mercado ¢ dificultada pelo
conservadorismo caracteristico, no setor imobiliario e também se expressa na ocasido em que
a edificacdo ¢ concebida, logo a introdugdo dessa inovagdo tecnoldgica, deve ser feita com

cautela, complementa o autor.

Para o setor da construcao civil, o desenvolvimento econdomico ¢ social, com aumento e
melhor distribuicdo de renda da populagdo, associada ao crescimento populacional confere
demanda por novas moradias, melhoria de uma parcela das moradias existentes e migracao de
uma parcela da populagdo para melhores moradias, conforme descreve Honda e Monetti
(2008, p.2). Essa dindmica da demanda habitacional, com usuérios (consumidores/clientes)
cada vez, mais exigentes, e a crescente competitividade do mercado imobiliario, fizeram com
que empreendedores buscassem a configuracdo de novos empreendimentos, complementa os

autores.

Na ocasido do projeto da edificagdo (Habitagdo), de acordo com Peruzzi et al. (2012), devem
ser levados em conta os fatores culturais que o futuro usuario (consumidor/cliente) traz em
seu “conceito de habitar”. O respeito a esses conceitos sdo essenciais quando se pensa em
industrializar a producao de edificagdes, por isso a industria da construgdo civil tem evitado
introduzir inovagdes tecnologicas classificadas como radicais (que fogem do “padrio

tradicional”, adotado pelo local ou regidao) no processo produtivo de edificagoes.

Para que se alcance um nivel satisfatorio de inovagdes tecnologicas nas edificagdes
(Habitagdes), ndo ¢ suficiente se ater ao ambito da construcdo civil propriamente dita, mas ¢
necessario observar também um conjunto de fatores relacionados ao comportamento de
compra do usuario (consumidor/cliente). Uma forma de analisar essa conduta ¢ por meio da
comparac¢do entre o interesse do usudrio, por atributos valorativos e a disponibilidade deles
nos produtos disponiveis no mercado. Tal analise envolve diversos campos das esferas social
e econdmica, como institui¢des publicas ligadas direta ou indiretamente ao setor estatal, o
ramo de investimento privado, os hébitos culturais da parcela usuaria/consumidora e o proprio

mercado imobiliario.

O entendimento de como o consumidor elabora e escolhe o grupo de caracteristicas e

atributos que agregam mais valor, sob o seu ponto de vista, se constitui em informagao que
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fornece uma potencial vantagem comparativa, ja que permite a empresa oferecer um produto

compativel com a expectativa de seu publico alvo. (LEITAO; FORMOSO, 1997).

Este estudo diz respeito, ao estudo de uma metodologia que possibilite, por meio da pesquisa
dos agentes envolvidos no mercado imobilidrio’, determinar as exigéncias minimas e as
caracteristicas desejadas pela maioria dos wusudrios (consumidores/clientes) de
empreendimentos imobiliarios residenciais de multiplos pavimentos. Por meio dessa andlise,
deseja-se obter informagdes, que balizem os agentes envolvidos no projeto de
empreendimentos imobilidrios, possibilitando a inser¢do de caracteristicas que valorizem o
imoével a ser comercializado. Dessa forma, serd possivel oferecer a cada faixa ou segmento do
mercado, uma edificagdo (Habitacdo) que contemple as necessidades e desejos dos usuarios
(consumidores/clientes), otimizando assim, o desempenho da edificagdo (Habita¢ao). O
comportamento do consumidor do mercado imobilidrio, de apartamentos residenciais, podera
ser caracterizado a partir da investigacdo de atributos valorativos (aqueles que agregam valor
ao imodvel a ser comercializado), utilizando variaveis como Estdgio do Ciclo de Vida, Renda
familiar bruta e Faixa etaria. Por outro lado, o usudario terd a sua disposi¢dao produtos que
satisfazem suas principais ansiedades gerando satisfacdo pessoal simultaneamente a melhor
relagio custo/beneficio. E importante salientar, que o foco da presente pesquisa, estd na
opinido do agente do mercado imobilidrio, usudrio (consumidor/cliente), porém, a

metodologia podera ser aplicada para os demais agentes.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo do presente trabalho ¢ identificar atributos valorativos de empreendimentos
imobilidrios de edificagdes de multiplos pavimentos para fins residenciais, a fim de melhorar
a qualidade dessas informagdes sobre o usuario (cliente final) e fornecer informagdes para
subsidiar os agentes envolvidos com o projeto de empreendimentos imobiliarios. Este

reconhecimento ¢ importante para que os atributos empregados, nos empreendimentos

Os agentes envolvidos no mercado imobiliario sdo os profissionais liberais (Arquiteto, Engenheiro Civil e o
agente comercial de imodveis), o financiador, o empreendedor, o incorporador, o construtor ¢ os usuarios
(consumidores/clientes), entre outros.
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residenciais verticais, no caso deste estudo, estejam de acordo com as necessidades,

expectativas e anseios do publico-alvo, podendo ser obtido um diferencial no mercado.

1.2.2 Objetivos especificos

1) Adequar e aprimorar a ferramenta de levantamento de dados, a partir de um referencial
teorico existente, adaptada a construcao civil. O questiondrio estruturado devera possibilitar o
desenvolvimento de uma ferramenta em linguagem computacional, para aplicacdo da
metodologia, visando um ambiente no qual as perguntas sejam faceis de responder, minimize
a subjetividade do pesquisador que estara aplicando o questionario (atenuando ou extinguindo
a influéncia do mesmo) e garanta o anonimato das respostas de tal forma que as mesmas
tenham o maior grau de confiabilidade e sinceridade. As pessoas responderao sozinhas ao
questionario, nao tendo a interferéncia da pessoa que esta aplicando o mesmo. O pesquisador
fard apenas faz uma explana¢do do que € a pesquisa, e entregard o equipamento eletronico,

para quem ira responder o questionario.

2) Identificar e hierarquizar os cinco atributos mais selecionados, de acordo com as
necessidades e preferéncias dos potenciais usudrios (consumidores/clientes) de edificagdes

(Habitagdes), identificando caracteristicas determinantes para a formatacao da edificagao.

3) Aplicar o teste de consisténcia, previsto na metodologia, a fim de analisar, se os dados

obtidos mantém sua tendéncia.

1.3 JUSTIFICATIVA

O estudo do comportamento dos consumidores, segundo Mowen e Minor (2003), fornece a
base para que o profissional atue de modo a satisfazer as necessidades e vontades de seu
mercado-alvo, além de contribuir para o processo de troca. Compreender os usudrios
(consumidores/clientes) € o processo de consumo proporciona uma série de beneficios. Entre
os beneficios estdo o auxilio aos gerentes em suas tomadas de decisdo, o fornecimento de um
embasamento para analisar os comportamentos dos usudrios (consumidores/clientes), o apoio

aos legisladores e controladores na criacao de leis e regulamentos, referentes a compra e a
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venda de mercadorias e servi¢os € o auxilio ao usudrio (consumidor/cliente), na tomada de

decisdes de compra.

O mercado imobiliario, de acordo com Bastos et al. (2011), torna-se cada vez mais
competitivo, em um cendrio que estdo presentes empresas regionais, nacionais €
multinacionais, bem como um usudrio (consumidor/ cliente) cada vez mais exigente e
devidamente amparado por informagdes procedentes, codigos e normas técnicas. E imperativo
que os negocios busquem a caracterizagao de seus diferenciais competitivos, além do ganho
de eficiéncia e produtividade, como forma de comercializagdo e posicionamento junto aos

seus potenciais usuarios.

A concepgao tradicional do projeto habitacional multifamiliar, caracteriza-se pela
impessoalidade do programa de necessidades. O projeto ¢ concebido para uma familia padrao,
podendo conter mais ou menos ingredientes de flexibilidade, o que lhe permite adequar-se as

variagdes individuais de cada niicleo familiar. (BRANDAO, 2001).

No entanto, como afirma Porter (1989), tentar ser tudo para todos ¢ uma receita para a
mediocridade estratégica e para um desempenho abaixo da média, pois normalmente significa
que a empresa nao tem absolutamente qualquer vantagem competitiva. Por essa razdo, os
empreendimentos devem ser concebidos atendendo a um enfoque mercadologico de

diferenciagdo e segmentacao.

E desejavel que a industria da construgdo civil, voltada ao setor de edificagdes, ofereca
produtos disponiveis para todas as faixas e segmentos do mercado, por isso, ¢ primordial que
se tenham bem caracterizados o perfil dos usuarios (consumidores/clientes) de cada uma
delas. Por exemplo, no que concerne a disponibilidade de renda para investimento inicial, o
valor que pode ser comprometido mensalmente com o pagamento de prestacdes, etc., além,
das expectativas em relacdo ao produto oferecido, nimero de comodos, dimensoes,

disponibilidade de vagas em garagem, seguranga entre outros.

Segundo Meyer (2004), as frequentes adaptacdes realizadas em construgdes residenciais,
alertam para as consequéncias das usuais praticas dos empreendedores do setor imobiliario,

que ndo levam em consideragdo as reais necessidades e expectativas dos futuros moradores na
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concepgdo da edificacdo (Habitagdo). Além disso, analisando os anseios destes usudrios
(consumidores/clientes) e relacionando oferta, demanda e as descobertas de atributos,

poderiam prevenir erros e solugdes desnecessarias ao planejamento da edificagao.

Ao se alinhar projeto e necessidades do usuario (consumidor/cliente), seria possivel atenuar os
riscos, aumentando a liquidez e o retorno, possibilitando a melhoria do alcance social das
edificagcdes (Habitagdes) concebidas. Ainda em seu trabalho, Meyer (2004) afirma que estas
pesquisas de mercado sdo incipientes no pais. Ele discute indicios no mercado imobiliario que
mostram haver empresas que nao adotam pesquisas baseadas nas necessidades e desejos dos
usuarios (consumidores/clientes), apresentando, portanto, uma maior fragilidade frente a
variagdes econdmicas. E cada vez mais importante conseguir atingir os usuarios
(consumidores/clientes), abrangendo-os para conseguir manter seu interesse pelo produto ou

servico oferecido. (HEGEDUS, 2000).

Uma caracteristica importante a ser levada em conta na ocasido do projeto da edificacio
(Habitacdo), ¢ que, no mercado imobiliario, o usuario tende a elevar seu padrao de consumo a
medida que adquire novos bens. Ou seja, € possivel verificar que, em geral, o primeiro imovel
adquirido pelo usudrio (consumidor/cliente), estd diretamente relacionado a necessidade de
deixar a casa dos pais ou parar de pagar aluguel, entdo ele costuma ser basico e deve atender
as necessidades mais urgentes do mesmo, pois sua renda atual, normalmente, ndo possibilita o

investimento em edificacdes mais sofisticadas e de maior valor agregado.

Num segundo momento, quando a familia ja esta constituida, é possivel vislumbrar um
incremento na renda’ e o usuario (consumidor/cliente) passa a requerer imoveis de um padrio
melhor e, consequentemente, com um valor mais elevado. Diante disso, ¢ possivel notar que
ha uma rotatividade, de forma ascendente, no tipo e no padrdo dos iméveis adquiridos durante
a vida deste usudrio, partindo de um pequeno apartamento, passando por apartamentos
maiores e de padrao superior. Em sua tese, Fernandez (2006) evidencia a importancia do
conhecimento do ciclo de vida familiar dos potenciais usudrios (consumidores/clientes) para a

concepcao e projeto de empreendimentos habitacionais multifamiliares e conclui que:

Seja por ascensdo na carreira ou pela possibilidade de por seu primeiro imével como parte do pagamento, ou
como garantia para um novo financiamento, ou incrementar seus rendimentos por meio do recebimento de
aluguel dele.
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A comprovagdo da hipotese de que existe associagao entre ciclo de vida familiar e as
preferéncias arquitetonicas de cada familia descortina um novo horizonte para a
elaboragdo de projetos e estratégias de segmentagdo no mercado imobilidrio. O
conhecimento das preferéncias de cada estagio, concomitantemente com a predicao
dos estagios, nos quais possivelmente estardo os potenciais moradores do edificio
(em funcdo da localizacdo), possibilita a concepg¢ao de um programa de necessidades
idoneo, que estabelecera as diretrizes conceituais do projeto arquitetonico. [...] A
adequacdo do projeto as aspiragdes do mercado significa maior chance de satisfagdo
do futuro morador e provavel sucesso comercial do empreendimento.
(FERNANDEZ, 2006, p.97).

Para oferecer edificacdes (habitagcdes), que estejam adequadas as demandas de cada
interessado em imoveis, € necessario que a industria da construgdo civil, tenha bem claro,
quais sao as caracteristicas que eles devem ter para suprir os anseios de cada faixa e segmento
de mercado, pois, segundo Fernandez (2001), o sucesso de um empreendimento imobiliario
esta relacionado com a percepcao correta dos desejos e necessidades do segmento para o qual

foi direcionado. Em rela¢@o as unidades de medida do sucesso de um empreendimento, Lima

Junior (2011) afirma que:

As unidades de medidas do sucesso de um empreendimento sdo a velocidade e o
valor de venda, pois a analise do consumidor ¢ feita a partir da comparagdo entre o
volume de vendas e o valor dos imdveis, implicando em uma critica positiva a
respeito do ‘custo/beneficio’ da compra deste. O alto valor das vendas implica uma
valorizagdo futura dos imdveis, ¢ esse fator ¢ incrementado caso as vendas ocorram
de forma rapida, pois denota-se que o imovel ¢ de alta qualidade, ao observar-se que
os consumidores optam por adquirir o imovel ainda que o preco ndo se ofereca tdo
acessivel ao mercado. Para o cliente, portanto, interessara fazer o investimento se o
poder de compra da quantidade de moeda da saida for maior que o poder de compra
da quantidade de moeda da entrada, em uma proporcao atrativa. (LIMA JUNIOR,
2011).
Pode-se afirmar que existem atributos que sdo relevantes aos olhos do usuario
(consumidor/cliente), os quais podem agregar valor a edificagdo (Habitagdo) a ser
comercializada, mas, muitas vezes eles sao ignorados pelo mercado em decorréncia da falta
de informagdes que orientem os envolvidos no processo de concepgao da edificagdo. (LIMA
JUNIOR, 2011). Sabe-se que o usuario (consumidor), na ocasido da compra do imével, tém
claras as suas necessidades e as caracteristicas desejadas na edificagdo, mas faltam ao Real
Estate®, informacdes que norteiem o processo de projeto desse produto. Lima Junior (2011)
ainda afirma que, muitas vezes as inovagdes inseridas nos empreendimentos sdo fruto da
intui¢do e empirismo de seus gestores e, normalmente, carecem de dados confiaveis obtidos

por meio de pesquisa de mercado ou por fontes cientificamente embasadas. Entretanto ¢é

Refere-se a gestdo empresarial de recursos imobilidrios e infraestrutura dos imdveis, desempenhada por
profissionais com conhecimento técnico e especifico. LIMA JUNIOR (2011).
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preciso ter cautela quanto as informagdes obtidas do entrevistado, existem aspectos subjetivos

que podem comprometer a pesquisa.

Ressalta-se que, na industria de edificacdes, o valor de dinheiro envolvido ¢ elevado, e erros
no planejamento e na concep¢ao da edificacao (habitagdao) podem representar perda de capital,
vindo a comprometer a saide financeira das empresas envolvidas. Assim, observa-se, a
necessidade do processo de projeto do empreendimento se desenvolver, baseado em uma
quantidade de informacdes sobre o mercado consumidor que possibilitem que ele tenha o
maior numero de atributos possiveis diante dos olhos dos potenciais usudrios
(consumidores/clientes). Balizando, desta forma, os agentes envolvidos no processo de
planejamento e concepgao da edificagdo, por meio de subsidios, como uma das formas de
suprir a necessidade de informagdo, para as decisdes na busca do consequente
desenvolvimento de empreendimentos imobiliarios com maior qualidade, ao integrar a
percepgao dos principais intervenientes do processo construtivo. Essa ¢ a relevancia no estudo

proposto nesta pesquisa.

1.4 ESTRUTURA DO TRABALHO

A dissertacdo estd organizada, de modo a acompanhar a sequéncia logica das descobertas, o
levantamento bibliografico, a proposi¢ao da metodologia e dos métodos adotados, a aplicagao
dos métodos, e por fim, a analise e consideragdes finais dos resultados. Sendo assim, foi

divida nos seguintes capitulos:

= CAPITULO 1 - INTRODUCAO: Justifica e aponta a importancia do tema escolhido,

contextualiza o trabalho, apresenta os objetivos e por fim, expde a estrutura do trabalho.

= CAPITULO 2 - REVISAO BIBLIOGRAFICA: Busca contextualizar a pesquisa,
ambientalizando o subsetor edificacdes, dentro da constru¢do civil, ressaltando a
importancia dos agentes envolvidos no ramo, como formadores da edificacdo (Habitacao).
Aborda sobre a definicdo e a relevancia dos atributos valorativos, juntamente com, as
variaveis que influenciam o processo de escolha do imovel, com o intuito de obter

indicadores como uma das formas de suprir a necessidade de informagdo, para as
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decisdes, na busca do planejamento e concepg¢do ¢ do consequente desenvolvimento da

edificacao (Habitagao).

= CAPITULO 3 - METODOLOGIA DE PESQUISA: Procura por meio da pesquisa de
mercado, fazendo uso de métodos qualitativos e quantitativos, identificar e hierarquizar os
atributos valorativos de empreendimentos imobilidrios residenciais verticais. Utiliza uma
amostra probabilistica, formada por interessados em adquirir imdveis no municipio de
Uberlandia, Minas Gerais, com o intuito de validar a pesquisa, visando delimitar subsidios

relevantes para a composicao e formatacdo da edificacao (Habitagao).

= CAPITULO 4 - ANALISE DOS RESULTADOS: Expdem os resultados obtidos, por
meio de um questionario estruturado, caracteristicas mais relevantes que agregam valores
ao produto edificacdo, do ponto de vista do usuario (consumidor/cliente) de imoveis

residenciais verticais, do municipio de Uberlandia, Minas Gerais.

= CAPITULO 5 — CONSIDERACOES FINAIS: Apresenta as conclusdes do trabalho e

relata sugestdes para os trabalhos futuros.
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CariTuLo 2

Revisio BisLioGrAFICA

Neste capitulo, veremos uma rapida caracterizagdo do setor da construg¢do civil, mais
especificadamente o seu subsetor, edificagdes, ressaltando a importancia dos agentes
envolvidos no ramo, como formadores de empreendimentos imobiliarios. Também se fara
necessaria a abordagem sobre a definicdo e a relevancia dos atributos valorativos, juntamente
com, as variaveis que influenciam o processo de escolha do imovel, com o intuito de obter
indicadores como uma das formas de suprir a necessidade de informacao, para as decisdes, no
planejamento, concep¢do e no consequente desenvolvimento da edificagdo (Habitagdo). A
pesquisa bibliografica tem como intuito de fundamentar teoricamente e embasar a pesquisa,

contribuindo, assim, para a interpretacdo dos dados finais.
2.1 CARACTERIZACAO DO SETOR DA CONSTRUCAO CIVIL

A constru¢do civil agrega um conjunto de atividades com grande importancia para o
desenvolvimento econdmico e social brasileiro, influindo diretamente na qualidade de vida da

populagdo e na infraestrutura economica do pais, afirma Monteiro Filha et al. (2010, p.354).

Além disso, o setor apresenta forte relacionamento com outros setores industriais, na medida
em que demanda varios insumos em seu processo produtivo, e € intenso em trabalho,
absorvendo parcela significativa da mao de obra com menor qualificagdo. O setor associa um
conjunto de operagdes complexas, ligadas entre si por uma gama diversificada de produtos,
cujos processos produtivos e de trabalho mantém elevado grau de originalidade e se vinculam

a diferentes tipos de demanda. SEBRAE-MG (2005, p.2). No Brasil, este setor, se encontra
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em plena ascensdo, sendo representado por 9,4% do Produto Interno Bruto - PIB’, conforme

dados do Sistema de Dados Estatisticos (2012).

Figura 1 — Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil x Produto Interno Bruto (PIB) da construcéo civil.

B Construcio Civil M Demais servicos e atividades

Fonte: SEI/IBGE (2012).

Os demais servigos e atividades (90,6%) sdo compostos por: Industria de Transformagdo
(15,1%); Agropecuaria (7,3%), Industria Extrativa Mineral (1,9%); Comércio (13,5%);
Producdo e distribuicdo de eletricidade e gas, agua, esgoto e limpeza urbana (4,3%);
Transportes, armazenagem e correio (4,5%); Servicos de informacgdo (1,5%); Intermediagao
financeira, seguros e previdéncia complementar (3,9%); Outros servigos (13,4%), conforme

dados do Sistema de Dados Estatisticos (2012).

Figura 2 — Composicio da cadeira produtiva da construcio, com base na composicio do PIB total da

cadeia.

B Construcio
MIndistria de materiais

BComércio de materiais

MServicos
2,30/, = F{MAquinas e equipamentos
(1]
! I M Outros fornecedores
1,6%

Fonte: Banco de dados - CBIC (2012).

> 0 Produto Interno Bruto (PIB) ¢ um dos indicadores utilizados na macroeconomia, e tem o objetivo principal

de mensurar a atividade econdmica de uma regido.
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O setor ¢ importante no processo de crescimento e desenvolvimento econdmico, favorecido
por uma série de caracteristicas, como: elevado efeito multiplicador; reduzido coeficiente de
importagdo; reduzida relagdo capital/produto, ou seja, as necessidades relativas de
investimento sao menores; ¢ intensivo em mao-de-obra, inclusive nao qualificada; tem forte
componente social, além de responder por uma parcela significativa dos investimentos.

(SEBRAE-MG, 2005, p.2)

O crescimento da construgdo civil brasileira tem se refletido em avangos qualitativos
importantes, com uma maior participagdo de empresas formais no PIB setorial ¢ com o
avanco do emprego com carteira assinada. Trata-se de elementos importantes para a oferta de
melhores produtos, melhores condi¢des de trabalho e maior arrecadacdo de impostos,
conforme apresentado no documento A produtividade da construg¢do civil brasileira da
Cdamara Brasileira da Industria da Construgdo - CBIC (2012, p.5). Mas de acordo com
Brenner (2005, p.21), a construgdo civil tem grande importancia no contexto econdémico e
social do Pais. Mas, por outro lado, ¢ um setor conservador e tecnologicamente atrasado, com

grandes desperdicios e baixa qualidade de produto.

E importante salientar, a situagio macroecondmica do pais, com a continua melhoria dos seus
principais fundamentos (superavit primario, reservas em dolar, etc.), a grande liquidez
mundial, a qual vem atraindo grandes investimentos para o Brasil, a percepcao (pelo mercado
internacional e pelos investidores estrangeiros) de que o Brasil consolidou sua estabilidade
politica e econOmica, e, especialmente, a queda continua dos juros internos, que ¢
imprescindivel a comercializagdo de empreendimentos imobilidrios, que tém um longo ciclo
de financiamento. (BORGES, 2008, p.18). Além disso, o autor ainda ressalta que governo
brasileiro, tem priorizado medidas para incrementar a atividade de constru¢dao no pais, € o
crédito imobilidrio, antes escasso € pouco atrativo para o sistema financeiro, torna-se cada vez
mais acessivel e barato, e hoje ¢ visto pelos bancos como um importante instrumento de
fidelizagdo dos clientes ao longo do periodo de financiamento. Todo esse contexto vem
atraindo muitos recursos para o setor da construg¢dao civil, principalmente de investidores
estrangeiros, € a maior prova disso ¢ a recente abertura de capital na Bolsa de Valores de Sao
Paulo de diversas incorporadoras, construtoras e até imobilidrias, que estdo, neste momento,

bastante capitalizadas e buscando expandir, de maneira rapida e agressiva, as suas atividades.
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O nucleo da construgdo civil é composto por construtoras, incorporadoras e prestadoras de
servigos e varios segmentos da industria de materiais de construcdo e do comércio. Além
deste ntcleo, complexos industriais, que suprem o setor com insumos necessarios a produgao,
também formam a cadeia da construcao civil. (CBIC, 2012, p.19). Cada agente envolvido
nesse ramo tende a se comportar de forma a atender aos seus interesses particulares, o que
acarreta uma gama de desperdicio de oportunidades, no sentido de serem desenvolvidas agdes
sist€tmicas que podem produzir ganhos para todo o setor, para 0s usuarios

(consumidores/clientes) e para o planeta, afirma Takoaka (2013).

A classificacio mais utilizada para o setor divide-o em trés subsetores: edificacdes,
construgdo pesada e montagem industrial. O subsetor de edificagdes destina-se,
essencialmente, a construgdo, a reforma ou ampliagdo de edificios. Seja ela para fins
residenciais, comerciais, institucionais, industriais, e etc. Este subsetor, ou segmento, ¢
composto por profissionais da area da producdo, administrativa e comercial, ocupando em
média 80% da cadeia produtiva. Em relacdo aos demais subsetores, este ¢ 0o que apresenta
maior heterogeneidade interna. E caracterizado pela participagdo de empresas de grande,
médio e pequeno porte, com predomindncia dessas duas ultimas. J& o subsetor construgao
pesada, ¢ composto por obras de grande porte, como por exemplo, pavimentagdo,
terraplanagem, constru¢ao de estradas, pontes, viadutos, barragens, canais, acudes, portos e
aeroportos, inclusive saneamento basico e gas. A constru¢do pesada corresponde, em média, a
12% dos trabalhadores da cadeia produtiva da construgdo civil. O terceiro segmento, ou
subsetor, denominado Montagem industrial, caracteriza-se pela execucdo de servicos de
montagem industrial em geral, como, produc¢ao, transmissao e distribui¢dao de energia elétrica,

telecomunicagdo e de exploracdo de recursos naturais. E constituido por, em média, 8% dos

trabalhadores. (SOUZA, 2011).

E importante salientar, que este presente estudo, diz respeito a aspectos da construgdo civil,
inserindo dentro do subsetor de edificagdes, mais especificadamente edificacdes residenciais
de multiplos pavimentos, possibilidades de obtencdo de informagdes para subsidiar o
planejamento e a concepcdo da edificacdo (Habitacdo), diante das expectativas dos potenciais

usudrios (consumidores/clientes) deste mercado.



Capitulo 2 — Revisdo Bibliografica 34

2.2 O SUBSETOR EDIFICACOES E O MERCADO IMOBILIARIO

O subsetor de edificacdes abrange a construcao de edificios residenciais, comerciais € para o
setor publico, além das reformas e manutengdes correntes. Envolve a integracao de diferentes
sistemas e materiais de construgdo, € uma vasta gama de participantes, os quais formam um
acordo temporario, concluido apos a finalizagdo do empreendimento. Essas relagdes ocorrem
de forma complexa, ndo so por causa da quantidade de atores (que muitas vezes tém objetivos
conflitantes), mas também da existéncia de diversas empresas nos ramos envolvidos.

MONTEIRO FILHA et al. (2010, p.359).

O produto habitacdo possui caracteristicas especiais, que diferenciam a habitacdo dos bens
produzidos nos demais mercados como, por exemplo, a heterogeneidade e a imobilidade do
produto, menciona Balarine (1995). Mais ainda, a autora afirma que, o custo elevado e a
durabilidade dos imoveis fazem com que a decisdo de comprar um imével ndo seja trivial,
fato agravado pela participacao simultdnea de inimeros agentes no mercado imobiliario. A
combinagdo destes aspectos permite compreender, grande parcela das variagdes existentes nos
precos de imdveis, mesmo quando apresentam caracteristicas semelhantes. Como resultado,
ha uma grande complexidade associada a decisdo de comprar um imovel. (BALARINE,

1995).

O mercado imobiliario, de acordo com Gonzalez (1997, p.17), ¢ um dos setores mais
complexos da economia. As principais dificuldades de andlise provém das caracteristicas
especiais dos imoveis, as quais sao compostas por um conjunto de atributos, impedindo a
comparagao direta das unidades. A grande vida 1til, a fixacao espacial, a singularidade, o alto
custo das unidades e o elevado nlimero de agentes no mercado sdo caracteristicas importantes
que diferenciam o comportamento econémico do produto edificacdo. A combinacdo destes
elementos, com a participagdo de varios agentes do mercado, ndo coordenados, permite
explicar a grande parcela de variacao dos precos. A propria localizagdo imutavel, destes bens,
faz com que qualquer modificagdo no ambiente provoque alteragdes no valor do imdével.
Além disso, a existéncia de submercados com caracteristicas distintas e a falta de informagdes

precisas acerca do mercado sdo agravantes para o estudo do comportamento do mercado.

(GONZALEZ, 1997).
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A satisfagdo do usudrio e o consequente sucesso de um empreendimento imobiliario, afirma
Fernandez (2001), esta relacionado com a correta percepcdo dos desejos e necessidades do
segmento para o qual foi direcionado. Em razdo da grande competi¢do entre as
construtoras/incorporadoras, um diferencial qualquer pode ser o objeto da preferéncia daquele
que ird comprar um imoével. Complementando, Souza Neto et al. (2005) discorre que, nao
existe um produto mais aceito pelo usudrio (consumidor/cliente). Existe, sim, um produto
adequado para um determinado publico-alvo, numa regido com demanda e com preco de
mercado. A andlise das percep¢des individuais e da atratividade das alternativas de escolha
torna-se, portanto, essenciais, sendo diferenciais no processo de concepcdo do
empreendimento, contribuindo para o seu sucesso, dentro do segmento para o qual foi

direcionado.

A habitacdo ¢ um instrumento de grande importancia para o equilibrio social, pois a casa
representa o abrigo natural e seguro da familia, sendo esta a célula da estrutura social de um
pais. E de longa data a questdo habitacional no Brasil. A moradia condigna configura um dos
mais importantes direitos do homem e o acesso a ela constitui uma das mais legitimas
aspiragdes do cidaddo, ¢ uma condicao basica para a promog¢ao de sua dignidade, o que faz
dela um importante fator de estabilidade social e politica. Sendo uma necessidade premente
do ser humano, caracteriza valores cultuados desde a infancia, como seguranca, abrigo e até
mesmo status. Uma vez alcancados, esses valores permitem que o individuo conquiste novos
objetivos. Deve atender as necessidades inerentes ao bem morar, sua cultura e valores.

(FLORIM e QUELHAS, 2004).

O segmento imobiliario, de acordo com Freire ¢ Lamamoto (2013, p.10), apesar de uma
reducdo no crescimento verificada nos ultimos meses, ainda conta com boas perspectivas e
potencial de expansdo. Ha um circulo virtuoso entre esses dois lados do setor de construgao —
a ampliacao e a melhoria da infraestrutura movimentam a economia, elevando a renda da
populagdo, o que aumenta a busca por melhores condi¢des de moradia. A expectativa ¢ que
esse ciclo continue a girar devido ao aquecimento da demanda tanto por infraestrutura quanto
por construcdo civil. Todas essas perspectivas evidenciam um periodo de amadurecimento e

expansao do setor de construcao no Pais, mantendo taxas consistentes de crescimento.
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Considerando este cenario de expansdo, e a necessidade de manter os niveis de qualidade,
prazos e custos estabelecidos, as empresas do setor devem adequar seus processos de gestdo,
identificar oportunidades, nichos e segmentos do mercado, visando atender a demanda de
forma estruturada, alcangar suas metas de crescimento ¢ de satisfagdo dos usuarios
(consumidores/clientes). Assim, conforme menciona Vargas e Araujo (2014, p.58), a
valoracao dos atributos percebidos pelos usuarios (consumidores/clientes) ¢ uma das formas
de criar um diferencial competitivo, principalmente em uma situagio de concorréncia. E a
valoragdo dos atributos percebidos, ligados a qualidade e aos beneficios que determina a

decisdao de compra.

2.3 ESTUDOS RELACIONADOS AO MERCADO IMOBILIARIO: A BUSCA POR
INFORMACOES QUE SUBSIDIEM O PLANEJAMENTO DO PRODUTO
EDIFICACAO

Ha uma caréncia de trabalhos, no cendrio cientifico, que tratem do processo de satisfacdo,
escolha e mobilidade residenciais de forma conjunta. Muitos trabalhos que trataram da
escolha do imovel ou da satisfacdo residencial possuem cunho quantitativo, geralmente
explorando grandes massas de dados estatisticos que levam a reducdo das variaveis passiveis
de analise. Desta forma, muitas variaveis que influenciam o comportamento de consumo, tal
como o estilo de vida, ndo sdo facilmente mensuraveis, necessitando de uma metodologia de

cunho qualitativo em sua abordagem. (BRANDSTETTER, 2004, p.3).

Figura 3 — Linha do Tempo
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Os trabalhos descritos abaixo tinham como objetivo, a pesquisa de atributos e das varidveis
relacionadas ao comportamento do consumidor, identificando e analisando grupos de
atributos e variaveis que influenciam no processo de compra de imoveis, mais importantes,
quais sao mais ou menos valorizados, quais os fatores influenciadores, e por fim,

hierarquizaram atributos de motivagao decisdo, além de relacioné-los entre si.

Quadro 1 — Sintese das referéncias bibliograficas utilizadas para fundamentar este trabalho.

Ano Autor Titulo Area de Tlp.o de;
estudo publicacio
Andlise do Comportamento de Compra do
1998 LEITAO, Elenara Consumidor de Imoveis Residenciais, Engenharia Dissertacio
Stein. Estudo de Caso: Apartamentos Novos de 2 ¢ | de Produgéo ¢
3 dormitorios.
FERNANDEZ, Joio . PArefferenmgs quanto a local};agao e .
influéncia do ciclo de vida familiar: Estudo Engenharia . ~
1999 | Alberto da Costa L . Dissertacao
exploratério com moradores de Civil
Ganzo. .
apartamentos do centro de Floriandpolis.
GONZAGA, Lisiane COI'ltflbUI(;aO para o au.ment.o.c’lo' nivel de, Engenharia ' i
2003 . . precisao das avaliagdes imobiliarias através .. Dissertacao
Maria Rodrigues. (1 . . Civil
da analise das preferéncias do consumidor.
BRANDSTETTER, Analise do cci)mpolt“t.a’n.lento doAs clientes do .
. . mercado imobilidrio com énfase na Engenharia
2004 | Maria Carolina Gomes - PN ~ Tese
. mobilidade, escolha e satisfacao de Producao
de Oliveira. . .
residenciais.
PASCALE, Andrea; Atqbut(N)s que Conﬁgura%m Quahdadp as . .
2005 | ALENCAR. Claudio Local.lzag:oes Residenciais: U.ma Matriz para Engepharla Bolet.lm
’ Clientes de Mercado na Cidade de Sao Civil Técnico
Tavares de.
Paulo.
PETER.SEN’ Fernanda Analise qualitativa e quantitativa de . .
Bolzani; . . . Engenharia | Artigo para
2006 A Atributos Valorativos de Empreendimentos ~ .
DANILEVICZ, Angela e de Produgao revista
. Imobiliarios em Porto Alegre.
de Moura Ferreira.
FERNANDEZ, Jodo Ciclo de vida familiar e o projeto de Engenharia
2006 | Alberto da Costa . S . Tese
empreendimentos multifamiliares. Civil
Ganzo.
Proposta de metodologia para
ABIBI FILHO, Alfredo reconhemmenFo de anseios de seigmento do Engenharia ' i
2009 mercado residencial: Construcao de um .. Dissertacao
Eduardo. ~ Civil
protocolo para estruturagdo de um banco de
dados na cidade de Sao Paulo.
SILVA, Osvaldo Luiz
de Souza; . L. . .
2009 | BRASILEIRO, Alice; O valor dos 1Irln0\r/rt13i1§ erb a Otica dos Aégg;t;itur;a %rt;g(; para
DUARTE, Cristiane consumidores. e smo ongresso
Rose..
2011 BASTOS, Carolina Identificag@o de atributos valorativos. Engep hana Artigo para
Buchner et al. Civil Congresso
Metodologia para pesquisa de mercado em
PERUZZI, Antdnio de linguagem JAVA.dOS atrll?utos.via’lqratlvos Engenharia | Artigo para
2012 de empreendimentos imobilidrios ..
Paulo et al. . L . Civil Congresso
residenciais conforme as expectativas do
consumidor.
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O trabalho inicial, utilizado como base para este estudo, é a pesquisa proposta por Leitdo
(1998), aonde a autora estudou o comportamento de compra do consumidor de imdveis
residenciais novos em Porto Alegre, Rio Grande do Sul. Procurou-se compreender, os
processos de formagado da satisfacao do consumidor em relagao as caracteristicas do produto e
sua adequacao as exigéncias das outras equipes integrantes do processo de produgdo. Realizou
entrevistas exploratorias com clientes que compraram apartamentos recentemente para
identificar quais os atributos de desempenho que os clientes consideraram prioritarios,
levantar as motivagoes, atitudes e comportamento na ocasido de compra dos mesmos. Foram
realizadas entrevistas exploratorias com outros intervenientes do mesmo empreendimento,

tais como: arquitetos, construtores e corretores de imoveis.

Fernandez (1999), com o proposito de estudar a nivel exploratorio do atributo localizagao, e
suas implicagdes mercadologicas, entrevistou sessenta moradores de apartamentos novos
(habite-se obtido nos ultimos cinco anos), no centro de Floriandpolis, em Santa Catarina.
Identificou a existéncia de uma escala de importancia, ou hierarquia de valor entre os
atributos pertinentes a localizagdo do imovel, e uma respectiva correlagdo com o estagio do
ciclo de vida familiar do entrevistado. Confirmou a importancia da localizagdo no processo de
escolha da habitacdo pelo usuario, declarada como sendo imprescindivel para a maioria dos
usudrios entrevistados, sendo peca chave para o sucesso de qualquer empreendimento
imobiliario. Concluiu que o ciclo de vida familiar constitui uma forma de segmentagao,
bastante proficua para o marketing imobiliario, podendo auxiliar a empresa incorporadora em

suas decisdes estratégicas (o que fazer, onde e para quem).

A pesquisa de Gonzaga (2003) busca aumentar a compreensao, dos atributos que influenciam
a decisdo de compra dos apartamentos residenciais, através da andlise das preferéncias dos
consumidores na cidade de Porto Alegre, Rio Grande do Sul. Identificando quais atributos
contribuem para a formagdao do valor dos imoveis, minimizam os erros ¢ reduzem a
imprecisdo do desempenho das avaliagcdes. O estudo visa verificar se parte da imprecisao dos
trabalhos avaliatorios, ¢ causada pelo desconhecimento parcial destes atributos por parte dos
avaliadores. Para tanto, realizou-se uma pesquisa de carater exploratério, utilizando
questionarios, para verificar e comparar a importancia atribuida a um extenso numero de
atributos por dois grupos distintos, formados por avaliadores de imoveis e compradores. Os

resultados obtidos indicam que os atributos, usualmente empregados na pratica avaliatoria,
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ndo sdo, em sua grande maioria, aqueles que influenciam a decisdo de compra no processo de
aquisicdo dos imoéveis. Porém, existem distor¢des na forma como estes profissionais
percebem a importancia de alguns atributos. H4 um forte indicativo de que o nivel de
imprecisdo das avaliagdes imobiliarias possa ser reduzido através de uma maior compreensao

das preferéncias dos consumidores.

Ja Brandstetter (2004) contribuiu para as pesquisas, discutindo os principais aspectos, que
norteiam o comportamento do consumidor do mercado imobilidrio, revisando o tema sob trés
oOticas literarias distintas, porém complementares: o comportamento do consumidor na
literatura do marketing, fundamentagao tedrica apresentando os principais trabalhos sobre o
comportamento do consumidor envolvendo desde a decisdo da mudanga de moradia, a sele¢ao
final do imével a ser comprado e o processo de formacdo da satisfacdo residencial e o
comportamento do consumidor ¢ posteriormente analisado sob a oOtica da literatura
proveniente da arquitetura. A investigacdo salientou a importancia dos aspectos
comportamentais dos diversos arranjos familiares sobre o processo de formacao da satisfacao
residencial e os motivos que provocam a mobilidade entre moradias ao longo da carreira

habitacional. A populagcdo amostral adotada pertenceu a cidade de Goiania, Goias.

Pascale (2005) investigou quais atributos qualificam as localizagdes residenciais urbanas na
cidade de Sao Paulo - SP, e seus reflexos no mercado, uma vez que as caracteristicas de
localizagdo podem afetar ndo s6 as preferencias dos potenciais compradores em relacdo a
escolha residencial, mas também a decisdo de incorporadores quanto a selecdo de terrenos
para futuros langamentos. Através do estudo foi possivel contribuir, para orientar investidores
e possiveis compradores de produtos residenciais na aquisicdo de imoveis, com maior
seguranc¢a. Além disso, propiciou orientar estrategicamente investimentos publicos e privados,
visando a qualificacao de areas urbanas, de acordo com os atributos valorizados, pelo perfil de
renda existente ou pretendido na regido. Auxiliar na formatagdo de empreendimentos
residenciais, através da segmentacdo do mercado, que tomem como referéncia os atributos
localizag¢ao valorizados pelo publico que se pretende atingir, para entdo localizar regides que
atendam as caracteristicas. Adequar o perfil do empreendimento ao estrato de renda que
valorize as caracteristicas de localizacdo presentes na regido de um terreno previamente

quitado.
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Posteriormente, Petersen e Danilevicz (2006) buscaram desenvolver um modelo, visando a
identificacdo de atributos valorativos, com intuito de influenciar a formagdo do valor de
comercializacao dos imoveis, a partir de métodos qualitativos e quantitativos. A pesquisa foi
realizada através de um roteiro estruturado de perguntas, aplicado a uma amostra, por
conveniéneia, de players® envolvidos com o mercado de Porto Alegre, Rio Grande do Sul.
Ressalta-se a relevancia em mencionar, que os atributos valorativos foram classificados
quanto a cinco subgrupos: Localizacdo, Incorporagdo/ Padrao, Conforto, Seguranga ¢ Lazer.
A aplicagdo da pesquisa ocorreu, para imoveis residenciais, com enfoque dado a apartamentos
de trés e/ou quatro dormitorios, situados em bairros nobres da cidade de Porto Alegre. Neste
questionario os entrevistados (profissionais e técnicos da area de construgdo e potenciais
compradores de imoveis) deveriam ordenar de 1 a 5 os grupos de atributos, sendo 5 o mais
importante ¢ 1 o menos (sem repeticdo de valores). Numa segunda etapa os entrevistados
deveriam responder “sim” ou “ndo” a importancia do atributo e na terceira etapa deveriam
responder “sim” ou “ndo” a pergunta se a pessoa estava disposta a “pagar mais” pelo imovel
que tivesse aquele atributo. Dentre os resultados obtidos, Petersen e Danilevicz (2006, p.71),
identificaram uma forte influéncia dos grupos de atributos localizacdo e seguranga. E
acreditam terem contribuido, com esta pesquisa, para o desenvolvimento de itens valorativos
de apoio a Engenharia de Avaliagdes, quando da avaliagdo de empreendimentos enquadrados

no segmento adotado.

Fernandez (2006), por sua vez, propds verificar a relevancia do ciclo de vida familiar, no
processo de escolha da habitagdo. A amostra foi caracterizada por 935 potenciais compradores
de apartamentos, entrevistados em Florianopolis, Santa Catarina, com o proposito de
identificar os atributos arquitetonicos mais valorizados em cada estagio do ciclo de vida
familiar, e se houve associagdo estatistica entre o respectivo estagio e o percentual de
imprescindibilidade de cada atributo. A existéncia dessas associacdes demonstrou, que a
variavel estagio do ciclo de vida familiar € relevante e pode ser usada para subsidiar, o
programa de necessidades de edificios residenciais multifamiliares, orientados para o

mercado.

Players sdo as empresas que lideram, por sua produtividade, desempenho e retorno financeiro junto com seu
patrimonio, o mercado ao qual esta inserida.
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Ja, Abibi Filho (2009), em sua pesquisa, propde uma metodologia para reconhecimento de
anseios de segmento do mercado de Real Estate residencial, na cidade de Sao Paulo - SP. O
estudo partiu do desenvolvimento de um questionario, fundamentado nas teorias de
segmentagao ¢ nos fatores psicodinamicos de influéncia do consumidor, resultando na
estruturacao de um banco de dados com as informagdes sobre o perfil dos entrevistados e seus
anseios sobre imdveis residenciais. Para validagcdo do protocolo foi realizada uma pesquisa de
carater exploratorio, aplicando o questionario resultante deste trabalho em 50 interessados na
compra de imoveis residenciais. A amostra ¢ formada de clientes que procuram imoveis nas
regides sul e sudeste da cidade em duas grandes imobilidrias da regido. Os resultados obtidos
na pesquisa formaram um banco de dados, deste foram escolhidos dois segmentos para
analise de anseios: I- agrupados por ciclo de vida familiar: segmento de solteiros e II-
segmento de clientes que procuram imoveis: casal com filhos. Os resultados foram
comparados entre si e no total da amostra, possibilitando reconhecer os anseios de cada

segmento e comprovando a importancia da ferramenta proposta.

Silva, Brasileiro e Duarte (2009) se valeram do modelo de questionario proposto na pesquisa
de Fernandez (2006), o qual buscou aferir o grau de imprescindibilidade de um determinado
atributo do imével para o comprador. Primeiramente, os 27 atributos foram dispostos de
maneira que o entrevistado pudesse escolher os imprescindiveis e os prioritarios, ordenando-
0os em cinco colunas, por ordem de prioridade, marcando cinco deles em cada coluna. Na
classificagdo final das preferéncias os autores atribuiram um peso final de 10 pontos,
distribuidos da seguinte forma: coluna 1 (maior prioridade) - 3; coluna 2 - 2,5; coluna 3 - 2,0;
coluna 4 - 1,5 e coluna 5- 1,0. Da classificacao dos 27 atributos, foram usados os 10 primeiros
atributos classificados para comporem um novo questionario. Neste deveriam ser marcados 5
atributos em duas colunas e, num segundo momento 0 questionario passou a apresentar
apenas uma coluna, no qual deveriam ser marcados os 10 atributos; finalmente, adiante, o
mesmo questionario de apenas uma coluna continuou a ser usado, porém deveriam ser
marcados apenas 5 atributos. Todos os dados foram levantados na cidade do Rio de Janeiro —

RJ.

Além disso, Bastos (2011) busca em seu artigo, identificar os atributos valorativos definidos
por nichos determinados, que tenham potencial para influenciar o valor comercial do imovel,

utilizando a populagdo amostral de Curitiba, Parani. Através de um roteiro estruturado de
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perguntas, aplicadas em 10 empreendimentos. Para cada empreendimento, foi feita
amostragem dos agentes envolvidos, incluindo representantes do segmento empresarial,
profissionais da arquitetura e engenharia, empreendedores, incorporadores, construtores,
corretores de imoveis e consumidores. Como resultado observou-se a identificagdo de macro
grupos de interesses de avaliagdo, que por sua vez indicam as principais areas de interesse dos
clientes, tais como: Localizagdo, Incorporagao/Padrao, Area Privativa, Seguranga, Lazer e

Sustentabilidade.

Assim, Peruzzi et al. (2012), surge em seu estudo, com a proposta de diagnosticar os atributos
valorativos, determinando as caracteristicas desejadas pela maioria dos consumidores, em
cada faixa de renda e, assim, obter informacdes que balizem os agentes envolvidos no projeto
do produto edificacao, para possibilitar a inser¢ao de caracteristicas que valorizem o imével a
ser comercializado. O estudo foi baseado nas pesquisas de Leitdo (1998), Petersen e
Danilevicz (2006) e Silva, Brasileiro e Duarte (2009). Posteriormente foi feito um
reconhecimento da conjuntura do Real Estate, na cidade de Uberlandia, Minas Gerais, por
meio de entrevistas com corretores, com intuito de identificar quais os atributos mais
solicitados pelos potenciais usudrios (consumidores/clientes) e quais compunham os imdveis
jé& construidos. Assim, com essas informagdes obtidas, foi desenvolvida uma ferramenta em
linguagem JAVA, e foi testada, em outubro de 2011, em uma feira imobiliaria da cidade de
Uberlandia. Foram utilizados 2 computadores (Tipo notebook), para uma amostra, aleatéria,
aonde 74 pessoas interessadas em imoveis residenciais verticais de médio porte, responderam
0 questionario, pois a funcdo era testar a veracidade do programa. A primeira parte do
questionario levantava as caracteristicas do perfil do usuario. A segunda parte oferecia
escolha, de uma gama de 90 atributos (dispostos em 6 subgrupos: Localizag¢ao, Incorporagao,
Seguranca e Privacidade, Conforto, Lazer e Sustentabilidade), aonde o entrevistado tinha a
opcdo de escolher 30 atributos valorativos de imdveis residenciais verticais, seguindo uma
ordem de importancia de 1 a 5. A terceira parte contemplava atribuicao de notas, de forma
que as escolhas da etapa anterior eram dispostas, para receber notas de 5 a 1, com intuito de
verificar a ordem de certeza das respostas, € assim ter um grau maior de confiabilidade. Os
avangos obtidos, dizem respeito ao fato de o questiondrio foi desenvolvido em linguagem
computacional, permitindo uma maior agilidade no seu preenchimento ¢ o uso dos recursos

tecnologicos.
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Portanto, a analise dos trabalhos acima citados, permite a fundamentacdo, atualizagdo e
adequagdo, do questionario estruturado em linguagem computacional, proposto por Peruzzi et
al. (2012), embasando o mesmo, em uma metodologia baseada em pesquisa de mercado.
Propondo uma nova versdo, tanto do questionario, quanto de uma nova programacgao
computacional. Adicionando condicionantes, as quais visam uma melhor compreensdo do
usuario (consumidor/cliente), além de, tentar atenuar ou extinguir a influéncia do
entrevistador, nos resultados da pesquisa e assim, os dados possam estar mais apropriados

com a realidade.

E importante salientar, que esta pesquisa visa diagnosticar atributos valorativos de
empreendimentos residenciais verticais, a fim de melhorar a qualidade das informagdes, sobre
o usuario (consumidor/cliente) e fornecer informacdes para subsidiar os agentes envolvidos
com a formatacdo da edificacdo. Conhecendo as preferéncias de determinados segmentos do
mercado, ¢ possivel se desenvolver um empreendimento com bom custo-beneficio para tal
publico-alvo (Aqueles interessados em imoveis residenciais verticais na cidade de Uberlandia,
Minas Gerais). Assim, o0 questionario propiciara conhecer grupos de usudrios

(consumidores/clientes), de forma mais embasada cientificamente ¢ menos empirica.

2.3.1 Agentes envolvidos no mercado imobiliario

Ao longo do ciclo de vida dos empreendimentos, diversos agentes envolvidos se fazem
presentes, constituidos na figura de profissionais, consumidores, fornecedores, Poder Publico,
entidades de classe, sociedade organizada, de carater fisico e juridico, e com diferentes graus
de participagdo, denominados agentes da cadeia imobiliaria ou agentes do mercado

imobiliario, segundo o Caderno de Condutas do CBCS ¢ SECOVI-SP’ (2011, p.21).

Os agentes envolvidos no mercado imobilidrio sdo os profissionais liberais (o arquiteto, o
engenheiro civil e o agente comercial de imoveis), o financiador (agente financeiro), o
incorporador, o construtor e seus subcontratados e os usudrios (consumidores/clientes). Além

desses, o CBCS e SECOVI-SP (2011, p.21), apresenta: o terrenista e o investidor, o loteador,

" CBCS - Comité Brasileiro de Construg@o Sustentavel.

SECOVI-SP - Sindicato das Empresas de Compra, Venda, Locagdo ¢ Administragdo de Imoveis Comerciais e
Residenciais de Sdo Paulo.
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a comercializadora de imdveis novos, a comercializadora de imoveis usados, a administradora
de locacdo, a gestora patrimonial, a administradora de condominios, o poder publico e as

concessionarias, a entidade setorial, a academia e o instituto de pesquisa.

2.3.1.1 Os profissionais liberais (o arquiteto, o engenheiro civil e o agente comercial de

imoveis).

Sao eles, os arquitetos, engenheiros, coordenadores de projeto, consultores, agentes
comerciais de imoveis, entre outros. Suas atuacdes influenciam diretamente na qualidade de
vida dos ocupantes e usudrios do empreendimento, com exce¢do do agente comercial de
imoveis, que por sua vez, busca encontrar o espaco idealizado por seus clientes. No
planejamento e concepgao do empreendimento, surgem também o loteador, € o incorporador,
na definicdo do produto imobilidrio e na escolha de area. Os arquitetos e engenheiros sio
responsaveis pelo desenvolvimento espacial, pela definicdo dos processos e na defini¢do das
etapas construtivas, além da defini¢dao dos sistemas prediais, da especificacdo dos materiais e
equipamentos, ¢ do detalhamento do projeto, devendo estimular e participar da troca de

informagdes interdisciplinares.

2.3.1.2 O agente financeiro

Esses agentes, de acordo com o CBCS e SECOVI-SP (2011, p.22), podem existir
isoladamente ou em conjunto na viabilidade financeira do empreendimento. Tém potencial de
alavancar agdes de sustentabilidade por seu poder de influenciar a formatacdo do produto
imobiliario, fornecendo diretamente suas contribui¢cdes aos projetistas e construtores ou a
partir de seus critérios de oferta de investimentos e crédito. O financiador ou o agente

financeiro pode ser qualquer Instituicdo Financeira de Crédito.

Segundo Martucci (1990, p.215), um banco, por exemplo, financia a compra de terrenos ou de
uma edificagdo para investimentos (Terrenista ou Investidor), a compra de maquinas,
materiais, equipamentos, etc. (Construtor), além da compra da “Casa propria” (Clientes e/ou

Moradores).
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2.3.1.3 O incorporador

O incorporador representa a figura do empreendedor e concentra em si uma grande
quantidade de decisdes. De acordo com Corréa (1993), o incorporador coordena a
transformagdo do capital/dinheiro, em empreendimento. Nesta operag¢do, sdo definidos: as
caracteristicas do empreendimento (Localizacdo, tamanho das wunidades, padrio de
acabamentos, etc.), o publico-alvo, o responsavel técnico pela execugdo da obra e até mesmos
as estratégias de marketing. Corroborando, CBCS ¢ SECOVI-SP (2011, p.21), afirma que o
incorporador determina as caracteristicas finais do empreendimento, como formato do
produto imobilidrio, definicdo de usos, espago coletivo e privativo, materialidade e sistemas

prediais.

Para Souza (1994), o incorporador ¢ aquele que desenvolve uma cadeia de agdes: compra do
terreno, aprovagao do projeto na Prefeitura e registro de incorporagdo no registro de iméveis
para desmembramento do terreno em fragdes ideais, antes do que as unidades nao podem ser
comercializadas. O incorporador corre o risco de que, caso a venda do produto nao se realize,
os itens anteriormente citados se transformem em débitos. E comum no mercado o mesmo
profissional (ou empresa) fazer os dois papéis (empreendedor e incorporador), assim, daqui

por diante no texto sera usado o termo empreendedor para abranger estes dois agentes.

Rocha Lima Jr. (1995) caracteriza a figura do empreendedor a partir da postura deste
profissional frente ao risco. O empreendedor ¢ aquele que toma o encargo de implantar o
negdcio, mantendo, para aplicar seus investimentos € manejar os processos de producao, o
senso do risco. O artigo 29, da lei N° 4.591, de 16 de dezembro de 1964, considera
incorporador, a pessoa fisica ou juridica, comerciante ou ndo comerciante, que embora nao
efetuando a construgdo, compromisse ou efetive a venda de fracdes ideais de terreno
objetivando a vinculagao de tais fracdes a unidades auténomas, em edificacdes a serem
construidas, ou em constru¢do conforme regime condominial, ou que meramente aceite
propostas para efetivacao de tais transagdes, coordenando e levando a termo a incorporacao e
responsabilizando-se, conforme o caso, pela entrega, a certo prazo, prego ¢ determinadas

condicdes, das obras concluidas.
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Muitos outros agentes da cadeia sdo definidos por ele. E responsavel pela contratagdo de
profissional liberal, construtor, imobilidria, agéncia de publicidade e marketing e pela
indica¢do do administrador condominial inicial do produto imobiliario. Por isso, o potencial
de decisdao desse agente desencadeia resultados em todas as etapas posteriores do
empreendimento, com destaque para defini¢des que influenciam a fase de operag¢do, como a
selecdo, a seu critério, da administradora de condominio inicial do empreendimento, o que
implica o correto funcionamento do imével segundo as caracteristicas previstas no projeto,

CBCS e SECOVI-SP (2011, p.22).

2.3.1.4 O construtor e seus subcontratados

O construtor responde por toda a fase de execugdo da obra, no decorrer do desenvolvimento

da mesma. Contribui na formatag¢do do projeto, com sua especialidade e experiéncia.

Idealmente, pode contribuir na defini¢ao dos sistemas construtivos e canteiro de obras durante
a fase de concepcdo do produto. Esse agente tem sob sua responsabilidade técnica e legal,
solidariamente com outros agentes da cadeia, a manutencdo de aspectos fisicos do
empreendimento e do canteiro, como aguas superficiais, aguas subterraneas e solo; a
aquisi¢cdo de materiais e equipamentos, seguindo a especificacdo de projeto, e a destinagao de
residuos da obra. Para isso, contrata mao de obra, fornecedores e prestadores de servigo,
sendo responsavel pelas condigdes de contratacdo. Adicionalmente, tem relacionamento direto
com o espaco urbano local e a vizinhanga do empreendimento, sendo responséavel pela

harmonia da relagdo estabelecida entre obra e entorno. (CBCS e SECOVI-SP, 2011, p.23).

2.3.1.5 Os usuarios (consumidores/clientes)

Os potenciais usuarios (consumidores/clientes) tem atuagdo fundamental no processo, mesmo
indiretamente, uma vez que o ciclo ndo se fecha sem a compra do empreendimento. As
decisdes do empreendedor sdo guiadas no sentido de atender as expectativas e anseios do

mercado, favorecendo assim a inser¢do do empreendimento, segundo Pascale (2005, p.32).

O morador esta presente durante toda a fase de opera¢do do empreendimento. Tem agdo como

indutor por suas necessidades e exigéncias como usuario (consumidor/cliente), mas seu
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importante papel se da no uso dos sistemas prediais e na gestdo de sistemas condominiais, 0
que inclui selecdo de materiais, conservagdo e incremento de areas verdes, destinagcdo de
residuos, entre outras iniciativas de constante melhoria do nivel de sustentabilidade do

empreendimento. (CBCS e SECOVI-SP, 2011, p.25).

2.3.1.6 O loteador

Atua na identificagdo de areas a serem urbanizadas, implantando a infraestrutura, com intuito
de viabilizar o empreendimento, seja pela aquisicdo de areas ou por meio de parcerias com
proprietarios de terra. Pode participar desde o planejamento de ocupagdo do terreno, como do

tragcado das malhas urbanas, a infraestrutura e sistemas urbanos.

2.3.1.7 A imobiliaria

A comercializadora de imoéveis novos, a comercializadora de imoveis usados, a

administradora de locagdo, a gestora patrimonial, a administradora de condominios,

2.3.1.7.1 Imobiliaria (Comercializadora de Imodveis Novos e Usados)

A empresa comercializadora de imdveis novos (na planta, em execucao ou nao habitado) esta
presente na fase de projeto e execucdo do empreendimento, tendo contato direto com os
consumidores em potencial. Desta forma, pode informar loteadores, incorporadores e
profissionais liberais sobre quesitos que atraem ou interessam aos compradores € os que
efetivamente induzem a compra do imoével, dados que contribuem para a formatagao de novos
empreendimentos. Ja a comercializadora de Imoveis Usados, ¢ a empresa que oferece servigos
de compra e venda de imodveis usados. Para que as operagdes de comercializagdo ocorram
adequadamente, tem o papel de informar sobre aspectos legais e de mercado. Dentre suas
atividades desenvolvidas, destacam-se a elaboragdo de ficha com dados de perfil do usuario
(consumidor/cliente) e o acompanhamento da pds-venda (Pesquisa Pos-Ocupacao). (CBCS e

SECOVI-SP, 2011, p.24).
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2.3.1.7.2 Administradora de Locacio / Gestora Patrimonial

A administradora de locacdo ¢ um agente que fornece ao potencial locatario informagdes
relativas ao produto. Tem o papel de influenciar na a¢ao do usudrio (consumidor/cliente), por
meio de sugestdes aos proprietarios de imdveis em operagdo, pois pode fornecer
esclarecimentos com relagdo as vantagens econdmicas e de mercado da introducdo de
sistemas e equipamentos que contribuam no desempenho e eficiéncia do imdvel, podendo
torna-los mais competitivos na locagdo. Na etapa de Concepc¢ao e Planejamento, tem
informagdes sobre a fase de operagdo que podem contribuir para sua formatacdo. Pode
orientar os investidores patrimoniais na caracterizacdo dos usudrios, destacando seu perfil e

expectativas. (CBCS e SECOVI-SP, 2011, p.24).

2.3.1.7.3 Administradora de Condominio

A empresa de administracdo predial e condominial tem como fungdo administrar o
empreendimento ao longo da fase de operagdo, do ponto de vista da estrutura fisica, e de
acordo com a convengdo entre condominos e regimentos internos. Sua atuacdo visa ao correto
e adequado funcionamento e monitoramento do desempenho dos sistemas condominiais,
sendo acompanhada pelas figuras do sindico, responsavel legal pelo condominio, e do zelador

ou gerente condominial. (CBCS e SECOVI-SP, 2011, p.25).

2.3.1.8 O poder publico e as concessionarias

Estes personagens da construgdo civil oferecem infraestrutura e servigos urbanos essenciais a
ao usudrio. Dentre as responsabilidades do Poder Publico estdo: planejamento do espago
urbano; estruturagdo de espagos publicos e privados; presenca e funcionamento de
equipamentos urbanos; implantacdo e manutencdo de sistema viario; abastecimento de agua;
fornecimentos de energia elétrica, sistema de telefonia e de telecomunicagdo; coleta de
residuos; disponibilidade de transporte publico; entre outros. Alguns dos servicos de
responsabilidade do Poder Publico podem ser concedidos as Concessiondarias, que prestam

servicos aos usuarios. (CBCS e SECOVI-SP, 2011, p.26).
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No enfoque do empreendimento, de acordo ainda com os autores, o Poder Publico ¢ tinico
responsavel pela andlise e aprovagdo de projetos, devendo orientar esse processo e podendo
estabelecer acordos de viabilidade do projeto. Ambos os agentes tém papel de reguladores do
uso da infraestrutura e sistemas, ¢ podem ter a fungdo de operar e manter o sistema, sempre
com prioridade na qualidade do oferecimento do servico, a seguranca dos usudrios e a

adequagdo técnica da infraestrutura.

2.3.1.9 A entidade setorial

Sao organizagdes, que representam setores produtivos, grupos de profissionais ou propode
integrar pessoas, empresas, terceiro setor, entre outros, em funcao de atividade ou interesses
comuns. Pode pertencer a esfera municipal, estadual, federal ou internacional. Possui o
objetivo de apoiar os associados em aspectos de interesse do grupo que representam e
valorizar positivamente os afiliados. Isso pode ser realizado em &mbito informativo,
econdmico ou juridico. Secovi, Sinduscon, AsBea, sdo exemplos. (CBCS e SECOVI-SP,

2011, p.26).

2.3.1.10 A academia e o Instituto de pesquisa

Esses agentes atuam na producao do saber, na elaboragdo de conceitos, conhecimento e
tecnologia por meio da pesquisa cientifica. Alimenta e baliza conhecimentos e pode
estabelecer com empresas parceria positiva, alavancando o aperfeicoamento dos profissionais,

sua capacitacao; tecnologia e inovagdes aplicadas ao mercado, de acordo com o CBCS e

SECOVI-SP (2011, p.27).

2.3.2 A acdo dos Agentes no Mercado Imobiliario: Fase de planejamento e concepcao

dos edificios

Neste estudo, por ter como objetivo, o fornecimento de subsidios para a formata¢do do
produto edificagdo, se faz necessario, identificar a participacdo dos agentes imobiliarios na

fase de concepc¢ao e planejamento do edificio.
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E possivel notar que nesta fase, cada agente possui atuagdes predominantes, podendo ter
funcdo ativa, a depender do perfil do empreendimento. Podem ser destacadas trés formas de

acdo dos agentes, segundo informagdes do Caderno de Condutas do CBCS e SECOVI-SP:

Figura 4 — Participacio dos Agentes do Mercado Imobilidrio na concepcio e planejamento do edificio.

Toma decisdes, pratica agdes e recebe a contribuicdo de outros agentes.

*Loteador ; Incorporador.

Participa das decisdes ¢ agdes e contribui com o agente de realizagdo com
seu conhecimento técnico especifico.

* Agente financeiro/Terrenista/Investidor; Projetista/Consultor; Imobiliaria; Poder Publico/Concessionarias;

Fornece insumos para a tomada de decisdo e pratica de agdes (informagdes,
incentivos, legislagdo, fiscalizagdo, etc.) e contribui com o agente de
realizagdo fornecendo seu conhecimento técnico especifico.

*Entidade setorial; Academia/Institutos de pesquisa ; Construtor.

Fonte: Adaptagdo. CBCS (2011)

A leitura desses agentes facilita a identificagdo da sua influéncia na formag¢ao do produto
edifica¢do, e nas potencialidades e interatividades entres os mesmos na busca de melhorias

para o produto.

2.3.3 Atributos valorativos

O conceito de atributos valorativos adotado neste estudo, ¢ o0 mesmo adotado por Lima Junior
(2011), se refere as caracteristicas que agregam valores ao imdvel a ser comercializado. O
presente estudo trata de atributos de naturezas diversas, descritos em seis macro grupos,
relacionados com seguranca/privacidade, conforto, localizagdo, incorporacdo, lazer e
sustentabilidade dos empreendimentos € que possam se mostrar relevantes na formacgdo do

valor de bens de imoveis.

Os cinco primeiros, Macro grupos, ja foram abordados e testados, por Petersen e Danilevicz
(2006). Ja4 o macro grupo Sustentabilidade, por sua vez, surge na publicacdo de Bastos et al.

(2011). Conforme Spers (2001), a pesquisa qualitativa ¢ util para firmar conceitos e objetivos
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a serem alcancados e dar sugestdes sobre varidveis a serem estudadas com maior

profundidade.

Seguem abaixo os Macro Grupos adotados:

a)

b)

d)

Localizagdo: Indicativos quanto a localizacdo do empreendimento e/ ou unidade.
Estabelece caracteristicas da localiza¢ao no contexto da cidade, o seu entorno com relagao
a facilidades ¢ vizinhanga. (ver Quadro 2, p.52).

Seguranca/Privacidade: Aborda aspectos que estdo intimamente ligados. Possibilitar que
0s espacos a serem concebidos, assegure o usuario, a ter um espaco reservado em sua
vida, em que esteja a salvo de intromissdes. Espago este, que permita sentir-se seguro,
amparado, protegido, assegurado de qualquer invasdo, agressao ou possibilidade de danos
e perdas dos bens e da propria vida. (ver Quadro 3, p.53).

Incorporagdo: Caracteristicas que concernem confianga nas empresas responsaveis pela
edificacdo, pela qualidade da propria edificagdo. Desde os aspectos relacionados ao
planejamento do empreendimento, passando a qualidade dos materiais de acabamentos a
serem empregados, a de que forma esses acabamentos foram executados. Atributos
relativos aos agentes envolvidos no processo € a custos que envolvem o empreendimento,
bem como a qualidade geral da obra. (ver Quadro 4, p.54).

Lazer: Itens de infraestrutura que proporcionem lazer e entretenimento dentro da area
condominial. Atributos que possibilitam planejar e conceber espacos de descontragdo, de
recreacdo, de praticas esportivas, de interagdo social, com seguranca e privacidade,
proporcionando qualidade de vida. (ver Quadro 5, p.55).

Conforto: Atributos a serem utilizados na concepg¢do da edificagdo, que possam contribuir
com a qualidade de vida do consumidor, auxiliando com as questdes de salubridade,
colaborando com a satde, e condicionando o espago a propiciar bem estar, dentro da
unidade/empreendimento. (ver Quadro 6, p.55).

Sustentabilidade: Atributos de conscientizagdo e auxilio da preserva¢do do meio ambiente
(BASTOS, 2011). Busca de certa forma, a conscientizagdo dos usudrios, em relagdo ao
uso racional, otimizado e eficiente da edifica¢do, além de auxiliar ¢ colaborar com a
preservacdo do meio ambiente. Além de trazer em pequenos aspectos adotados no
planejamento e na concepg¢ao do projeto, a conscientizacao dos usudrios, quanto a questao
dos 3R, reduzir, reciclar e reutilizar, contribuindo assim, para uma propagac¢ao da cultura

de um desenvolvimento mais sustentavel. (ver Quadro 7, p.56).
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Na visdo dos usudrios (consumidores), segundo Souza Neto et al. (2005), o acesso as ofertas
ficou mais facil, tornando os usuarios (consumidores/clientes) muito mais informados e
exigentes, uma vez que julga o tamanho das pegas, a iluminagdo de ambientes, dentre outros
fatores. Diz ainda que o produto ndo pode pecar em detalhes, porque isso também afeta a
decisdo de compra do mesmo. Segundo Gonzélez ¢ Formoso (2000), os imoveis sdo bens
compostos e heterogéneos, pois cada imédvel possui quantidades diferenciadas de atributos
valorizados pelo mercado e a comparagao entre eles necessita de ponderacao desses atributos.
Todavia, para esses autores, o atributo mais importante ¢ a localizagcdo, que esta relacionada
com a fixacao espacial do produto, sua imobilidade. E o valor da localizagdo est4 relacionado
a acessibilidade, a oferta e qualidade de vias e meios de transporte e as caracteristicas da

vizinhanga, ou seja, do uso do solo no entorno proximo ao imoével.

Uma revisdo da literatura demonstrou existir um grande nimero de atributos testados em
pesquisas, buscando entender o comportamento de compra do usudrio (consumidor) do

mercado de empreendimentos imobiliarios.

Quadro 2 — Sintese dos atributos valorativos testados por pesquisadores: Macro grupo Localizagio.

LOCALIZACAO

Atributos testados Autores

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Lopes (2004).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Bairro do empreendimento

Orientagdo solar

Vista

Local silencioso

Acesso facil ao trabalho Gonzaga (2003)
Acesso facil ao Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
empreendimento (2006), Lopes (2004).
Proximo de espagos publicos Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).
Andar do apartamento Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).
Peruzzi et al. (2012), Pascale e Alencar (2006), Lopes (2004), Provar
Proximo a escola/faculdade (2003), Thériault et al. (2003), Gonzaga (2003), Wong (2002),
Fernandez (1999).
Proximo a comércio Peruzzi et al. (2012), Pascale e Alencar (20006),
Vizinhanca Fernandez (1999), Arguea e Hisao (2000), Wong (2002).
Opgdes de transporte Peruzzi et al. (2012), Voith (1991), Wong (2002).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Gonzaga (2003).

Transito do local Atributo incluido pela autora, devido a percepgao pessoal.

Qualidade de vida no bairro Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).

Disténcia entre prédios
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A localizacdo do empreendimento, segundo Abibi Filho (2009, p.33) é um dos atributos de
maior importancia para determinar a qualidade de um produto, a sua localizagdo no contexto
da cidade, o seu entorno com relagdo a facilidades e vizinhanga, podem ser determinantes pela
tomada de decisao pela compra de um imével. Pascale (2005, p.1) corrobora, dizendo que,
diferentes localizagdes estdo relacionadas com diferentes custos de deslocamento e consumo
de tempo, envolvidos no desenvolvimento das atividades humanas. Os atributos, ainda de
acordo com Pascale (2005, p.4), ndo necessariamente tém o mesmo grau de importancia para
diferentes estratos de renda, etapas do ciclo de vida familiar, entre outras possiveis
segmentacdes desse mercado. Segundo a autora, os atributos variam de acordo com a cidade
considerada, como exemplo, a proximidade a praia pode ser um atributo importante em

cidades litoraneas e inexistentes em cidades nao litoraneas.

Quadro 3 — Sintese dos atributos valorativoes testados por pesquisadores: Macro grupo Seguranca e
Privacidade.

SEGURANCA E PRIVACIDADE

Atributos testados Autores
Circuito fechado de TV fze(;ggl et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
‘s Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
Cerca elétrica
(20006).
Senha nos elevadores Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (20006).
Portaria 24h Peruzzi et al. (2012), Gonzaga (2003).

Restrigdo de uso de visitantes a

. Peruzzi et al. (2012).
area comum

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz

Muro alto (2006).

Guarita blindada Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes (2004).
Alarme de seguranga Peruzzi et al. (2012), Gonzaga (2003).

Identificacdo de visitantes Peruzzi et al. (2012).

Cachorros treinados Peruzzi et al. (2012).

Servigo e seguranga Peruzzi et al. (2012), Silva et al. (2009), Fernandez (2006).

especializado

Entrada de servigos .

. Silva et al. (2009), Fernandez (2006).
independente

Hall privativo de entrada Peruzzi et al. (2012).

Area técnica individual
(antenas e ar condicionado)
Gerador de Energia para areas
comuns

Atributo incluido pela autora, devido a percepgao pessoal.

Bastos et al. (2011).

O Quadro 3 traz uma sintese dos atributos valorativos do Macro grupo Seguranga e
Privacidade, ja testados por pesquisadores, aborda aspectos que estdo intimamente ligados.
Possibilitar que os espacos a serem concebidos, assegure o usudrio, a ter um espago reservado

em sua vida, em que esteja a salvo de intromissdes. Espacgo este, que permita sentir-se seguro,
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amparado, protegido, assegurado de qualquer invasdo, agressdo ou possibilidade de danos e

perdas dos bens e da propria vida.

O Quadro 4, por sua vez, traz uma sintese dos atributos valorativos do Macro grupo
Incorporagdo, ja testados por pesquisadores, caracteristicas estas que concernem confianga
nas empresas responsaveis pelo produto edificacdo, pela qualidade do préprio produto

edificagdo.

Desde os aspectos relacionados ao planejamento do produto, passando a qualidade dos
materiais de acabamentos a serem empregados, a de que forma esses acabamentos foram
executados. Além disso, o proprio aspecto estético do espago proposto causa satisfagdo e

contentamento ao consumidor.

Quadro 4 — Sintese dos atributos valorativos testados por pesquisadores: Macro grupo Incorporacao.

INCORPORACAO

Autores
Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006),

Atributos

Qualidade dos materiais

Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Qualidade da mao de obra

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Atendimento pés-ocupagdo pela
construtora

Bastos et al. (2011).

Preco de compra do imovel

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes (2004).

Valor do condominio

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Estética visual do
empreendimento

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Fernandez (2006), Petersen e
Danilevicz (2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Documentagdo organizada

Bastos et al. (2011).

Aspecto estético da obra

Peruzzi et al. (2012), Silva et al. (2009), Lopes (2004).

Imovel pratico e funcional

Peruzzi et al. (2012).

Possibilidade de personalizagdo
do imdvel

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).

Unidades de aptos por andar

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez
(2006), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Empresa confiavel

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez
(2006), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Nome do projetista

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).

Marketing imobiliario

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Nome do empreendimento

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).

Ja o Quadro 5 traz uma sintese dos atributos valorativos do Macro grupo Lazer, ja testados
por pesquisadores, estes atributos possibilitam planejar e conceber espacos de descontragdo,
de recreacdo, de praticas esportivas, de interacdo social, com seguranca e privacidade,

proporcionando qualidade de vida.
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Quadro 5 — Sintese dos atributos valorativos testados por pesquisadores: Macro grupo Lazer.

LAZER

Atributos

Autores

Saldo de festas

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006),
Petersen e Danilevicz (2006), Brenner (2005), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Piscina

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006),
Petersen e Danilevicz (2006), Brenner (2005), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Piscina aquecida

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006)

Playground

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006),
Brenner (2005), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

Quadra poliesportiva

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009) Fernandez (2006).

Espaco
gourmet/churrasqueira

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006), Brenner
(2005), Lopes (2004).

Sauna

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).

Academia

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006),
Petersen e Danilevicz (2006).

Bicicletario

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes
(2004).

Saldo de jogos

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Quadra de ténis

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006).

Internet Wi-Fi nas
areas comuns do prédio

Peruzzi et al. (2012).

SPA com ofurd

Peruzzi et al. (2012).

Terrago social

Peruzzi et al. (2012).

Recreagdo para animais

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).

Quadro 6 — Sintese dos atributos valorativoes testados por pesquisadores: Macro grupo Conforto.

CONFORTO

Atributos

Autores

Iluminagdo e Ventilagdo da

unidade

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Petersen
e Danilevicz (2006), Lopes (2004), Gonzaga (2003).

2% vaga na garagem

Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Lopes
(2004), Gonzaga (2003).

Boa disposi¢ao dos mobilidrios

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Dutos de telefonia, TV a cabo e

internet.

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Lavabo

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009),
Fernandez (2006), Brenner (2005), Gonzaga (2003).

Duas suites

Peruzzi et al. (2012), Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Gonzaga (2003).

Dois elevadores

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006), Gonzaga (2003).

Estacionamento para visitantes

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz (2006).

Isolamento acustico

Peruzzi et al. (2012), Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Petersen e
Danilevicz (2006), Gonzaga (2003).

Ar condicionado

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz
(2006), Gonzaga (2003).

Iluminacdo direta nos banheiros

Peruzzi et al. (2012), Petersen e Danilevicz (2006), Lopes (2004).

Flexibilidade da planta

Bastos et al. (2011), Lopes (2004).

DCE (Dependéncia Completa

da Empregada)

Peruzzi et al. (2012), Gonzaga (2003), Brenner (2005), Lopes (2004).

Deposito individual no térreo

Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Petersen e
Danilevicz (2006), Lopes (2004).

Cozinha ampla com mesa

Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Gonzaga (2003).
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O Quadro 6 traz uma sintese dos atributos valorativos do Macro grupo Conforto, ja testados
por pesquisadores, com intuito de que os atributos, ao serem utilizados na concepgdo da
edificacao, possam contribuir com a qualidade de vida do consumidor, auxiliando com as
questdes de salubridade, colaborando com a saude, e condicionando o espago a propiciar bem

estar, dentro da unidade/empreendimento.

Ja o Quadro 7, também apresenta uma sintese dos atributos valorativos, relacionados ao
Macro grupo Sustentabilidade, ja testados por pesquisadores, busca de certa forma, a
conscientizagdo dos usuarios, em relagao ao uso racional, otimizado e eficiente da edificagao,
além de auxiliar e colaborar com a preservagdo do meio ambiente. Busca trazer em pequenos
aspectos adotados no planejamento e na concepcao do projeto, a conscientizacdo dos usuarios,
quanto a questao dos 3R, reduzir, reciclar e reutilizar, contribuindo assim, para uma

propagacao da cultura de um desenvolvimento mais sustentavel.

Quadro 7 — Sintese dos atributos valorativos testados por pesquisadores: Macro grupo Sustentabilidade.

SUSTENTABILIDADE
Atributos Autores
Peruzzi et al. (2012), Silva et al. (2009), Fernandez (2006), Brenner
(2005), Gonzaga (2003).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).

Aquecimento solar de agua

Reaproveitamento de agua da
chuva
Redutores de vazdo de descarga | Peruzzi et al. (2012).

Medidor individual Bastos et al. (2011), Silva et al. (2009), Fernandez (2006).

(dgua, luz e gas)
Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011), Petersen e Danilevicz

Preservacdo de areas verdes

(20006).
Coleta seletiva Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).
Parede verde Peruzzi et al. (2012).

Cores claras para evitar a
absorg¢ao de calor
Materiais reciclados

Peruzzi et al. (2012).

Peruzzi et al. (2012), Bastos et al. (2011).

empregados

Gestao dos residuos solidos Peruzzi et al. (2012).
Miniestagdo de tratamento de Peruzzi et al. (2012).
esgoto

Lampadas de alta eficiéncia nas
areas comuns

Madeira com certificagao de
origem

Pisos drenantes nas areas
comuns

Sensores de presenga nas areas
comuns

Peruzzi et al. (2012).

Peruzzi et al. (2012).

Atributo incluido pela autora, devido a percepcao pessoal.

Bastos et al. (2011).
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2.3.4 As variaveis que interferem no processo de compra do consumidor do mercado

imobiliario

Diversas pesquisas tém buscado identificar as preferéncias dos consumidores no mercado
imobilidrio. Estes autores relacionam as preferéncias e atitudes dos consumidores, com 0s
fatores influentes no processo de compra, de acordo com Gonzaga (2003, p.33), tais como:
ciclo de vida, estilo de vida, renda, emprego, politica habitacional e fatores econdmicos (por
exemplo, preco ou condi¢des de financiamento), atributos internos (por exemplo, nimero de
dormitorios, area ou idade do imdvel) e externos do imovel (por exemplo, padrao de

acabamento do prédio, jardim ou sistema de seguranga), entre outros.

Além destas variaveis, Brandstetter (2004, p.290), alerta para outras variaveis que fazem parte
deste conjunto capaz de influenciar os processos de mobilidade, escolha e satisfagcdo
residenciais. Apesar de autora apresentar doze variaveis®, este presente trabalho adotou apenas
oito variadveis, uma vez que o trabalho da autora relacionava e enfatizava a questdo da
mobilidade residencial com o fator carreira habitacional, ndo sendo foco do presente estudo.
Tais variaveis sdo: género, faixa etaria (idade), estado civil, nivel educacional, condi¢ao de
propriedade do imével, renda familiar, estagio do ciclo de vida familiar e composi¢ao
familiar. A seguir, uma sintese da influéncia das oito variaveis sobre o comportamento da

demanda.

2.3.4.1 Género

O género implica na compra de produtos especificos para uso masculino e feminino, com base
em diferentes necessidades biologicas e fisioldgicas, ou por costumes, gostos e
comportamentos especificos esperados pela sociedade onde o consumidor estd inserido. Em
algumas sociedades o género pode ainda ser determinador no papel de compra. (SHETH,

MITTAL e NEWMAN, 2001).

As doze variaveis pesquisadas e analisadas, por Brandstetter (2004, p.290): estagio do ciclo de vida familiar,
idade, condi¢@o de propriedade do imdvel, renda mensal familiar, patrimonio financeiro, motivagdo para a
ultima mudang¢a de moradia, estado civil, nivel educacional, ocupacdo profissional, tempo de permanéncia no
imovel, composi¢ao familiar e estilo de vida familiar.
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2.3.4.2 Faixa Etaria

O fator idade, para Brandstetter (2004, p.295), ¢ uma variavel menos determinante do que o
estagio do ciclo de vida familiar, sua influéncia encontra-se indiretamente ligada a questao
financeira familiar. Quanto maior a faixa etaria, maior a tendéncia a consolida¢do da carreira
profissional e a estabilidade financeira, o que permite o acesso a um maior numero de
atributos desejados para a moradia. Esta tendéncia leva também a realizagao de um menor

numero de mudangas residenciais entre pessoas mais velhas, devido ao acesso a imoveis mais

satisfatorios.

Ja, para Rossi (1980), as idades dos moradores e as necessidades sociais proprias de cada
idade sao importantes aspectos do ciclo de vida familiar, com implica¢cdes na moradia. A
residéncia pode determinar os tipos de companhia dos filhos, a escola a ser escolhida e até

mesmo a qualidade do lazer envolvido.

O estado de inércia, em relacdo a mudanca de moradia, ou em relagdo a busca por novos
imoveis, ¢ maior entre pessoas mais velhas, devido a maior tendéncia a lagos sociais e
investimento pessoal e psicologico na moradia (personalizagdo dos ambientes, e alto padrao
de acabamento). Além da qualidade do imdvel, a percepcdo em relagdo as caracteristicas do
mercado também se altera entre pessoas mais velhas. Para estes, existe uma menor
flexibilidade para aceitacao das ofertas disponiveis no mercado, o que indiretamente leva a
maior tendéncia de personalizagdo dos ambientes residenciais, em especial em relagdo ao
acabamento. Caracteristicas da vizinhanga também sdo mais valorizadas por pessoas mais
velhas como aspectos estéticos locais, privacidade, composi¢ao social, aparéncia agradavel e

tranquilidade. (BRANDSTETTER, 2004, p.295).

2.3.4.3 Estado Civil

O comportamento em relagao a moradia, geralmente ¢ modificado com a mudanga de estado
civil. Uma alternancia residencial marca o inicio de uma nova fase da vida, tanto no caso de
formagao quanto no caso de dissolu¢dao familiar. Brandstetter (2004, p.291) afirma que, o
estado de viuvez frequentemente gera uma nova intencao de mudanga, ainda que nem sempre

consolidada. A autora, corroborando os autores Dieleman e Schouw (1986) ¢ Dieleman et al.
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(1995), menciona que, a separacdo familiar comumente leva a diminui¢do da situacdo
financeira familiar e a mudanca da condicdo de propriedade do imével para o mercado de
aluguel. No caso da presenga de filhos, ha uma maior tendéncia da permanéncia da esposa

com os filhos na mesma moradia.

Mulheres divorciadas, com filhos, que ainda moram junto, tendem a buscar imoveis préximos
as atividades dos filhos e ao seu local de trabalho. H4& uma maior preocupagdo com a
seguranca ¢ a praticidade da moradia, o que explica a preferéncia por apartamentos.

(BRANDSTETTER, 2004, p.291).

Segundo Spain (1990), as mulheres, as quais sao chefes de familia, estdo menos propensas a
adquirir sua moradia propria do que os homens que sdo chefe de familia. No caso de maes
solteiras, existe uma maior propensdo para mudancas, para moradias de menor qualidade,
devido, especialmente, a rendas mais baixas. E importante salientar que o estado civil, esta

diretamente ligado ao clico de vida familiar.

2.3.4.4 Nivel Educacional

O grau de escolaridade de uma pessoa pode ser aceito como indicativo de classe social.
Quanto maior o grau de instru¢do de um individuo, maior a probabilidade de ela ter uma

renda maior, uma posi¢ao social admirada e respeitada. (SCHIFFMAN e KANUK, 2000).

Quanto maior a qualificacdo, maior a probabilidade de mudar de residéncia. E ainda quanto
maior nivel de qualificacdo, maior a probabilidade de propostas de empregos em outras
localizagdes, incluindo outros estados ou paises, afirmam Baccaini e Courgeau (1996). Além
disso, Boehm e Mark (1980) sugerem que quanto maior o nivel educacional do morador,
maior a habilidade para negociar custos e maior a tendéncia de mudanga residencial.
Corroborando com os autores, Brandstetter (2004, p.291), afirma que quanto maior o nivel
educacional do chefe de familia, maior a tendéncia a mudancas induzidas por motivos
relacionados a profissdo. E outro aspecto relevante, analisado pela autora, ¢ que o nivel
educacional estd ligado a condi¢do financeira. Quanto maior o nivel educacional, maior a
tendéncia a ganhos mais altos de renda, o que também determina o comportamento em

relacdo a moradia.



Capitulo 2 — Revisdo Bibliografica 60

2.3.4.5 Condicao de propriedade do imével

A primeira mudanga do aluguel para uma moradia propria constitui 0 maior evento da carreira
habitacional, ou do estagio do ciclo de vida. Ao adquirir a primeira moradia propria, existe
uma natural tendéncia a diminui¢do da mobilidade residencial ou a busca por um novo

imoével, afirmam Brandstetter e Heineck (2006, p.6).

A importancia da propriedade do imével estd relacionada a condig¢ao financeira familiar. Tal
condi¢do ¢ muito mais influente da compra do que qualquer outra caracteristica pessoal, como

a faixa etaria ou a composi¢ao familiar, complementam os autores.

Familias ja proprietarias de imovel conduzem o processo de busca, de forma mais sistematica
e tendem a analisar um niimero maior de atributos. A busca pelo primeiro imével proprio
encontra-se mais restrita a uma menor combinag¢do de atributos, geralmente o preco, a
localizagdo e o espago, discorre Brandstetter (2004, p.283). Além disso, a propriedade da
moradia exerce também uma forte influéncia sobre a relagdo ambiente-comportamento. A
identidade do morador com sua residéncia tornam-se diferenciada mediante o controle de
possiveis modificagdes ambientais e a auséncia da situacao de risco da devolugdo do imovel,
complementa a autora. E importante salientar, que o comprometimento da renda familiar com
a compra de um imoével, torna a familia menos propensa a mudancgas, aumentando também o

comprometimento com todos os aspectos da moradia.

2.3.4.6 Renda Familiar

Nesta pesquisa adotou-se a renda familiar bruta. Trata-se de uma varidvel determinante do
comportamento, a renda, de acordo com Brandstetter e Heineck (2006, p.10), influencia a
busca, a escolha e a satisfagdo em relacdo a moradia. A capacidade financeira propicia a
investigacdo de um maior numero de alternativas disponiveis no mercado. Lahr e Gibbs
(2002), afirma que o aumento da renda familiar permite a mudanga para vizinhangas com
melhores condic¢des fisicas e sociais, menor indice de criminalidade e acesso a melhores
escolas. Portanto, a melhoria da estrutura financeira repercute diretamente na escolha de uma

moradia mais adequada, afetando, consequentemente, o nivel educacional familiar.
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A renda esta fortemente relacionada a condicdo de pagamento do imodvel, geralmente por
financiamentos. Outro fator que também permite o financiamento ¢ a existéncia de duas
fontes de renda na familia. Familias que experimentam perdas de renda também se tornaram
mais propicias @ mudanga residencial, geralmente por motivos ligados a busca de uma nova
oportunidade profissional em outra localiza¢do. A condi¢do financeira familiar, ndo influencia

com preponderancia a considera¢do da mudanca residencial, porém a renda ¢ determinante da

mudanca propriamente dita. (BRANDSTETTER, 2004, p.297).

2.3.4.7 Estagio do Ciclo de Vida Familiar (ECVF)

Ao direcionar a identificagdo dos atributos imobilidrios para os diferentes estagios do ciclo de
vida familiar, englobando eventos ligados a familia e ao trabalho, conclui-se que sdo fatores
determinantes para as escolhas dos consumidores. Deste modo, conforme constatado por
Fernandez (2006), o conhecimento das preferéncias notaveis de cada estagio pode fornecer as
bases para a implantacao de uma estratégia de segmentagao secundaria para apurar ¢ melhor

definir o programa de necessidades.

Os modelos de ciclo de vida descrevem como a renda, gastos e certos padroes de consumo se
alteram em funcdo de mudancas nos estagios do ciclo da vida, tais como casamento,

nascimento dos filhos, divorcio etc. (WELLS e GUBAR, 1966; WAGNER ¢ HANNA, 1983).

“A utilizagdo do conceito de ciclo de vida permite apreender a dindmica interna do
nucleo familiar como uma estratégia voltada para a busca de equilibrio entre os
recursos disponiveis em cada fase e as necessidades a serem satisfeitas. A presencga
na unidade de criancas pequenas, ou ‘consumidores’, sugere a necessidade de
arranjos especificos do nticleo, tanto em termos de recursos econdmicos quanto no
que se refere as tarefas domésticas, mesmo que a familia ja tenha filhos maiores”
(BRUSCHINI, 1990, p.44).

Para Gilly e Ennis (1982), o ciclo de vida familiar ¢ um importante indicador de
comportamento de consumo, pois muitas mudangas estdo mais associadas com as alteracoes
na estrutura familiar, como casamento, nascimento dos filhos, separagdo e a saida dos filhos

de casa do que com o processo de envelhecimento.

Assim, o estagio do ciclo de vida familiar funciona como um estimulo que influencia na

decisdo do comprador. Brandstetter ¢ Heineck (2005) ainda vincula o ciclo de vida a carreira
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profissional, responsavel pela grande maioria das mudangas residenciais. Portanto, percebe-se
a importancia da caracteristica socioecondmica, visto que ao melhorar o nivel econdmico, a

tendéncia ¢ melhorar a satisfagao residencial.

Segundo Fernandez (2006), & medida que o individuo avanga no ciclo de vida familiar,
dispde-se a pagar mais pelo apartamento. Além disso, o processo de satisfacdo residencial
analisado nas moradias atuais evidencia a forte correlagdo entre satisfacao atual e experiéncias

residenciais anteriores. (BRANDSTETTER e HEINECK, 2005).

Os padrdes de consumo s3o moldados de acordo com o Ciclo de Vida Familiar. (Kotler,
2000) As empresas de marketing geralmente escolhem grupos de ciclos de vida de acordo
com seu mercado-alvo. Fernandez (2006) afirma que, o ciclo de vida familiar ¢ formado por
diversos estagios de necessidades especificas, pelos quais passam as familias ao longo do
tempo. Em relagdo a habitagdo, o autor coloca que estas necessidades compreendem desde os
quesitos mais 0bvios como a acessibilidade, equipamentos e espago fisico, até valores sutis e

simbolicos como status da vizinhancga, fachada e quantidade de verde ao redor.

McLeod e Ellis (1982) analisaram a influéncia do ciclo de vida nos padrdes de preferéncias
habitacionais, com énfase no papel das restricdes financeiras de consumo. Segundo eles, uma
propor¢ao significativa de familias no ultimo estidgio do ciclo de vida volta a moradias
menores e as preferéncias ligadas ao tamanho da moradia sdo afetadas pela influéncia tanto do

ciclo de vida quanto das restricdes or¢amentarias.

2.3.4.8 Composicao familiar

Assim como a faixa etdria, a composicdo familiar encontra-se intimamente relacionada ao

estagio do ciclo de vida familiar.

Os resultados dos estudos realizados por Brandstetter e Heineck (2006, p.8), confirmaram a
tendéncia a uma maior mobilidade na década posterior a formagao familiar, corroborando
varios autores da literatura pertinente a area. A escolha da tipologia casa por algumas familias

também se deve ao fato da antecipacdo as mudancas na composi¢do familiar. Alguns
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moradores declararam optar pela casa pelo fato da mesma oferecer a op¢ao de reformas e

ajustes caso sejam necessarios no futuro com alguma possivel modifica¢do familiar.

Para Seek (1983), hd necessidade de espago tanto para familias em estdgio de formagao,
quanto no estagio de maturidade. No primeiro caso para acomodar o aumento da familia e, no
segundo caso, para acomodar criangas entrando na adolescéncia que necessitam de

privacidade.

Por fim, a compreensao das varidveis que interferem ou influenciam no processo de escolha
de um imodvel, e na satisfacio do wusuario (consumidor/cliente), torna possivel o

aprimoramento da edificagdo, e sua adequacgao a visao de valor dos usuarios.

O espaco deve permitir modificagdes e adaptagdes de acordo com as mudangas nos estilos de
vida das pessoas que o habitam. (MONTANER ¢ MARTINEZ, 2010). E importante salientar,
que estas variaveis aqui, apresentadas, constam no questionario. E podem ser utilizadas como
“filtros”, na tabulagcdo de dados, para auxiliar na interpretacdo dos atributos valorativos, de

determinado segmento do mercado.

2.3.5 A segmentacido do mercado imobiliario: A delimitacao do publico-alvo

O segmento do mercado, segundo Kotler e Keller (2006, p. 237) se refere a um grupo de
consumidores ou compradores distintos, com necessidades homogéneas e com preferéncias
similares. Corroborando com os autores, Pascale (2005, p.51) define o processo de
segmentagao do mercado, como subdivisdo de potenciais compradores em grupos menores
com caracteristicas semelhantes, com o objetivo a identificagdo de grupos homogéneos
(clusters) em relacdo as expectativas quanto ao produto, adequando os tipos de produtos as

necessidades destes grupos.

A segmentagdo permite identificar, uma por¢ao especifica de um mercado, com necessidades
e habitos especificos, com usudrios (consumidores) exigentes e/ou com usuarios
(consumidores) que nao possuem suas necessidades bem exploradas, usudrios (consumidores)

estes, nao atendidos ou insatisfeitos com as atuais ofertas. Esta condi¢do coloca a empresa em
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melhor situagdo para verificar e comparar as oportunidades de mercado, podendo ajustar seu

produto de acordo com os atributos valorizados pelo mercado alvo definido.

Existem quatro grupos de varidveis, as quais podem que ser utilizadas, sozinhas ou

combinadas, na identificacdo de clusters para segmenta¢do do mercado, utilizadas pela

Administragdo em Marketing, conforme Kotler (1998) distingue:

= Geograficas: regido (norte, sul, oriental, ocidental), populacao local (intervalo do nimero
de habitantes), concentragao (urbana, suburbana, rural), clima (tropical, temperado);

» Demograficas: idade, tamanho e ciclo de vida familiar, sexo, renda, profissdo, grau de
instrugdo, religido, raga, nacionalidade;

= Psicograficas: estilo de vida (objetivos, extravagantes, intelectuais, alternativos, que
procuram status), personalidade (compulsiva, autoritaria, ambiciosa, independente);

» Comportamentais: beneficios procurados (qualidade, servigo, economia, rapidez),
condicao do usudrio (primeira compra, potencial usuario), lealdade (nenhuma, média,
forte), sensibilidade ao fator marketing (qualidade, prego, propaganda, promog¢ao de

vendas).

Neste presente estudo, os conceitos propostos por Kotler (1998) sdao adotados, trazendo em
evidéncia essas variaveis, que interferem no processo de compra do consumidor. De forma,
que estas caracteristicas sao analisadas como filtros, os quais possibilitam a identificacao de
clusters (aglomerado de objetos, classificagdes ou situagdes semelhantes), delimitando
segmentos de mercado, com intuito de identificar os atributos valorativos, que irdo contribuir
para formatacao do produto edificagdo. Faz-se necessario salientar, que por se tratar de uma
pesquisa que visa contribuir com a construcao civil, o fato de adotar edificios residenciais
verticais, como ponto focal de estudo, também se trata de uma escolha de um segmento do
mercado imobilidrio (tendo o ponto de vista que, poderiam ser adotados, como foco deste

estudo, edificios comerciais ou institucionais, etc.).

Assim, se a Administracdo em Marketing, busca antecipadamente entender e detectar as
necessidades e os desejos do mercado, para posteriormente decidir o que produzir. Para a
construgdo civil, a identificacao das preferéncias em relagao a edifica¢do, pode auxiliar, na
defini¢do do perfil do potencial usuario (consumidor/cliente) e na formatacdo de uma

edificacao adequada a este perfil.
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24 O PLANEJAMENTO E O PROCESSO DO PROJETO DO PRODUTO
EDIFICACAO

O desejo de ampliar ou de estabelecer, um novo negdcio, segundo Salgado (2004), ¢ o ponto
de partida para o surgimento de um novo empreendimento, na constru¢do civil. Quando a
melhor forma de materializar este empreendimento for por meio de uma edificagdo, ou
conjunto de edificacdes, tem-se inicio o processo de desenvolvimento do projeto de
arquitetura. Entretanto, para este estudo considera-se que o principio para o surgimento de um
novo empreendimento, nas¢a a partir do desejo do usudrio (consumidor/cliente) e do

levantamento de dados e informagdes para o planejamento e concepgao da edificacio.

Fabricio (2002) afirma que, a materializagdo do empreendimento, comega pela iniciativa de
um ou de varios promotores, que assumem o papel de montar e gerenciar uma nova
edificacdo. O papel dos promotores, segundo Gonzalez (1998), ¢ articular os agentes e os
recursos necessarios para desenvolver o empreendimento. Nesse sentido, cabe ao promotor
envidar os esfor¢os de varios interessados, tais como proprietarios de terrenos, construtores e
compradores, os quais, isoladamente, ndo conseguiriam atingir o objetivo por falta de recursos

ou experiéncia.

As primeiras etapas da concep¢dao de um produto, para a montagem de empreendimentos
imobilidrios, de acordo com Freitas (1995), requerem a perfeita identificacdo do mercado que
se pretende atingir, assim como a definicdo das caracteristicas pertinentes ao produto em
termos de dimensdes, estilos e local. Nesta etapa ¢ importante definir politicas e estratégias de
forma a atingir os objetivos pretendidos. Um aspecto a ser levantado diz respeito a
identificacdo da demanda pelo produto especifico a ser langado, no qual se recorre a métodos
de previsdo que podem ser baseados em tendéncias anteriores ou em levantamentos de
intencdo de compra. Fernandez (2001) discorre que, o processo natural de selecdo, pelo
mercado, privilegiara as empresas que oferecem o melhor produto (valor agregado) para o
mercado. Desse modo, torna-se importante que os empreendimentos imobilidrios sejam
planejados de maneira a contemplar os itens valorizados pelos usuarios

(consumidores/clientes).
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O presente trabalho visa identificar atributos, de destaque e a sua influéncia na formagao do
valor de imoveis, levando em consideracdo o ponto de vista dos intervenientes do processo
construtivo, uma vez que o atendimento desses quesitos acaba por refletir no custo final dos
empreendimentos. Tracado o perfil dos entrevistados, orientados pelas teorias de
segmentacdo, de acordo com Abibi Filho (2009, p.28), o pesquisador tera a base de dados
para formar grupos de entrevistados com determinada caracteristica em comum, caracteristica
que determinard o segmento estipulado, e analisar suas preferéncias e necessidades comuns,
com relagdo aos atributos a serem embarcados nos empreendimentos residenciais. Para Jouini
e Midler (2000), a concepcao de um empreendimento de constru¢do agrupa trés problemas
interligados: a concepgao do negdcio (expressa na formulacdo do programa de necessidades),
o projeto do produto edificio (traduzidas nos projetos de arquitetura e de engenharia, tais
como de fundagdes, de estruturas, de instalagdes elétricas e hidraulicas, etc.), e uma terceira

fase em que se projeta a execugdo das obras.

Este processo, em projetos de edificagdes, relaciona-se a assimilacao e ao ajuste de numerosas
e complexas varidveis, que raramente sao demonstradas de forma explicita. (FORMOSO,
2002). O projeto do empreendimento desenvolve-se pela interacdo entre as varias
especialidades de projeto e o processo de producdo do empreendimento também resulta da
participacdo de diversos agentes. Dessa forma, "[...] a qualidade global do projeto e do
empreendimento envolvem ndo apenas a gestdo dos processos em cada empresa, mas,

também, a articulacdo entre os processos dessas empresas”. (MELHADO, 2001).

Segundo MEYER (2000), ao se planejar o empreendimento procura-se ‘“mercadabilizar” o
projeto por meio da identificagdo das diferengas do produto em relacdo ao concorrente que
podem conferir vantagem competitiva junto ao consumidor e ndo estdo sendo oferecidas pelo
mercado. Este método esta sendo orientado para o produto. De acordo com o autor, a falha em
projetar empreendimentos esta em “nao perguntar aos usuarios (consumidores/clientes) o que
eles querem”, o caso da moradia ¢ bem mais complexo, porque ela ¢ simultaneamente suporte
de uma diversidade de necessidades humanas: protecdo; cidadania; endereco e crédito;

seguranga fisica, social e econdmica; conforto; entre outros.
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DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO: EDIFICACAO.

Figura 5 — Modelo do processo de projeto de edificacdes.
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Fonte: Adaptacio. RODRIGUEZ e HEINECK (2007, p.3).
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Etapas do desenvolvimento do produto edificacao:

a)

b)

d)

Levantamento de informacgdes: Informagdes iniciais, fornecidas pelo cliente, direcionando
o foco do presente empreendimento a ser desenvolvido. Além, da restri¢do urbanistica,

fornecida pelo municipio.

Planejamento e Concep¢do do Empreendimento: Estudo de Mercado (Indicacdo do
publico-alvo), Estudo de viabilidade, Levantamento topografico do terreno e dos dados do
entorno, Além de elaborar o programa de necessidades, que visa identificar as exigéncias

e expectativas dos clientes, entre outros. (ABNT. NBR 13532:1995, p.5).

Estudo Preliminar: Conjunto de informagdes juridicas, legais, programaticas e técnicas;
dados analiticos e graficos, Normas Técnicas aplicaveis, bem como a defini¢ao dos
Padrdes e Critérios de Desempenho. Objetiva determinar as restri¢des e possibilidade que
regem e limitam o produto imobilidrio pretendido e permitirdo caracterizar o partido
arquitetonico e urbanistico, € as possiveis solucdes das edificacdoes e de implantagcdo

dentro das condicionantes levantadas. (ASBEA, 2011, p.5).

Anteprojeto:  Desenvolver o partido arquitetonico de demais elementos do
empreendimento, definindo e consolidando todas as informagdes necessdrias a fim de
verificar sua viabilidade fisica, legal e econdmica bem como possibilitar a elaboragdo de

projetos legais. (ASBEA, 2011, p.18).

Projeto legal: Conjunto de elementos extraidos do anteprojeto contendo informacdes
técnicas suficientes e na forma padronizada para aprovacao do projeto pelas autoridades

competentes com base nas exigéncias legais (municipais, estaduais, federais).

(MELHADO, 1994).

Projeto Executivo: O Projeto Executivo deve conter todas as informagdes necessarias ara
o pleno entendimento do projeto e execucdo da obra. E a tltima etapa de elaboragdo do
projeto, devendo contemplar todas as informagdes para plena exequibilidade em obra

civil. (SARAPKA et al., p.88, 2009).
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g)

Acompanhamento da execu¢do e uso: Para Tzortzopoulos (1999), o acompanhamento
técnico ¢ constituido da orientagdo a equipe de producdo, da resolugdo de problemas
ocorridos durante a execugdo e da analise e do registro das alteracdes definidas em obra,
produzindo o Projeto “as built”, ou seja, levantando, a nivel de projeto, tudo que foi
executado. E por fim, o Uso e a Ocupagdo consistem em obter diretamente do usuario

avaliagdo do desempenho do produto entregue e da qualidade do atendimento prestado

pela empresa, segundo o nivel de satisfacdo de suas necessidades (OLIVEIRA, 2005).

Complementando o Modelo do processo de projeto de edificagdes, proposto por Rodriguez e

Heineck (2007, p.3), Fabricio (2002) considera que o Processo de Projeto envolve todas as

decisdes e formulagdes que visam subsidiar a criagdo e a producdo de um empreendimento.

Desde a montagem da operacdo imobiliaria, passando pela formulagdo do programa de

necessidades e do projeto do produto até o desenvolvimento da producao, o projeto “as built”

e a avaliacdo da satisfacdo dos usudrios com o produto. Para o Autor os principais servigos e

atividades do processo de projeto do empreendimento sdo:

a)

b)

g)

Concepgao do negocio e desenvolvimento do programa — envolve a tomada de decisao de
lancar um empreendimento, a selecao do terreno, a concepg¢ao econdmica e financeira do
empreendimento e a formulagdo do programa de necessidades;

Projetos do produto — compreendem a concepgdo e o detalhamento do produto pelos
projetos de arquitetura, paisagismo, acustica, luminotécnica, geotécnica, estruturas,
instalacdes prediais, sistemas de ventilagao e ar condicionado;

Orcamentacdo — abarca o levantamento dos custos da obra e do empreendimento;

Projetos para producao — responsaveis pela selecdo tecnoldgica construtiva, pela defini¢cao
de procedimentos e sequéncias de trabalho, bem como de recursos materiais necessarios,
ferramentas e materiais;

Planejamento de obra — cronograma de etapas, fluxo de caixa;

Projeto “as built” — responsavel pelo acompanhamento da obra e pela atualizagdo dos
projetos;

Servigos associados — acompanhamento de obra com problemas de uso e assisténcia
técnica, realizagdo de analises pos-ocupacdo de forma a avaliar o resultado dos projetos e

subsidiar novos empreendimentos.
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Os projetos arquitetonicos precisam ser valorizados como a "espinha dorsal" do processo de
produgdo, para o desenvolvimento de um empreendimento e/ou edificagdo, na mesma
propor¢ao que se exige a melhoria da qualidade das obras, considerando tanto os aspectos
econdmicos quanto funcionais, deixando, dessa forma, de serem considerados como os

“viloes da qualidade”, mencionam ADESSE e SALGADO (2006, p.1).

Os Arquitetos, engenheiros, fornecedores, agentes financeiros, investidores, entre outros, sao
envolvidos nas fases do processo do projeto que teoricamente, termina no usuario
(consumidor/cliente). Contudo, ¢ necessario que os empreendedores e incorporadores
enfatizem a importancia do projeto arquitetonico, para o desenvolvimento do empreendimento
com qualidade. Além disso, ¢ preciso buscar uma flexibilizacdo da planta num mesmo

edificio, de forma que possa atender as expectativas e anseios dos mais diversos usudrios.

E importante salientar, que as informagdes adquiridas nesta pesquisa, auxiliardo na fase de
planejamento e concepcdo do empreendimento. Por meio, de graficos e tabelas dos atributos
mais relevantes, do ponto de vista do usuario (consumidor/cliente), a serem adotados, no

sentido de contribuir com pontos chaves no programa de necessidades.

2.5 A CIDADE DE UBERLANDIA COMO OBJETO DE ANALISE DESTE ESTUDO

Localizada no centro do Brasil, em Minas Gerais, Uberlandia, possui uma populagao total de
604.013 habitantes, distribuidos em uma area de aproximadamente 4.115,206 km?. (IBGE,
2010). Encontra-se numa das regides mais ricas do pais, apresentando uma economia forte e
diversificada, sendo considerada a capital nacional do atacado, polo de biotecnologia e centro
de agribusinessg, destacando-se no cenario brasileiro e internacional. Além, de ser uma cidade

universitaria, recebendo inimeros visitantes temporarios.

De acordo com informag¢des do IBGE (2010), Uberlandia ¢ o segundo mercado potencial
consumidor de Minas Gerais e com certeza ¢ a cidade que mais cresce no interior de Minas e

do Triangulo Mineiro, PMU (2013).

Agrobusiness ¢ o termo estrangeiro para o agronegdcio, ¢ a soma total de todas as operagdes envolvendo a
produgdo e distribui¢do de suprimentos agricolas, as operacdes de producdo dentro da fazenda, o
armazenamento, processamento e distribuicdo de produtos agricolas e dos itens produzidos a partir deles.
(OLIVEIRA, 2010).
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Figura 6 — Localizacio geografica do municipio de Uberldndia em Minas Gerais, e no Brasil.

MINAS GERAIS

TRIANGULO MINEIRO
ALTO PARANAIBA

Legenda
I Uberlandia
|:a I_ﬂ__ﬂ 2 Koot I Demais municipios da mesoregido

Fonte: Adaptado. GeoMINAS (2011).

Além disso, sua posi¢do geografica e estrutura sdo privilegiadas. A cidade encontra-se
estrategicamente, ligada aos grandes centros econdmicos do pais, tais como: Sao Paulo, Rio
de Janeiro, Belo Horizonte, Goiania e Brasilia. Com relagdo ao mercado imobiliario, foco
deste presente estudo, Uberlandia demonstra um grande e acelerado processo de crescimento,

com investimentos em varias localidades do municipio.

A demanda esta crescendo, em virtude da vinda de visitantes temporarios, desde brasileiros de
varios estados a imigrantes, estudantes universitarios, entre outros, que influenciam em nossa

cultura, e se adaptam as nossas tradi¢cdes. Além da instalacdo de novas empresas na cidade.

O setor Sul, por exemplo, com caracteristicas predominantes residenciais, possui
investimentos tanto em residéncias térreas, sobrados, quanto em edificios residenciais
verticais subsidiados ou ndo, pelo programa do governo “Minha casa, Minha vida”, a torres de
classe média-alta, contando com empreendedores locais a empresas nacionais. Além disso,
dispoe de diversos condominios horizontais de alto-padrao, contrastando com atuais
investimentos em galerias comerciais, edificios de escritorios comerciais e a presenca do atual
Uberlandia Shopping. E importante ressaltar, que alguns bairros do setor sul, como o Bairro
Shopping Park, por exemplo, possui loteamentos de interesse social (Habita¢des populares),

além dos bairros, Sao Jorge e laranjeira que recebem atualmente, investimentos também, em
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loteamentos. Ja os bairros Granada e Jardim Inconfidéncia, recebem altos investimentos em

apartamentos residenciais de todos os padrdes.

Ja, no setor norte, alguns bairros se destacam quanto ao investimento em empreendimentos
imobiliarios, tais como, Jardim Brasilia, Presidente Roosevelt e Parque Camaru, os quais
atualmente, recebem obras de edificios residenciais verticais, de residéncias unifamiliares,
além da oferta de lotes. Os bairros Marta Helena, Minas Gerais ¢ Nossa Senhora das Gragas,
também recebem investimentos em obras residenciais verticais, executadas por empresas
locais e nacionais, subsidiadas ou nao pelo programa, “Minha casa, Minha vida”. O bairro
Saraiva, possui investimentos em edificios residenciais de médio/alto padrao. Enquanto, o

bairro Nova Uberlandia, se caracteriza por obras residenciais unifamiliares térreas.

O Setor Oeste recebe grandes investimentos em edificios residenciais verticais, subsidiados
pelo programa “Minha casa, Minha vida”. Bairros como Chécaras Tubalina, Jardim Célia,
Jardim das Palmeiras II. Além disso, os bairros, ja citadas anteriormente, Chécaras Tubalina e
Jardim das Palmeiras II, também recebem investimentos em edificios residenciais de
médio/alto padrdo, executados tanto por construtoras locais, como por empreendedoras
nacionais. Os bairros Canad, Jardim Europa, Jardim Holanda e Masour, se caracteriza por
obras residenciais unifamiliares térreas. O bairro Jardim Holanda, obtém destaque, por possuir

obras residenciais verticais de todos os padroes.

Com relagdo ao Setor Leste, em parte caracterizado, pelos bairros Aclimacdo, Aeroporto,
Alvorada, Dom Almir, Ipanema, Sucupira, Mansdes do Aeroporto, Morada dos Péssaros,
Morumbi, atualmente recebem alto investimento em loteamentos. Além, da presenca do Pracga
Uberlandia Shopping, ainda em construgdo. Os bairros Morumbi, Aclimagao, Alto Umuarama
Aeroporto, Santa Monica e Umuarama, também recebem investimentos em edificios
residenciais subsidiados pelo programa “Minha casa, Minha vida”, além de possuirem
também construgdes de edificios residenciais de médio e alto padrao em andamento.
Atualmente, um grande empreendimento encontra-se em processo de implantagdo, trata-se da
“Granja Marileusa”, um projeto urbanistico, para um bairro planejado, com a area delimitada
de 750.000m?, tendo como destaque, adocdo de um novo modelo de implantagdo de

urbanidade, seguranga, convivéncia, mobilidade e meio ambiente.
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Salienta-se que as delimitacdes geograficas, dos setores da cidade de Uberlandia, foram

analisadas, por meio do programa “Cidade Digital Uberlandia'®”,

Atualmente, a cidade usufrui de dois eventos, fundamentais para o fomento do mercado de
imoveis: O Feirdo Caixa da casa propria e o Saldo Imobiliario do Triangulo. Além de
pequenas feiras, caracterizadas por stands de imobilidrias e construtoras da cidade de

Uberlandia, como por exemplo, os Feirdes da MRV e do Banco do Brasil.

Estes eventos suscitam as expectativas do mercado, na geragao de novos negocios, oferecendo
uma enorme variedade de op¢des com facilidades e condigdes de crédito. Apesar do presente
estudo, utilizar os usudrios (consumidores/clientes) do mercado imobilidrio, da cidade de
Uberlandia, em Minas Gerais, como publico alvo, a metodologia, aqui proposta, podera ser

aplicada em qualquer cidade e/ou regiao deste pais.

Assim, com esta grande movimentagdo no setor imobiliario da cidade, se faz necessario,
desenvolver ferramentas ou inovagdes tecnologicas, que auxiliem no desenvolvimento da
edificacao (Habitacdo). Para que possam ndao somente contar com a experiéncia de anos, €
feeling de alguns agentes envolvidos no processo de desenvolvimento dos empreendimentos,
mas também, com pesquisas embasadas cientificamente, que possam contribuir e nortear,
oferecendo subsidios para formatacao das edificagdes (Habitagdo), tendo como amparo uma

melhor compreensdo dos anseios, expectativas e desejos, para cada segmento do mercado.

0 Programa Cidade Digital Uberlandia, revisdo 6.3, disponivel gratuitamente, no site da Prefeitura Municipal
de Uberlandia. <http://www.uberlandia.mg.gov.br/>.
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CariTuro 3

METODOLOGIA DE PESQUISA

Neste capitulo apresenta-se a metodologia adotada, visando os objetivos propostos no
trabalho. Os métodos selecionados devem ser adequados aos pressupostos, a questdo de

pesquisa e aos objetivos formulados.
3.1 DEFINICAO DO TIPO DE PESQUISA: PESQUISA DE MERCADO

A identificacdo das necessidades dos clientes ¢ o ponto inicial para empresas que desejam
alcancar éxito em seus empreendimentos no setor da Construgcdo Civil. Partindo-se deste
pressuposto, propde-se o método de pesquisa embasado em pesquisa de mercado. A pesquisa
de mercado segundo Azevedo (2011, p.3), € a coleta de informagdes junto ao consumidor para

orientar a tomada de decisoes.

Ja para a ANEP (apud Azevedo, 2011, p.3)'", a pesquisa possui uma defini¢do mais formal:

[...] é a coleta sistémica e o registro, classificagdo, analise e apresentacao objetiva de
dados sobre habitos, comportamentos, atitudes, valores, necessidades, opinides e
motivagdes de individuos e organizagdes dentro do contexto de suas atividades
econdmicas, sociais, politicas e cotidianas.

O objetivo da adocao desta metodologia, baseada em pesquisa de mercado, ¢ levantar

condicionantes, junto ao publico-alvo do municipio de Uberlandia, Minas Gerais, objetivando

H ANEP, Associacdo Nacional de Empresas de Pesquisa de Mercado. In: AZEVEDO, Gustavo Carrer I.
Cartilha Saiba Mais: Pesquisa de Mercado. Sao Paulo: SEBRAE/SP, 2011. p3



Capitulo 3 — Metodologia de Pesquisa 75

. . . . 12 . . ere, . .. ..
identificar atributos valorativos ~ de empreendimentos imobilidrios residenciais verticais, que

possam subsidiar os agentes envolvidos neste mercado, com o projeto do produto edificagdo.

Em relacdo efetivagao do uso da metodologia, Gomes (2005, p.24), discorre que existem 2
(dois) métodos de pesquisa de mercado, métodos qualitativos e métodos quantitativos. Segue

abaixo descrigdo dos métodos.

3.1.1 Método Qualitativo

O método qualitativo possui natureza exploratoria, e ¢ utilizado com a finalidade de conhecer
a percepgao do cliente sem quantifica-los, afirma Azevedo (2011, p.5). Essa etapa se refere a
coleta de dados ja existentes em diversas fontes, como sites na internet, jornais, revistas,
associacdes de classe, dissertagdes, teses, artigos, entre outras, visando identificar as
percepcdes humanas sobre produtos, servicos e empresas, a fim de apontar comportamentos e

tendéncias.

O objetivo da etapa qualitativa de uma pesquisa, para Leitdo (1998, p.67), ¢ investigar de

forma profunda, a opinido de um dado publico com relagdo a um produto, bem ou servigo.

Ja Spers (2001), afirma que a pesquisa qualitativa € 1til para firmar conceitos e objetivos a
serem alcancados e dar sugestdes sobre variaveis a serem estudadas com maior profundidade.

E uma ferramenta para determinar o que ¢ importante para os clientes e porque ¢ importante.

Esse tipo de pesquisa fornece um processo a partir do qual questdes-chave sdo identificadas e
perguntas sdo formuladas, descobrindo o que importa para os clientes e o porqué. Pode ser
também usada para identificar a extensdo total de respostas ou opinides que existem em um
mercado ou populagdo. A pesquisa qualitativa ajuda a identificar questdes e entender porque
elas sdo importantes. Com esse objetivo em mente, também ¢ importante trabalhar com uma
amostra heterogénea de pessoas enquanto se conduz uma pesquisa qualitativa, complementa

GIL (2002).

12 . . \ - - .
Atributos valorativos se referem as caracteristicas que agregam valores ao imovel a ser comercializado,

conforme conceito adotado por Lima Junior et al. (2011).
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Para auxiliar no desenvolvimento da pesquisa, trés linhas de ataque sdo propostas de acordo
com Boyd Junior e Westfall (1979): O estudo de dados secundarios, a investigagdo de
individuos informados e a analise de casos selecionados. O estudo de dados secundarios,
segundo os autores, se trata de uma releitura de pesquisas ja existentes com o intuito de gerar
hipdteses, identificar variaveis que devem ser incluidas na pesquisa, proporcionando
uma melhor visdo e compreensdo do contexto do problema. Essa revisdo bibliografica recorre
ao uso de materiais, como livros, revistas, dissertagdes de mestrado, teses de doutorado,

artigos, além de pesquisas em sites especializados.

Ja a investigacdo de individuos informados se refere a obter informagdes, por meio de
experiéncias adquiridas e/ou conhecimento prévio sobre o assunto, a partir de trocas de
informacdes com pessoas especializadas ou que se propde a contribuir para o
desenvolvimento de um produto (no caso desse estudo, o produto ¢ a edificagdo). Utiliza
muitas vezes o estudo de dados secundarios como suporte, pois apesar de serem pessoas
especializadas, a experiéncia limitada ou a dificuldade de expressar novas ideias no ambiente
mercadologico, podem nao contribuir com boas ideias. A investigagdo de individuos
formandos pode ser feita por entrevistas formais ou informais, grupo de discussdo e

questionarios. (BOYD JUNIOR e WESTFALL, 1979).

Na andlise de casos selecionados, obtém-se informacdes gerais no estudo de dados
secundarios ou revisao bibliografica, discute-se a informag¢des adquiridas com a investigagao
de individuos formados, seleciona alguns casos ou algum caso, os quais serdo estudados com
maior énfase. Para Boyd Junior e Westfall (1979, p.66), todos os aspectos do caso sao
investigados. As informagdes coletadas passam por uma sistematizagdo ¢ uma avaliagdo

quanto ao grau de prioridade, de significancia e de relevancia.

3.1.2 Método Quantitativo

A pesquisa quantitativa busca levantar indicadores numéricos, seguindo critérios estatisticos.

A esséncia dessa etapa ¢ a medi¢do. Segundo Ribeiro et al. (2000) a etapa quantitativa permite

que sejam realizadas analises numéricas dos dados levantados na etapa qualitativa. Este
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método faz uso de instrumentos especificos, capazes de estabelecer relagdes e causas, levando

em conta as quantidades.

Os instrumentos usuais para o levantamento de dados, de acordo com Gil (2002, p.114), sao
as técnicas de interrogagdo: o questionario, a entrevista e o formuldrio. Por questionario
entende-se um conjunto de questdes que sdo respondidas por escrito pelo pesquisado.
Entrevista, por sua vez, pode ser entendida como a técnica que envolve duas pessoas numa
situagdo "face a face" e em que uma delas formula questdes e a outra responde. Formulario,

por fim, pode ser definido como a técnica de coleta de dados em que o pesquisador formula

questdes previamente elaboradas e anota as respostas.

Quadro 8 — Vantagens e Desvantagens do instrumento de levantamento de dados: Entrevista

INSTRUMENTO
DE ~
LEVANTAMENTO PONTOS POSITIVOS LIMITACOES
DE DADOS

Nao exige que a pessoa entrevistada Os custos com o treinamento de

saiba ler e escrever; pessoal e para aplicagdo das

Oferece  flexibilidade, pois o entrevistas;

entrevistador pode esclarecer o Pequeno grau de controle referente a

significado das perguntas ¢ adaptar- uma situagdo de coleta de dados;

se mais facilmente as pessoas e as Geralmente ocupa muito tempo;

circunstancias em que se desenvolve Incompreensdo do entrevistador sobre

a entrevista; o significado das perguntas;

Possibilita captar a  expressao A falta de motivagdo do entrevistado

corporal do entrevistado, bem como para  responder as  perguntas;

a tonalidade de voz e énfase nas inadequada compreensao do

respostas; entrevistado do  significado  das

ENTREVISTA Ha possibilidades de conseguir perguntas;

informagdes mais precisas, podendo Inabilidade ou mesmo incapacidade do

ser comprovadas, de imediato, as entrevistado para responder

discordancias; adequadamente;

Possibilita a obtencdo de dados Disposicdo do  entrevistado em

referentes aos mais  diversos fornecer as informagdes necessarias;

aspectos da vida social, como influéncia exercida, consciente ou

também a obtengdo de dados em inconscientemente, pelo pesquisador,

profundidade acerca do devido ao seu aspecto fisico, suas

comportamento humano; atitudes, ideias, opinides, etc.;

Os dados obtidos sdo suscetiveis de Fornecimento de repostas falsas ou

classificag@o e de quantificagdo. retengdo de dados importantes
receando que a identidade do
entrevistado seja revelada.

Fonte: Marconi e Lakatos (2003, p. 198) e Gil (1999, p. 118-119).
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Quadro 9 — Vantagens e Desvantagens do instrumento de levantamento de dados: Questionario

Permite que as pessoas o respondam
no momento em que entenderem
mais convenientes;

Nao expde o entrevistado a
influéncia do pesquisador; obtém
respostas mais rapidas e mais
precisas;

Possibilita mais uniformidade na
avaliagdo, em virtude da natureza
impessoal do instrumento;

Obtém respostas que materialmente
seriam inacessiveis.

INSTRUMENTO
DE =
LEVANTAMENTO PONTOS POSITIVOS LIMITACOES
DE DADOS

Atinge grande numero de pessoas Pequena quantidade de questionarios
simultaneamente;  abrange uma respondidos;
extensa area geografica; Perguntas sem respostas;
Economiza tempo e dinheiro; Exclui pessoas analfabetas;
Nao exige o treinamento de Impossibilita o auxilio quando ndo ¢é
aplicadores; entendida a questao;
Garante 0 anonimato dos Dificuldade de compreensdo pode
entrevistados, com isso maior levar a uma uniformidade aparente;

QUESTIONARIO liberdade e seguranga nas respostas; O desconhecimento das circunstancias

em que foi respondido pode ser
importante na avalia¢do da qualidade
das respostas;

Durante a leitura de todas as questdes,
antes de respondé-las, uma questao
pode influenciar a outra;

Proporciona resultados criticos em
relacdo a objetividade, pois os itens
podem ter significados diferentes para
cada sujeito.

Fonte: Marconi e Lakatos (2003, p. 201-202) e Gil (1999, p. 128-129).

Quadro 10 — Vantagens e Desvantagens do instrumento de levantamento de dados: Formulario

Consegue extrair dados complexos;
facilita a aquisicdo de um numero
representativo de participantes;
Possibilidade de uma uniformidade
nos simbolos utilizados no momento
do preenchimento.

INSTRUMENTO
DE ~
LEVANTAMENTO PONTOS POSITIVOS LIMITACOES
DE DADOS

Pode ser utilizado em todos os Oferece  menos  liberdade  nas
segmentos da populagio; respostas, devido ao contato com o
A presenga do pesquisador favorece entrevistador;
o esclarecimento de eventuais Oferece risco de distorgdes por parte
duvidas; flexibilidade para ajustar as do entrevistador;

FORMULARIO necessidades da situacdo; Pouco tempo para os entrevistados

pensarem na resposta;

Pode haver inseguranca nas respostas
devido a identificacdo do informante;
Os participantes podem estar em
localidades distantes, gerando
dificuldade quanto ao tempo e ao gasto
financeiro.

Fonte: Marconi e Lakatos (2003, p. 212-213)

Gil (2002, p.115), afirma o questiondrio ¢ uma das mais praticas e eficientes técnicas de
coleta de dados. Por ser aplicavel, aos mais diversos segmentos da populagdo, e por
possibilitar a obtencdo de dados facilmente tabuldveis e quantificdveis, o questionario

constitui hoje a técnica mais adequada nas pesquisas de opinido e de mercado.
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Por isso, a possibilidade de trabalhar com um equipamento eletronico, € com um questionario
desenvolvido de forma dindmica, se faz necessario para minimizar e/ou extinguir essas
limitagdes. Nesta pesquisa os dados foram levantados por meio de aplicacio de um
questionario estruturado em linguagem computacional, para o publico alvo da pesquisa,
formado por interessados na compra de empreendimentos imobiliarios residenciais verticais,

na cidade de Uberlandia, Minas Gerais.

3.1.3 Estrutura da Pesquisa

Para a condugdao das atividades, a metodologia foi dividida em trés etapas que se

complementam: pesquisa qualitativa, pesquisa quantitativa e analise dos resultados.

Quadro 11 — Estrutura da Pesquisa

Metodologia: Pesquisa de Mercado

amostra;

=  Contribui¢ao para a
interpretacdo dos
resultados obtidos.

= Aplicacdo do
Questionario.

Método Qualitativo Método Quantitativo Analise dos dados
. 5 3° Fase: Tratamento 4° Fase: Analise e
1° Fase: Planejamento | 2° Fase: Implementacio .
dos dados Interpretaciio dos dados
- =  Aprimoramento
= Revisao P tionari
o, uestionario
Bibliografica; q . ~
estruturado, junto ao = Interpretagdo de
rupo de discussao; resultados gerais
= Fundamentagdo grup . &
.. . L. obtidos;
Teodrica; N =  Tabula¢do ¢ Analise
=  Formatagdo do e
. com auxilio da N
questionario L = Interpretagdo de
= Levantamento de . estatistica; .
(linguagem resultados obtidos,
dados, para o . - « ’
. computacional); . utilizando “filtros
aprimoramento do Producao de L.
., i (variaveis);
questionario . . graficos e tabelas.
=  Dimensionamento da
estruturado;

= Consideragoes finais

(relatorio conclusivo).

Assim:

Na 1° (primeira) Fase: Planejamento.

Na primeira fase, caracterizada pela etapa qualitativa, foi realizada uma revisao bibliografica

sobre estudos publicados (teses, dissertagcdes, artigos, livros, entre outros tipos de
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publicagdes), relativos a contribui¢do de pesquisas cientificas com o desenvolvimento da
edificacdo (Habitagdo). A énfase do estudo teve como abordagem principal a observagdo das
caracteristicas que agregam valores ao imével a ser comercializado, ou atributos valorativos,
no ponto de vista dos potenciais usuarios (consumidores/clientes) de empreendimentos
imobilidrios residenciais verticais. Aspectos estes que podem contribuir para uma melhor

compreensdo dos segmentos do mercado.

Na 2° (segunda) Fase: Implementacio.

Concluida a revisdo bibliografica, com as informagdes obtidas, aprimorou-se a versdo do
questionario estruturado — ndo disfar¢ado, em linguagem computacional, proposto por Peruzzi
et al. (2012). O questionario estruturado'® com perguntas fechadas'® foi revisado junto a um
grupo de discussdo (formado por arquitetos, engenheiros, design de interiores e alunos de
engenharia civil), com o intuito de determinar quais s3o os requisitos mais valorizados pelos
potenciais usudrios (consumidores/clientes) de empreendimentos imobilidrios residenciais
verticais. Gomes (2005, p.24) descreve o grupo de discussdo', como sendo uma das técnicas
propostas pela pesquisa de mercado, aonde se reine um grupo de profissionais, que passam
cerca de uma hora e meia discutindo detalhadamente determinados assuntos. Essa discussdo ¢
feita com a presenga de um mediador que coordena as atividades do grupo. O objetivo ¢

compreender o que as pessoas tém a dizer e porqué.

Um dos métodos utilizados pelo grupo de discussdo, para a realizacdo do aprimoramento do
questionario, foi utilizado a técnica de trabalho Brainstorming, a qual € composta por
discussdes de grupo, aonde a intengdo ¢ produzir o maximo de solugdes possiveis (fluéncias)
para um determinado problema, além de estimular a imagina¢do e fazer surgir ideias. Os
membros de um grupo sdo convidados a opinar sobre um problema ou tema. A proposta ¢ que
0 questionario seja respondido com mais facilidade e preenchido pelo proprio usudrio

(consumidor/cliente), de forma a eliminar a subjetividade de “quem estd aplicando o

13 Questionario estruturado ¢ quando o Chek List possui uma sequéncia logica de perguntas, as quais nao
podem ser modificadas e/ou conter insergdes pelo entrevistador.
Perguntas fechadas sdo aquelas em sdo fornecidas as possiveis respostas ao entrevistado, sendo que apenas
uma alternativa de resposta ¢ possivel.
Grupo de discussdo ¢ o encontro de especialistas no assunto, para aprender a respeito das necessidades e
expectativas sobre um determinado produto, servigo ou produto. Ocorre sobre a orientacdo de um
coordenador.
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questionario” na ocasido da pesquisa. Na procura de uma maior espontaneidade e sinceridade
na resposta, na ocasido da aplicacdo do questiondrio, a pessoa que se dispde a respondé-la tem
a garantia de que o anonimato ¢ a confidencialidade das respostas serdao respeitados. Toda
etapa de estudo para a alteracdo e adequagdao do questionario ocorreu com auxilio de um
software de criagdo/edicdo e exibicdo de apresentacdes graficas (Microsoft Power Point), €
posteriormente foi encaminhado para a programagdo computacional. A programagao
computacional foi realizada pelos alunos do Pet — SI (Programa de Educacao Tutorial —

Sistemas de Informacao) da Universidade Federal de Uberlandia (UFU).

Apods a definicdo do novo questiondrio estruturado, ja em linguagem computacional, foi
realizado um teste piloto na Universidade Federal de Uberlandia, observando a forma pela
qual as questdes foram escritas, com o intuito de identificar se os topicos abordados possuiam
linguagem técnica ou térmos ambiguos, frases com sentido duplo ou de dificil compreensao
e/ou a falta de abordagem de algum aspecto importante, bem como, identificar possiveis
falhas. Além disso, possibilitou verificar se todos os comandos estavam programados.
Posteriormente, a aplicagdo do questionario em linguagem digital, ocorreu para o publico-
alvo, no Feirdo CAIXA da casa propria, nos Plantdes de vendas da MRV e no Feirdo Outlet

da MRV.

Na 3° (terceira) Fase: Tratamento dos dados.

Os dados obtidos na fase anterior foram organizados, tabulados e analisados, com o auxilio da
estatistica, os quais possibilitaram determinar a contribui¢do de cada caracteristica na
formacdo da preferéncia dos usuarios (consumidores/clientes) de imoveis residenciais

verticais. Todos os dados foram tabulados em planilhas eletronicas (Microsoft Excel).

Na 4° (quarta) Fase: Analise e interpretacao.

As informagdes obtidas possibilitaram a elaboracdo das consideragdes finais. Apresentadas
em forma de graficos, tabelas e textos, gerando um relatério conclusivo da pesquisa. Neste
relatorio conclusivo foi possivel identificar, quais os atributos mais relevantes, de pontos de
vistas distintos, por meio de “filtros”, que contemplam as necessidades e desejos dos usuarios

(consumidores/clientes).
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Planejamento -

Implementacio -

Tratamento
dos dados

Analise/

Interpretacio

Figura 7 — Estrutura da pesquisa de mercado.

1° Passo: Definicao do
publico alvo e dos
obietivos da pesquisa

v

2° Passo: Defini¢cdo da
coleta de dados.
(Revisao Bibliografica)

v

2.1° Passo: Dados
Secundarios. Formulados
junto ao grupo de
discussao.

v

2.2° Passo:

Dados Primarios.

v

3° Passo: Defini¢do do método de
pesquisa de dados primarios

!

v

3.1° Passo:
Pesauisa qualitativa

3.2° Passo:
Pesauisa quantitativa

v

v

3.1.1° Passo:
Defini¢ao da técnica da
pesquisa

3.1.2° Passo:
Defini¢ao do meio de
aplicacdo da pesquisa

!

!

4° Passo: Defini¢do da amostra

v

5° Passo: Elaboracao dos instrumentos

de pesquisa

v

6° Passo: Aplicacao da pesquisa

v

7° Passo: Tabulacdo dos dados

)

8° Passo: Elaboracao do relatorio final

\’

9° Passo: Tomada de decisdo

Fonte: Adaptagdo. GOMES (2005).



Capitulo 3 — Metodologia de Pesquisa 83

3.2 PLANO AMOSTRAL

Para realizacdo da pesquisa, adotou-se o procedimento estatistico descrito a seguir,
ressalvando-se as limitagdes que essa escolha proporcionou, contudo foi a técnica possivel de

ser aplicada no momento.

O plano amostral se refere a um conjunto de etapas que possibilitam a definicdo de segmentos
pertencentes a uma amostra de resultados, aonde os segmentos podem ser a “populagdo” e o
“universo”, segundo Reboucas (2010). A populacdo e/ou universo ¢ o publico alvo a ser
avaliado. J4 a amostra, ¢ a parte da populacdo a ser investigada, da qual se obtém dados
representativos, com intuito de validar a pesquisa. O proposito da amostra, de acordo com
Bulfarine e Bussab (2005, p.14), ¢ fornecer informagdes que permitam descrever os
parametros do universo, possibilitando a generalizacdo de seus resultados dentro de limites
aceitaveis de duvidas. Além disso, o seus custos de planejamento e execucdo devem ser

minimizados.

Existem dois tipos de levantamento amostral, que se diferenciam no nimero de pessoas ou
unidades pesquisadas, de acordo com Bulfarine e Bussab (2005, p.21), sdo eles o censo ¢ a
amostragem. No caso desta pesquisa, o sistema de amostragem se mostra viavel, pois o censo
leva em consideracao a populacdo de Uberlandia como um todo, enquanto a amostragem se

trata de uma parte da populagao.

3.2.1 Composicao e Dimensionamento da Amostra

A utilizagdo de amostras nos estudos cientificos justifica-se devido a impossibilidade ou
inviabilidade de se trabalhar com toda a populagdo. Além disso, o tempo e o dinheiro sdo
fatores determinantes para essa escolha, pois as condigdes para se obter essas informagdes, no
caso do censo, sdo altas. A populacao amostral foi composta por aqueles interessados na

aquisicao de imdveis residenciais verticais da cidade de Uberlandia, Minas Gerais.

A populagdo da cidade de Uberlandia ¢ composta por 604.013 habitantes segundo o Censo
2010, realizado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE). Sendo 97,2%
populacdo urbana (587.266 pessoas) e 2,8% populacdo rural (16.747 pessoas).
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Figura 8 — Composicio da populacio da cidade de Uberlandia.

2,8%

BPopulacdo Urbana MPopulacio Rural

Fonte: IBGE (2010).

Uma vez definida a populagao a ser investigada, Rebougas (2010) argumenta a necessidade de

elaborar uma sele¢do de métodos e para a defini¢do do tamanho da amostra.

Esse método vai depender do conhecimento da delimitagdo do universo a ser pesquisado, de
suas caracteristicas ¢ ordenamento, pois nem toda amostra permite que os resultados sejam

inferidos para o universo como um todo.

3.2.2 Composicio de Dimensionamento da Amostra

A composicao da amostra proposta ¢ a probabilistica, pois tem a intencao de se obter a melhor
representatividade possivel. A amostragem probabilistica é aquela em que cada elemento da
populacdo tem uma chance conhecida e diferente de zero de ser selecionado para compor a

amostra, de acordo com Mattar (2006, p.132).

Sabe-se a exata probabilidade de cada um dos membros da populagdo participar da amostra.
Os métodos de amostragem probabilistica asseguram certa precisdo na estimagdo dos
parametros da populacao, reduzindo o erro amostral, conforme explica Mattar (2006).

3.2.2.1 Dimensionamento da Amostra

Para o dimensionamento da amostra, Fonseca e Martins (2012, p.178), descrevem os

seguintes procedimentos:
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1° Analisar o questionario e escolher uma variavel que se julgue mais relevante para o estudo.
2° Verificar o nivel de mensuragdo da variavel: se nominal, ordinal ou intervalar.

3° Considerar o tamanho da populagdo: finita ou infinita.

4° Para cada caracteristica adotada acima ha uma indicagdo de féormula que devera ser

utilizada posteriormente.
A variavel de analise para o procedimento de amostragem ¢ a populagao de Uberlandia.

O registo das ocorréncias de um estudo cientifico necessita de formas para representar os
acontecimentos e os fenomenos adequadamente, ou seja, formas de registar os dados, que sao
valores associados a cada variavel. Este registro de valores enquadra-se em escalas de medida.
Estas escalas consistem em modos de expressar a qualidade ou a quantidade dos dados. A
escala de medigdo utilizada nesta pesquisa serd nominal. As escalas nominais sio meramente
classificativas, permitindo descrever as varidveis ou designar os sujeitos, sem recurso a

quantificagao. (MORAIS, 2005, p.5).

O tamanho da populagdo ¢ finito, pois se trata da populagdo de Uberlandia, 604.013
habitantes, dados do Censo 2010, pesquisa realizada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica - IBGE. A amostra de uma variavel nominal, para uma populagao finita, de acordo

com Fonseca e Martins (2012, p.179), ¢ obtida através de:

(1)
_ 72.p.4.N
Cd2(N—-1)+22.p.4

n

Onde:

n = Amostra que serd calculada (Tamanho da amostra)

N = Tamanho da populagao = 604.013 habitantes

Z = Abscissa da normal padrao = 1,96 (para nivel de confianga 95%)

p = Estimativa da proporc¢ao = 0,5 (porcentagem pelo qual o fendmeno ocorre)
q=1-p=0,5 (porcentagem pelo qual o fendmeno ocorre)

d = Erro amostral = 0,05
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)

3 1,96*.0,5.0,5.604013
n 0,052(604013 — 1) + 1,962.0,5.0,5

= 384 habitantes

O autor faz uma consideragao com relagdo a estimativa da proporc¢ao. Observar quando nao
tiver condicdes de prever o valor de p, adotar § = 0,50, pois dessa forma, se obtém o maior

tamanho da amostra, admitindo-se constantes os demais elementos.

O resultado obtido por meio do procedimento apresentado por Fonseca e Martins (2012,
p.178-179), ¢ de 384 pessoas (habitantes), que deverdo ser entrevistadas, para validar a

pesquisa.

Os resultados de uma pesquisa obtidos por meio de uma amostra, de acordo com Gil (2008,
p.86), ndo sdo rigorosamente exatos em relagdo ao universo de onde foram extraidos. Esses
resultados apresentam sempre um erro de medicdo, que diminui na propor¢cdo em que
aumenta o tamanho da amostra. E expresso em percentuais e nas pesquisas sociais usualmente

utiliza-se uma estimativa de erro entre 3 € 5%.

Para este estudo adotou-se a estimativa de erro de 5%.

3.3 INSTRUMENTO E TECNICA DE COLETA DE DADOS

3.3.1 Questionario Estruturado

O questionario ¢ um instrumento que traz, de forma estruturada e por escrito, um conjunto de
perguntas objetivas e claras a serem feitas aos entrevistados. Muito utilizado em pesquisas
quantitativas, seu objetivo ¢ garantir a uniformidade das respostas de modo a poder

padronizar os resultados com dados confidveis e estatisticos.

Um questiondrio estruturado ¢ um instrumento de coleta, cujas partes estdo planejadas numa
sequéncia de perguntas que nao podem ser modificadas e devem ser feitas exatamente como
estdo escritas no formuldrio de coleta de dados. No caso, desta pesquisa o questionario

estruturado, ¢ ndo disfar¢cado, no que se refere ao contetido, pois evidencia o objetivo da
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pesquisa. O questiondrio estruturado, com perguntas fechadas, proposto por Peruzzi et al.
(2012), foi revisado junto a um grupo de discussdo (formado por arquitetos, engenheiros,
design de interiores e alunos de engenharia civil), com o intuito de determinar quais sao os
requisitos mais valorizados pelos potenciais usuarios (consumidores/clientes) do mercado

imobiliario residencial vertical.

A proposta € que o questionario seja respondido com mais facilidade e preenchido pelo
proprio usuario (consumidor/cliente), de forma a eliminar a subjetividade de “quem esta
aplicando o questionario” na ocasido da pesquisa. Na procura de uma maior espontaneidade e
sinceridade na resposta, na ocasido da aplicacdo do questiondrio, a pessoa que se dispde a
respondé-la tem a garantia de que o anonimato e a confidencialidade das respostas serao
respeitados. Além disso, a preocupagao central era que as questdes fossem claras, dinamicas
(no sentido de atrair a atencdo do entrevistado) e objetivo (demanda-se pouco tempo para

respondé-lo).

O aprimoramento do questiondrio foi executado, com auxilio de um software
de criacdo/edicdo e exibi¢do de apresentagcdes graficas (Microsoft Power Point), para
posteriormente ser encaminhado para a programagdo computacional. A primeira alteragdo
analisada foi a questao grafica e de interagdo com as telas, para tornar o questionario atrativo
e agil. A formatacao do programa foi repaginada, além disso, o acionamento do comando do
tipo “avancar” foi retirado. Na nova versdo, a questdo ¢ respondida, e automaticamente,
avanca para a proxima questdo, ou para o proximo slide, sem permitir alteracao do que ja foi
escolhido. Esse critério agiliza o processo, € tem a intencao de buscar a primeira impressao do
usudrio (consumidor/cliente), que se dispos a responder o questiondrio, a mais sincera

possivel.

E importante salientar, que caso o usuario (consumidor/cliente) ndo termine de responder as
questdes na ordem programada, uma tela de aviso aparece, alertando-o, para que responda de
forma correta e assim prossiga continuamente. Essa técnica ¢ utilizada pelos programadores,

como Interagdo Humano Computador (IHC)'®, da mesma forma alguns “alertas” aparecem, a

16 A 4rea de Interagdo Humano Computador (IHC) se dedica a estudar os fenomenos de comunicacao entre

pessoas e sistemas computacionais que estd na intersecdo das ciéncias da computacao e informacao e ciéncias
sociais e comportamentais e envolve todos os aspectos relacionados com a interacdo entre usudrios e
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cada etapa nova do questionario, ensinando ao usuario (consumidor/cliente), que se dispde a

responder o questiondrio, como responder ou acionar os comandos necessarios para o

preenchimento do mesmo. Outra mudanga adotada foi um contador de tempo, na barra

inferior do slide ou da tela, com intuito de causar a sensagao de que as questdes estdo sendo

respondidas de forma répida, e que o questionario ja estd terminando. A cada tela respondida,

um quadradinho de tempo ¢ acionado.

Com relagdo a estrutura do questiondrio por Peruzzi et al. (2012), foram propostas as

seguintes altera¢des junto ao grupo de discussao:

a)

b)

O questionario em linguagem computacional (JAVA), proposto por Peruzzi et al.
(2012), foi programado para equipamento eletronico — tipo notebook, e conta com o
questionario composto por cinco telas, gerando as respostas em um arquivo de texto
tipo “bloco de notas” (.txt). (ver anexo A). Na nova proposta, o questiondrio foi
programado para equipamento eletronico — tipo Tablet (10.1”), com sistema Android
4.0, e as questoes foram ampliadas para vinte e uma telas, gerando as respostas em

planilhas eletronicas (Microsoft Excel). (ver Apéndice A).

O questionario ¢ composto por trés etapas:

Etapa 1 — Identificacdo do perfil do consumidor.

Etapa 2 — Selegdo e hierarquizagao dos atributos valorativos: Fase Brainstorm (lista de
atributos, baseados na revisao bibliografica), nesta fase existe uma lista com 15
atributos, aonde 5 atributos deverao ser selecionados e priorizados, em uma lista em
formato de podio, existem 6 Macro grupos, totalizando 90 atributos disponibilizados.
Os 6 Macro grupos sdo: Localizagdo, Incorporagdo, Seguranca e Privacidade, Lazer,
Conforto e Sustentabilidade, conforme informagdes ja descritas na revisdo
bibliografica.

Etapa 3 — Teste de consisténcia: Validagdao ou confirmagao das escolhas repetem-se as
perguntas de uma forma diferente, proposto pela pesquisa de mercado, as 5 escolhas
da etapa anterior sdo dispostas em uma nova tela, para serem hierarquizadas de forma

diferente, recebendo notas de 1 a 5, sendo 5 a nota de maior importancia.

sistemas. Tem por objetivo fornecer explicacdes e previsdes para fendmenos de interagdo usudrio-sistema e
resultados praticos para o projeto da interagdo. (SBC, 2013).
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c) Etapa 1 - A primeira tela do Questionario Estruturado, proposto por esta pesquisa,
identifica ao entrevistado, os responsaveis pela pesquisa e faz uma breve explanagdo

(13

do objetivo do trabalho, diagnosticar o perfil do consumidor de imoveis
residenciais novos de multiplos pavimentos (edificios) na cidade de Uberlandia”. Em
seguida, alerta ao usudario: “Ao iniciar a pesquisa, aceito participar, voluntariamente,
apos ter sido devidamente esclarecido”. Além disso, ¢ informado na parte inferior da
tela, que em nenhum momento serd solicitada a identificacdo do entrevistado! (ver

Figura 22, p.156).

A segunda a oitava tela, ainda na Etapa 1, da nova proposta, analisa o perfil do
consumidor. Além das questdes propostas por Peruzzi et al. (2012), na sua primeira
tela: “Vocé tem interesse em adquirir um imovel no periodo de um ano, a partir deste
més?”, “Qual ¢ a sua faixa de renda bruta familiar?”, e “Onde vocé esta respondendo a
esta pesquisa?”, a nova versdo analisa as varidveis: Escolaridade, Género (Sexo),
Propriedade de imovel, Qual o imdvel atual, Faixa etaria e Estagio do Ciclo de Vida

Familiar. (ver Figura 22-29, p.156-160).

Etapa 2 — A nona a décima quarta tela, apresenta separadamente 6 Macro grupos, com
seus respectivos 15 atributos de opgdes. Existe uma lista com os atributos do lado
esquerdo, e do lado direito um podio. O entrevistado deve selecionar na lista, e
encaminhar para o podio de forma priorizada 5 atributos. Os 90 atributos selecionados
para a pesquisa, estdo apresentados no Capitulo 2 - Revisdo Bibliografica, no item
2.3.3 - Atributos valorativos. No questionario proposto por Peruzzi et al. (2012), mais
especificadamente a segunda tela, existia uma tnica tela com os 6 Macro grupos, € as
90 opgdes de atributos valorativos. O entrevistado selecionava cinco atributos dentro
de cada grupo, caso contrario nao teria acesso a proxima tela. Assim que as selecoes
eram acionadas, os demais quesitos assumiam um tom mais claro e ficavam

desabilitados. (ver Figura 30-35, p.160-163).

E importante ressaltar, que o entrevistado tinha a op¢ao de desmarcar e selecionar
outra op¢do, antes de selecionar o item “avangar” para a proxima tela. Outro fator
importante ¢ que somente na tela seguinte (terceira tela), teria a op¢ao de ordenar em

grau de importancia aos atributos escolhidos na tela anterior, utilizando setas, e entao
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clicar no botdo “Avancar” de modo a seguir com a pesquisa. Novamente existiam seis

quadros, um para cada Macro grupo.

d) Etapa 3 — A décima quinta a vigésima tela, trazem os 5 atributos de cada Macro grupo,
separadamente, em forma de lista, e o entrevistado deve selecionar o icone, atribuindo
notas de 1 a 5, sendo 5 a nota de maior importancia. O teste de consisténcia baseia-se
em repetir perguntas de formas diferentes, com a intengdo de verificar a atencdo e a
coeréncia do entrevistado. No questionario proposto por Peruzzi et al. (2012), na
quarta tela, os atributos escolhidos foram conduzidos novamente, em ordem
diferenciada, para que o mesmo atribuisse notas de acordo com o “grau de
importancia” dado aos quesitos (sendo 1 a menor nota € 5 a maior). Novamente

existiam seis quadros, um para cada Macro grupo. (ver Figura 36-45, p.163-167).

A vigésima primeira tela contém apenas agradecimentos pela participacdo do
entrevistado, € novamente identifica os responsaveis pela pesquisa. (ver Figura 46,

p.168).

Apds o aprimoramento do questionario, o arquivo atualizado com auxilio de um software
de criagao/edicdo e exibi¢do de apresentagdes graficas (Microsoft Power Point), foi
encaminhado ao alunos do Pet — SI (Programa de Educagdo Tutorial — Sistemas de
Informacdo) da Universidade Federal de Uberlandia (UFU), para ser programado em

linguagem computacional (JAVA) para equipamento eletronico.

A aplicagdo do questionario, contou com dois equipamentos eletronicos, tipo Tablet (10.1”),
com sistema Android 4.0, tanto no Feirdo como nos outros eventos. Um cedido pela

Faculdade de Engenharia Civil, da Universidade Federal de Uberlandia e outro particular.

Salienta-se que para aplicagdo do questionario, utilizou-se como critério de exclusdo, tais

como:

a) Menores de idade, pois necessitam de autorizacdo por escrito dos responsaveis, para
responder o questionario. Inviabilizando a aplicagdo do mesmo;

b) Pessoas analfabetas ou com Dislexia, uma vez que o questionario foi preparado para ser

autodidatico;
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c) Pessoas com algum tipo de deficiéncia ou redu¢do visual, pois o programa ainda nao

conta, com mecanismos, para universalisar seu uso.

Quadro 12 — Resumo das alteracdes e adequacdes propostas, com relaciio a estrutura do questionario por

Peruzzi et al. (2012).

Componentes e Caracteristicas do Questionario

Versdes do Proposta por Nova Proposta
Questionario Peruzzi et al. (2012) P
Linguagem JAVA JAVA
Computacional
Equipamento Tablet (10.17)
B onic Notebook Sistema Android 4.0
Numero de Telas 5 21

Arquivo de
armazenagem
das respostas

“bloco de notas”
(.txt)

“Planilhas eletronicas - Excel”
(.xIs)

Composigao do

Etapa 1 — Identificag@o do perfil do
consumidor.

Etapa 1 — Identificag@o do perfil do
consumidor.

questionario Etapa 2 — Selegdo e hierarquizacdo dos Etapa 2 — Selegdo e hierarquizacdo dos
atributos valorativos atributos valorativos
Etapa 3 — Teste de consisténcia Etapa 3 — Teste de consisténcia
o L Foram adicionadas as variaveis:
Etapa 1 — Possui interesse em adquirir imével em 1 | go.olaridade. Género (Sexo), Propriedade
Identificag¢do do ano, Renda bruta familiar, local aonde de imével, Qual o imovel atual, Faixa
perfil do estd respondendo a pesquisa. etaria e Estagio do Ciclo de Vida
consumidor Familiar.
Etapa 2 — Tela Brainstorm: 6 Macro grupos, com | Tela Brainstorm: 6 Macro grupos, com 15
S lp 9 15 opcdes de atributos valorativos. O opg¢des de atributos valorativos. O
hi € eggo e~ entrevistado deve selecionar 5 atributos entrevistado deve selecionar em uma
ézr:ra%ﬁfli%io de cada Macro grupo (em uma unica lista de 15 opgdes, e encaminhar para o
valorativos tela). Posteriormente, em outra tela, 0s 5 podio de forma priorizada 5 atributos.
atributos aprecem para serem (cada Macro grupo em 1 tela separada)
hierarquizados (setas).
Ftapa 3 — Em quadrinhos, dar notas de 1 a 5 dos 5 atributos de cada Macro grupo,
P atributos, selecionados na etapa anterior, separadamente, sdo apresentados em
Teste de . . . .
consisténcia avaliando-se individualmente, sendo 1 a forma de lista, e o entrevistado deve

menor nota e 5 a maior nota.
(6 Macro grupos em uma unica tela).

selecionar o icone, atribuindo notas de 1 a
5, sendo 5 a nota de maior importancia.

3.3.2 Meio de aplicac¢ao

Inicialmente, o questiondrio seria aplicado no Feirdo CAIXA da casa propria, realizado na

cidade de Uberlandia, e em Imobiliarias da cidade em questdao. A escolha pelo Feirdo CAIXA

da casa propria foi devido a ser um evento de grande porte, que retine todos os agentes

envolvidos no mercado imobiliario, além, de alcangar uma populagdo heterogénea, necessaria
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para o éxito da pesquisa, uma vez que a pesquisa vida alcangar segmentos diversos' . Ja, com
relacdo as imobilidrias, as quais t€ém por objetivo assessorar seus clientes e/ou possiveis
moradores, na aquisicdo de seus imoéveis, seria uma complementacao do Feirdo CAIXA da
casa propria, visto que, a relagdo de quantidade de horas do evento, e de quantidade de

equipamentos eletronicos (Tablet), para a execucao das atividades ndo seriam suficientes.

Porém, no decorrer do planejamento da pesquisa, verificou-se que seria inviavel, executar a
pesquisa em imobiliarias, uma vez que, o naumero de pessoas que procuram as imobilidrias
pessoalmente, para adquirir imoveis € pequeno. A maioria das vezes a negociagdo ¢ feita por
telefone e/ou por atendimento virtual. Além disso, o fato da aplicacdo do questionario
demandar tempo torna complexa a abordagem nos clientes da empresa, sem prejudicar ou

gerar algum incomodo.

No Feirdo CAIXA da casa propria, houve um contratempo, ¢ uma das empresas foi suspensa
por um dia, do evento. E logo depois, propds seu proprio evento, o Feirdo Outlet MRV.
Enquanto isso, por se tratar de uma amostra consideravel, 384 entrevistados, as entrevistas
continuaram a ser realizadas, nos Plantdes de Vendas MRV, até que chegasse a data do
Feirdo. Assim, o questiondrio estruturado foi aplicado, ao publico alvo, em diferentes

momentos € €Spagos.

3.3.2.1 Teste Piloto

O teste piloto realizado na Universidade Federal de Uberlandia, no Campus Santa Modnica,
contou com o grupo de trabalho, formado por uma arquiteta e dois graduandos em Tecnologia
de Informacdo. O questiondrio leva 5 minutos em média para ser respondido. A pesquisa foi

feita, selecionando pessoas (futuros usudrios) de forma aleatoria.

A aplicacao dos teste piloto, objetivava verificar a clareza e precisao dos termos adotados no
. , . . ~ 1 . .
questionario, se tais termos estio adequados'*ao mesmo. Quando os pesquisados necessitaram

de explicagdes adicionais, procuraram junto a equipe, termos mais adequados. Outro aspecto

17 Segmentos diversos estdo relacionados a qualquer faixa etaria (com exce¢do dos menores de 18 anos), todas
as faixas de renda bruta familiar, qualquer estagio do ciclo de vida, qualquer estado civil, qualquer género,
etc.

8 Termos adequados, sdo os que ndo necessitam de explicagdo.



Capitulo 3 — Metodologia de Pesquisa 93

observado foi com relacdo a quantidade de perguntas. Se os participantes que estdo
respondendo ao questionario, demostrassem cansago ou impaciéncia, assim, era possivel notar
se o numero de perguntas se encontrava excessivo, cabendo reduzi-los. Além disso, analisar a
validade do teste de consisténcia, fazendo a mesma pergunta sob duas formas diferentes, com

0 objetivo de sondar a rea¢do dos pesquisados a cada uma delas.

Outra consideracdo, quanto ao questiondrio, ¢ com relacdo a ordem das perguntas. No pré-
teste pode-se ter uma ideia do possivel contagio que uma pergunta exerce sobre outra, bem
como acerca do local mais conveniente para incluir uma pergunta delicada etc. Além disso, a
mediante a analise das indagagdes feitas pelo entrevistado, de suas inquietagdes e de suas
resisténcias, seleciona-se a melhor formula de introducdo a ser utilizada quando ocorrer a

aplicacdo do instrumento de levantamento de dados.

Posteriormente o questionario estruturado, foi aplicado no Feirdo CAIXA da casa propria, em

seguida, nos Plantdes de Vendas da MRV, e por tltimo no Feirdo Outlet MRV.

Figura 9 — Mapa de localizacdo dos eventos visitados para aplicacido do questionario estruturado.

" Plantio de
Vendas/ MRV
Tubalina

Fonte: Adaptacdo - SR Shopping Centers (2012).
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3.3.2.2 Feirao Caixa da casa propria

A 9° edi¢ao do evento, ocorreu nos dias 17 a 19 de maio, no UB Center Convention, Piso C
do Center Shopping, localizado a Avenida Jodo Naves de Avila, n° 1331, bairro Tibery. O
evento ocorreu de 10h00 as 22h00, na sexta-feira e no sabado, e de 10h00 as 18h00, no

domingo.

O Feirdo ¢ um evento que retine, em um unico espago, todos os agentes envolvidos no
mercado imobiliario. Imobiliarias, Corretores de imoveis, construtoras, interessados em
vender seus imoveis, interessados em adquirir iméveis, além de gerentes da Caixa Econdmica
Federal (responsaveis pela aprovagao de financiamentos e consorcios). Apesar de diversos
agentes da cadeia de habitacdo, proporcionarem pequenas feiras e eventos de mercado
imobilidrio, para essa pesquisa se faz necessario um evento de grande porte, como o Feirdo
Caixa da casa propria, pois para validar a pesquisa, uma parcela heterogénea da populagdo

sera entrevistada, além de atingir o publico-alvo.

A equipe montada para realizar a aplicacdo do questiondrio no Feirdo da Caixa da casa
propria foi composta por duas arquitetas, uma gedgrafa, trés graduandas em engenharia civil e
dois graduandos em Tecnologia de Informagdo. Os profissionais se encontravam devidamente

identificados com cracha, como alunos da Universidade Federal de Uberlandia.

O entrevistado era abordado, ao chegar ao evento, e ao sair do evento, uma vez, que nao
obtivemos autorizacdo da responsavel pelo evento, para adentrar o recinto. Ao abordar o
entrevistado, os profissionais executavam uma breve explanacdo sobre o trabalho,
evidenciando o objetivo, e perguntavam ao entrevistado, que era questionado se possuia
interesse em apartamentos residenciais e se estavam dispostos a responder o questionario
estruturado. Além disso, foi disponibilizado o Termo de Consentimento livre e esclarecido, os
entrevistados, conforme modelo fornecido pelo Comité de Etica. A partir da afirmativa
positiva, o entrevistado era conduzido a responder um questiondrio. O questiondrio foi

respondido por 253 pessoas no evento.
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3.3.2.3 Feirao Outlet MRV

O “Feirdo Outlet MRV” ocorreu nos dias 13 a 16 de junho, no estacionamento
do Uberlandia Shopping, localizado a Avenida Paulo Gracindo, n° 15, bairro Morada da
Colina. O evento ocorreu de 12h00 as 22h00, de quinta a sabado, e de 12h00 as 18h00, no
domingo. Conforme a Assessoria de imprensa MRV Engenharia (2013), a construtora
ofertou 600 apartamentos, em 12 empreendimentos da construtora localizados na Regiao do
Gévea Sul, Tubalina, Santa Mdnica, Roosevelt, Brasil, Aeroporto ¢ Santa Monica, regides
que contam com completa infraestrutura de comércio e de servigos. Foram apartamento
prontos, semi-prontos € na planta, financiados pela Caixa Econdmica Federal e pelo Banco do

Brasil.

A aplicacao da pesquisa contou com a equipe formada por uma arquiteta e dois corretores de
imoveis. Os profissionais se encontravam devidamente identificados com crachd, como aluna
e colaboradores da Universidade Federal de Uberlandia. O entrevistado era abordado, ao sair
do evento. Ao abordar o entrevistado, os profissionais executavam uma breve explanagdo
sobre o trabalho, evidenciando o objetivo, e perguntavam ao entrevistado, que era questionado
se possuia interesse em apartamentos residenciais e se estavam dispostos a responder o
questionario estruturado. Além disso, foi disponibilizado o Termo de Consentimento livre e
esclarecido, os entrevistados, conforme modelo fornecido pelo Comité de Etica. A partir da
afirmativa positiva, o entrevistado era conduzido a responder um questiondrio. O questionario

foi respondido por 84 pessoas no evento.

3.3.2.4 Plantoes de Vendas: MRV

A aplicagdo do questionario ocorreu entre a segunda quinzena de maio e a primeira quinzena
de junho. No Plantdo de Vendas / MRV Tubalina, situado a Avenida Imbatbas, n° 1177, no
bairro Chacaras Tubalina ¢ Quartel, ¢ no Plantdo de Vendas / MRV Gavea, Avenida
Nicomedes Alves dos Santos, 4550, no bairro Gavea. A aplica¢ao da pesquisa contou com a
equipe formada por uma arquiteta e dois corretores de imoéveis. Os profissionais se
encontravam devidamente identificados com cracha, como aluna e colaboradores da

Universidade Federal de Uberlandia.
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O entrevistado era abordado, ao sair do local. Ao abordar o entrevistado, os profissionais
executavam uma breve explanagdo sobre o trabalho, evidenciando o objetivo, e perguntavam
ao entrevistado era questionado se possuia interesse em apartamentos residenciais e se
estavam dispostos a responder o questionario estruturado. Além disso, foi disponibilizado o
Termo de Consentimento livre e esclarecido, os entrevistados, conforme modelo fornecido
pelo Comité de Etica. A partir da afirmativa positiva, o entrevistado era conduzido a

responder um questionario. O questiondrio foi respondido por 48 pessoas no evento.

3.4 TABULACAO E TRATAMENTO ESTATISTICO DOS DADOS

O programa ou questiondrio estruturado foi desenvolvido para aparelho eletronico, tipo
Tablet, e por questdo de seguranca, as planilhas eletronicas foram planejadas, para serem
acessadas somente em computadores convencionais. Toda tabulacao de dados, dos resultados
das aplicagdes dos questionarios, foram realizadas em programas computacionais de planilhas
eletronicas (Microsoft Excel). Cada linha, da planilha eletronica, contém o resultado de um
entrevistado. J& as colunas, estdo relacionadas com as perguntas do questionario. Foram
utilizadas formulas de contagem de células, em um determinado intervalo, a uma determinada
condicdo, para tabulacdo dos dados obtidos. Além, de formulas verificando condi¢des para

valores falsos e verdadeiros.

Faz-se necessario ressaltar, que algumas varidveis, tais como: “renda familiar bruta” e
“estagio do ciclo de vida”, foram utilizados como “filtros”, canalizando e direcionando as
respostas, para determinados segmentos do mercado. Os “filtros” identificam quais
entrevistados se encaixam em um determinado perfil do segmento de mercado almejado, e
quais podem ser descartados, apontam se entrevistado estd interessado nas caracteristicas
propostas, e se atualmente ¢ um consumidor em potencial de empreendimentos imobiliarios
residenciais verticais. Assim, para a utilizacao dos “filtros”, na tabulacao dos dados, apenas se
excluiu as linhas da planilha eletronica, sendo representada por cada entrevistado, os quais
ndo se encaixavam naquele determinado perfil. Analisando assim, apenas os consumidores

potenciais. As tabulagdes serdo apresentadas a seguir na forma de tabelas, graficos e textos.
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Carituro 4

AnNAvise pos ResuLtapos

Foram entrevistadas 385 pessoas, entre homens hengsil Este tamanho de amostra foi
atingido com intuito de validar a pesquisa, confrprevisto no calculo da amostra, no
capitulo anterior. Sendo que 253 pessoas foranewstiidas no Feirdo CAIXA da casa

prépria, 84 pessoas no Feirdo Outlet MRV e 48 @sssos Plantdes de Vendas da MRV.

A Tabulagcéo completa dos dados se encontra no AggAdem anexo a este trabalho.

A Etapa 1 — Perfil do consumidor, do questionastruturado, esta descrita em forma de

texto.

Ja a Etapa 2 -Btainstorm’”, aparece descrita em tabelas, figuras de grafi=a, além do

texto propriamente dito.

Com relacdo a Etapa 3 — Hierarquizagdo e Testewgsténcia, a descri¢cdo foi feita com
base em tabelas e gréaficos. Cabe ressaltar, gossérel verificar que o teste de consisténcia,
apesar de diminuir o niumero de pessoas que comirm&00% das suas respostas da etapa

anterior, o panorama geral dos atributos se manteve
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4.1 ANALISES GERAIS DOS ATRIBUTOS VALORATIVOS: FEIR AO CAIXA DA
CASA PROPRIA

Tabela 1 — 5 atributos mais citados na Etapa 2 — Ba "Brainstorm” para cada Macro grupo - CAIXA.

LOCALIZACAO LAZER
1 Qualidade de vida no bairro 13,99% Salao de festas 13,68P6
2 Bairro do empreendimento 11,942 Academia 12,89%
3 Acesso facil ao trabalho 10,12p8 | Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio 10,91%
4 Local silencioso 8,22% 4 Espaco gourmet/churrasqueira 9,80%
5 Préximo a comércio 791% 5 Piscina 9,25%
SEGURANCA E PRIVACIDADE CONFORTO
1 Portaria 24h 11,54%1 22 vaga na garagem 14,07%
2 Alarme de seguranca 10,5192 lluminacéo e Ventilacdo da unidade 11,62%
3 Cerca elétrica 10,43%3 Cozinha ampla com mesa 10,20%
4 Identificacdo de visitantes 10,1204 | Dutos de telefonia, TV a cabo e internet 8,93%
5 Circuito fechado de TV 957% 5 Isolamento acustico 7,43%
5 Servico e seguranca especializado 9,5[%
INCORPORACAO SUSTENTABILIDADE
1 Qualidade dos materiais 13,83% Aguecimento solar de agua 15,89%
2 Preco de compra do imovel 12,73% Coleta seletiva 11,15%
3 Qualidade da méo de obra 11,54% Reaproveitamento de agua da chuvg 9,80%
4 Empresa confiavel 9,64% |4 Medidor individual (dgua, luz e gas) 9,25M0
5 Valor do condominio 8,30% b Preservacéo de areas verdes 8,38%
5 Lampadas de alta eficiéncia nas areas 8.38%
comuns

Foram entrevistadas 253 pessoas, sendo 108 (42¢9%exo masculino, e 145 (57,31%) do
sexo feminino. Dos entrevistados, 233 (92,09%)paederam que possuem interesse em
adquirir iméveis dentro do prazo de 1 ano. Sends gpenas 59 (23,32%) entrevistados,

dispdem de imovel préprio.

A grande maioria das pessoas que responderam toméde®, 142 (56,13%), se encontra na
faixa etaria de 19 a 30 anos. 105 (41,50%) pessodeclararam solteiras, mas 97 (38,34%)
pessoas asseguraram-se casadas. Dentre os 97igeteonsumidores, casados, 38 pessoas
casadas nao possuem filho(s), 41 casais possu®f{sjicriancas e/ou adolescentes, 17 casais
possuem filho(s) adolescente e/ou adulto e 1 casakui filho que moram fora.
Outro aspecto observado, é que a maior parte dosvistados declarou ter curso superior
(105 pessoas — 41,50%). Sendo que, a grande pastegpeksoas, que responderam ao
questionario, possui renda familiar bruta, de atél&rios minimos (183 pessoas — 72,33%).
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4.2 ANALISES GERAIS DOS ATRIBUTOS VALORATIVOS: FEIR AO OUTLET
MRV E PLANTOES DE VENDAS MRV

Tabela 2 — 5 atributos mais citados na Etapa 2 — Ba "Brainstorm” para cada Macro grupo - MRV.

LOCALIZACAO LAZER
1 Proximo a comércio 15,00% |1 Piscina 15,15%
2 Bairro do empreendimento 14,70% Academia 15,00%
3 Andar do apartamento 10,6198 Espaco gourmet/churrasqueira 14,85%
4 Acesso facil ao empreendimento 9,55% | 4 Internet Wi—Fipr:gjigreas comuns do 12,58%
5 Local silencioso 8,18% b Quadra poliesportiva 8,4B%
SEGURANCA E PRIVACIDADE CONFORTO
1 Portaria 24h 14,09%1 Boa disposicdo do mobiliario 15,45%
2 Servigo e seguranca especializado 13,9424 lluminacgédo e Ventilacdo da unidade 14,70%
3 Alarme de seguranga 12,8898 Flexibilidade da planta 10,30P0
4 Circuito fechado de TV 10,7694 | Dutos de telefonia, TV a cabo e internet  9,70%
5 Cerca elétrica 10,15%5 Duas suites 8,64%
INCORPORAGCAO SUSTENTABILIDADE
1 Valor do condominio 15,45%1 Aquecimento solar de agua 16,06%
2 Preco de compra do imével 14,55% Preservacédo de areas verdes 15,45%
3 Empresa confiavel 10,45%3 | Lampadas de alta efic. nas areas comuns  13,79%
4 Possibilidadc?rggvpétlersonalizagéo do 10,30%| 4 Coleta seletiva 13,48%
5 Documentacgdo organizada 10,00% Medidor individual (agua, luz e gas) 12,73%
5 Imével pratico e funcional 10,00%

Foram entrevistadas 132 pessoas, sendo 72 (54 &&%gxo masculino, e 60 (45,45%) do
sexo feminino. Dos entrevistados, 129 (97,73%)paederam que possuem interesse em
adquirir iméveis dentro do prazo de 1 ano. Sends gpenas 25 (18,94%) entrevistados,

disp6em de imével proprio.

A maioria das pessoas que responderam o0 questip®ri(41,67%), se encontra na faixa
etaria de 31 a 45 anos. 53 (40,15%) pessoas saratarh casadas, sendo que 29 pessoas
casadas ndo possuem filho(s), 20 casais possuwsjilcriancas e/ou adolescentes, 4 casais
possuem filho(s) adolescente e/ou adulto e nenhasal @ossui filho(s) que moram fora.
Outro aspecto observado, € que praticamente spaequia quantidade de pessoas que se
declararam terem o 2° grau (57 — 43,18%), de psspo@afirmaram ter curso superior (55 —
41,67%). Sendo que, a grande parte das pessoasespanderam ao questionario, possui

renda familiar bruta, de até 3 salarios minimosp@&oas — 75,00%).
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4.3 ANALISES GERAIS: TABULACAO DOS DADOS (FEIRAO CA IXA DA CASA
PROPRIA + FEIRAO OUTLET MRV E PLANTOES DE VENDAS MR V)

Os dados da pesquisa revelam que 385 pessoasdesuonao questionario, sendo que 253
pessoas, responderam no Feirdo CAIXA da casa pr@tipessoas no Feirdo Outlet MRV e

48 pessoas nos Plantdes de Vendas da MRV. Denpesagas que participaram, 385 pessoas
(94,03%) responderam sim a primeira questao, @y geg estado participando do evento, pois
estdo interessadas em adquirir um imovel no perdedd ano. Sendo 180 (46,75%) pessoas

do sexo masculino, e 205 (53,25%) pessoas do sexaifo.

O equivalente a 165 pessoas (42,86%) possuem fandblar bruta de 1 a 3 salarios

minimos® (R$ 678,00 & R$ 2.034,00). Torna-se, relevantesaepitar a este estudo, que
apenas 3,04% ou 11 pessoas entrevistadas possndanfaeniliar bruta de 5 a 15 salarios

minimos (R$ 3.390,00 a R$ 10.170,00). E nenhumaopefoi entrevistada com a renda
acima de 15 salarios minimos. Além disso, 160 @ess$41,56%), a maioria, afirmaram

possuir curso superior, estando muito préximo, @ss@as que possuem 2° grau (151 —
39,22%).

O correspondente a apenas 84 (21,82%) pessoasiepossidvel préprio. E apenas 174
pessoas (38,44%) moram atualmente em apartamémdependente de serem proprietarias
ou nao, indicando que 179 (70,75%) pessoas, estiaelds, foram aos eventos em busca de

apartamentos residenciais.

A faixa etaria predominante, entre os entrevistaiosle 19 a 30 anos (181 — 48,57%). Outro
aspecto observado € que, 150 (38,96%) pessoasisead@m casados, mas 135 (35,06%)
pessoas asseguraram-se solteiras. Dentre os Itjaas consumidores, casados, 67 pessoas
casadas nao possuem filho(s), 61 casais possu®{sjicriancas e/ou adolescentes, 21 casais

possuem filho(s) adolescente e/ou adulto e 1 gassiui filho que moram fora.

Em relagc&o aos atributos mais citados de cada Mpiapm, pelos entrevistados, na Etapa 2 —
“Brainstorm’, é possivel observar conforme apresentado nadig

19 salario minimo utilizado por esta pesquisa é arsabase referente a 2013. De acordo com DIEESE3)20
valor é de R$ 678,00.
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Figura 10 — 5 Atributos mais citados na Etapa 2 —dSe "Brainstorm” para cada Macro grupo (sem
filtros).
Localizacio Seguranca e Privacidade
B Bairro do empreendimento B Portaria 24h
M Qualidade de vida no bairro M Alarme de seguranca
M Proximo ao comércio M Servico e seguranca especializado
[ Acesso facil ao trabalho M Cerca elétrica
W Local silencioso " Circuito fechado de TV
M Demais B Demas
Incorporacio Lazer
B Preco de compra do imovel B Academia
M Qualidade dos materiais M Espago gourmet/churrasqueira
B Valor do condominio M Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio lio
B Empresa confidvel M Piscina
" Qualidade da méo de obra M Saldo Fle Festas
B Demais M Demais
Conforto Sustentabilidade
B [luminacao e Ventilagio da unidade B Aquecimento solar de agua
M 2° vaga na garagem M Coleta seletiva
M Boa disposi¢do do mobiliario B Preservagio de dreas verdes
M Dutos de telefonia, TV a cabo e internet M Medidor individual (agua, luz e gas)
i Cozinha ampla com mesa M Lampadas de alta eficiéncia nas dreas comuns nuns

M Demais

M Demais
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4.4 HIERAQUIZACAO DOS ATRIBUTOS — TESTE DE CONSISTENCIA

O teste de consisténcia baseia-se em repetir gaggde formas diferentes, com a intencao de

verificar a atencéo e a coeréncia do entrevistado.

No questiondrio proposto por Peruzzi et al. (2002),quarta tela, os atributos escolhidos
foram conduzidos novamente, em ordem diferencigai@ que o0 mesmo atribuisse notas de

acordo com o “grau de importancia” dado aos queg#endo 1 a menor nota e 5 a maior).

Para este trabalho, tal etapa possibilita analssans dados obtidos manteram ou ndo a sua
tendéncia, alterando ou ndo o panorama do gréfissim é possivel observar, se com a

diminuicdo do tamanho da amostra, houve ou n&raghio nas escolhas dos atributos.

Observando a Tabela 10, é possivel verificar qudlacro grupo Localizacdo, 148 pessoas,
escolheram o item 11.1 “Bairro do empreendimentaias somente 99 pessoas,
hierarquizaram os atributos na etapa 3, igualmestiéens priorizados na etapa 2, ou seja,
responderam na mesma ordem de importancia as dapase Nota-se que apesar da
diminuicao consideravel do numero de entrevistagioando aplicado o teste de consisténcia,

a tendéncia das escolhas se mantem.

Ja, em relacdo a Tabela 11, Macro grupo SeguraR¢vacidade, € possivel perceber que a
tendéncia das escolhas se mantem, porém, 2 esdellitesis, na ordem de importancia 1, ndo
foram confirmadas. Assim, ndo se encontram presermgaando aplicado o teste de

consisténcia. S&o eles: Item 12.3 “Senha nos ebeesit] na etapa 2 obteve 4 escolhas e item
12.14 “Area técnica individual (antenas e ar caindiado)’, que na etapa 2 teve apenas 1

escolha.

Na Tabela 12, Macro grupo Incorporacgéo, nota-seagtendéncia das escolhas se mantem.
Mas, o item 13.13 “Nome do projetista”, que obtéwescolha na etapa 2, nao foi confirmado

quando aplicado o teste de consisténcia.
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Tabela 3 — Tabulacéo geral dos dados, hierarquizag& teste de consisténcia - Macro grupo Localizagéo

(Feirao CAIXA da casa prépria+ MRV: Feirdo + Plantes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos [11.1/11.2|11.3{11.4{11.5{11.6{11.7/11.8/11.9/11.10{11.12{11.12/11.13|11.14|11.15
1 |148| 10| 12| 24 | 40| 18| 7 | 20 | 16 | 22 9 9 2 2 46
2 | 34| 7 15|49 | 57| 35| 19 | 28 | 23 | 37 26 14 9 7 25
3 | 23] 9 | 6 |30|31|34|35|29|23| 55| 3 | 19 | 16 | 13 | 27
4
5

22110 7 | 30|16 |18 | 9 |21 | 25| 52 | 44 | 38 | 22 | 25 | 46
21| 7 | 231 25|16|23|16|20| 9 | 33 | 34 | 21 | 28 | 40 | 69
Demais | 137|342 322|227 |225| 257|299 267|289 | 186 | 237 | 284 | 308 | 298 | 172
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |11.1|11.2/11.3|11.4/11.5|11.6/11.7|11.8/11.9|11.10{11.11| 11.12{11.13| 11.14/11.15

Ordem de
importancia

o @ 1 ]99]| 7 7 192813 | 3 |16 | 10| 19 9 7 2 0 34
'; 2| 2|23 5 8 |31 |31]22]12]19|14] 29 | 15 7 8 4 13
g (f-g 3 |16 | 7 5 1925|2424 ]19]10] 36 | 20 13 10 10 14
58— 4 | 8 5 4 | 17| 8 9 2 9 9 34 | 22 13 7 10 | 26
~ | 5|15| 5 | 13|16 | 7 | 14| 8 | 11| 4 15 | 20 12 15 | 27 | 28
Demais® | 224 | 356 | 348| 283 | 286 | 303| 336| 311|338 | 252 | 299 | 333 | 343 | 334 | 270
" Pessoas x Ordem de importanci2 ;em 15
S ltem 14
Iltem 13
Item 12
Eltem 11
m [tem 10 - Atfri ;
ltem 9 Legenda: Atributos valgratlvos.
H|tem 8 11 Localizacdo
ltem 7 ltem1 | 11.1|Bairro do empreendimento
Hltem 6 -
®mltem 5 ltem2 | 11.2|Orientagdo solar
mitem 4 ltem 3 | 11.3|Vista
m|tem 3 - -
mltem 2 ltem4 | 11.4|Local silencioso
Ordem de importancia mitem 1 ltem5 | 11.5 | Acesso facil ao trabalho
Item 6 | 11.6| Acesso facil ao empreendimento
. Item 7 | 11.7 | Préximo de espagos publicos
§ Teste de Consisténcia :Egm %Z Item 8 | 11.8| Andar do apartamento
@ Item 13 ltem 9 | 11.9|Préximo a escola/faculdade
o ltem 12 ltem 10| 11.10 | Préximo a comércio
1) ultem 11 .
o = ltem 10 ltem 11| 11.11| Vizinhanga
E ltem 9 ltem 12 11.12 5
8 mltom & em O_pgf)es_ de transp(,)rt_e
b= Eltem 7 Item 13| 11.13| Distancia entre prédios
S = |tem 6 ltem 14| 11.14| Transito do local
o E|tem5 - - .
®ltem 4 ltem 15| 11.15| Qualidade de vida no bairro
mltem 3
Hjtem 2
Ordem de importancia " ltem 1

20 . R . . ~ . .
Demais, se refere as escolhas dos entrevistade#ieds que ndo se enquadram na primeira a gusntdha.
Situando-se as sele¢des dos atributos entre asextiZcima quinta colocagao.
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Tabela 4 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizagé teste de consisténcia - Macro grupo Seguranca e
Privacidade. (Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantbes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |12.1]12.2|12.3/12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/12.9|12.10{12.11|12.12| 12.13| 12.14{12.15
1° [ 51 | 55| 4 | 9% | 8 | 45| 4 | 45| 14 2 36 8 14 1 2
2° | 44 | 54|10 | 56 | 26 | 40 | 10 | 40 | 23| 3 43 | 21 | 10 2 3
3°|133|30| 7 |45 |13 |31 |17 |57 | 31 9 48 33 11 11 9
4° | 24 |1 28| 5 | 20| 14| 27| 9 | 50| 42| 19 48 36 26 19 18
5° | 40 | 32| 2 | 22|18 | 17| 8 | 26 | 43| 10 38 19 25 38 47
Demais | 193|186 357 | 146 | 306 | 225| 337 | 167|232 | 342 | 172 | 268 | 299 | 314 | 306
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |12.1]12.2|12.3/12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/12.9|12.10{12.11| 12.12| 12.13| 12.14{12.15

Ordem de
importancia

oL 19 (31| 0 | 69| 5 [ 31| 2 | 27| 6 1 23 5 11 0 1
3 S| 20| 21| 22| 4 |3 |11|22| 2 |21|13 2 24 11 5 1 2
g €13 [ 26|18 4 [ 2512 12| 8 |37 ] 16 6 28 23 4 5 3
g é— 4° | 14| 15 | 1 7 7 | 11| 3 | 22| 16 5 25 11 16 9 11
T 5° (21|18 | 1 8 8 10| 3 | 15| 22 8 21 13 14 19 | 20

Demais | 284|281 375|241 |342|299| 367|263 |312| 363 | 264 | 322 | 335 | 351 | 348

Pessoas x Ordem de importancia “ !tém 15
400 Eltem 14
= E|tem 13 —— -
§ 350 = ltem 12 Legenda: Atributos valorativos.
5 300 = ltem 11 12 Seguranca e Privacidade
5 250 = |tem 10 ltem 1 | 12.1| Circuito fechado de TV
Q ] . -
3 200 ltem 9 Item 2 | 12.2| Cerca elétrica
g 150 = tem 8 ltem3 | 12.3|Senh levad
£ 100 = ltem 7 em .3| Senha nos elevadores
S 5o mltem 6 ltem 4 | 12.4| Portaria 24h
4 0 ®ltem 5 Restricdo de uso de visitantes a
e ltem5 | 12.5]| .
H[tem 4 area comum
. :':em g ltem 6 | 12.6| Muro alto
mltem ; ;
Ordem de importancia = tem 1 Item 7 | 12.7| Guarita blindada
ltem 8 | 12.8| Alarme de seguranca
ltem 9 | 12.9]| ldentificacdo de visitantes
s A ltem 15
Teste de Consisténcia Item 14 Item 10| 12.10| Cachorros treinados
w Item 13 Servigco e seguranca
o o
? Item 12 tem 11/ 12.11 especializado
o} mitem 11 Entrada de servicos
Q .
° ®ltem 10 ltem 121 12.12); ) jependente
S ::em g ltem 13| 12.13| Hall privativo de entrada
c Hltem - e
g = ltem 7 ltem 14| 12.14 Area técnica |nd|V|un.aI
= = ltem 6 (antenas e ar condicionado)
@ i 2 rad
8 = [tem 5 tem 15| 12.15 (C:soer:]i(:]c;r de Energia para areas
H[tem 4
mtem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mtem 1
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Tabela 5 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag& teste de consisténcia - Macro grupo Incorporaga
(Feirao CAIXA da casa prépria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |13.1]13.2|13.3/13.4|13.5/13.6/13.7{13.8/13.9|13.10/ 13.11| 13.12| 13.13| 13.14{ 13.15
1 (146| 52| 10|54 (27| 6 |18 | 6 [ 15| 9 10 | 25 3 2 2
39| 79|18 | 66| 54|19 |29 | 14| 22| 24 4 12 1 1 3
16 | 17 | 24 | 76 | 59 | 30 | 49 | 12 | 32| 23 | 14 | 24 4 2 3
9 | 20| 7 | 43| 43| 13| 36 | 24 | 48 | 42 36 52 7 2 3
21 | 18| 9 | 18| 24| 9 | 28 | 14 | 34 | 40 34 78 22 18 18
Demais | 154 | 199| 317|128 | 178| 308 | 225| 315| 234 | 247 | 287 | 194 | 348 | 360 | 356
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |13.1/13.2|13.3[13.4/13.5/13.6(13.7/13.8/13.9| 13.10 13.11/ 13.12( 13.13| 13.14/ 13.15
1 (87 |34| 2 |3|16| 4 | 13| 2 | 9 7 5 16 2
22 1 44| 9 | 32 (27| 8 | 19| 9 | 12| 12 2 7 0
11 | 13| 16 | 52 | 37 | 18 | 28| 5 | 20 | 19 9 14 1
5|11 5 |18 | 25| 7 | 10| 13 | 33 | 27 17 32 2
13| 8 | 5| 9 |16| 5 |17 |12 | 18| 21 | 23 | 48 | 13 | 12 | 10
Demais | 247 | 275| 348|239 | 264 | 343| 298| 344 | 293 | 299 | 329 | 268 | 367 | 368 | 371

Ordem de
importancia
gl |iw|N

Ordem de

importancia

PN
Ll Rl

g lwWwiN

Pessoas x Ordem de importancia
" Item 15
S 400 [ mltem 14
2 350 — = === ultem 13
o Eltem 12
cu ggg I u :tem i(l) Legenda: Atributos valorativos.
o] i Hltem ~
2 200 = ltem 9 13 _ Incorporagaq _
g 150 m[tem 8 Item 1 | 13.1 | Qualidade dos materiais
% 100 M ::tgm g ltem 2 | 13.2 | Qualidade da mao de obra
o - T =
&> 50 =ltem 5 tem3 | 13.3 Atendimento pds-ocupacao pela
0 mltem 4 construtora
2 . E|tem 3 ltem4 | 13.4 | Preco de compra do imovel
4 5 ::Egm i ltem5 | 13.5 | Valor do condominio
Ordem de importancia Estética visual do
ltem6 | 13.6 ;
empreendimento
_ _ ltem 15 ltem 7 | 13.7 | Documentagéo organizada
* Teste de Consisténcia ltem 14 ltem 8 | 13.8 | Aspecto estético da obra
§ Item 13 Item 9 | 13.9 | Imbvel pratico e funcional
@ ltem 12 Possibilidade de personalizacdo
8_ ®item 11 Iltem 10| 13.10 do imével
[}
g = ::gm éo Item 11| 13.11| Unidades de aptos por andar
E = ltem 8 Item 12| 13.12| Empresa confiavel
= Hltem 7 Item 13| 13.13| Nome do projetista
S = ltem 6 ltem 14 | 13.14| Marketing imobiliario
o Eltem5 .
®ltem 4 Item 15| 13.15| Nome do empreendimento
mtem 3
Htem 2
Ordem de importancia mitem 1
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Tabela 6 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag teste de consisténcia - Macro grupo Lazer.
(Feirao CAIXA da casa prépria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos | 14.1|14.2|14.3|14.4/14.5|14.6| 14.7| 14.8 14.9/ 14.10| 14.11| 14.12| 14.13| 14.14{ 14.15

. 1 |88 |69|16| 15| 16| 34| 2 |75|19| 5 2 | 29| 1 7 7
©9 2 |43|63|15|37|37|52| 6 |50|12| 19| 3 | 31| 6 3 8
§§ 3 | 35| 22| 13|41|45|/60| 4 |57]18| 29| 2 | 37| 4 7 | 11
Ogl 4 |21|35|7 |23[29|43| 9 [48|27| 45| 8 | 52| 7 | 13 | 18

5 | 22| 28| 4 |21|28|33|14[32|17| 24| 12| 72| 7 | 15| 56

Demais | 176| 168 | 330| 248| 230| 163 | 350| 123| 292| 263 | 358 | 164 | 360 | 340 | 285
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.

Atributos | 14.1|14.2|14.3| 14.4|14.5/14.6{14.7| 14.8/ 14.9| 14.10| 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15

o @ 1 |50|50]|10]| 8 9 | 26| 0 | 53] 14 2 2 22 0 4 3
L 2 | 24|39| 3 |24|22|31| 2 |30] 7 13 2 16 5 1 5
§ (*g 3 | 25|15| 5 |29|28|40| 2 | 33| 7 19 2 28 3 4 8
o) g— 4 | 13|16 | 3 | 16|19 | 21| 8 | 27| 11| 25 2 22 5 9 12

| 5 | 12| 19| 4 |14 21|17 | 7 |19] 13 8 9 44 6 7 27

Demais | 261 | 246 | 360 | 294 | 286| 250| 366 223 | 333| 318 | 368 | 253 | 366 | 360 | 330

Pessoas x Ordem de importancia ltem 15
clem
] mitem
é 350 E|tem 12
o 300 mitem 11
g 250 u|tem 30 Legenda: Atributos valorativos.
5 200 ¢ ultem
S 5o = ltem 8 14 Lazer
2 100 Hitem 7 ltem 1 | 14.1|Sal&o de festas
S 5o ultem 6 ltem2 | 14.2| Piscina
o H|tem 5 — .
0 H|tem 4 ltem 3 | 14.3| Piscina aquecida
utem 3 ltem 4 | 14.4|Playground
Htem 2 - ;
_ e mltem 1 ltem 5 | 14.5| Quadra poliesportiva
Ordem de importancia ltem 6 | 14.6 | Espaco gourmet/churrasqueita
Item7 | 14.7| Sauna
Teste de Consisténcia ltem 15 ltem 8 | 14.8| Academia
Item 14 ltem 9 | 14.9| Bicicletario
? ltem 13 ltem 10| 14.10| Saldo de jogos
2 Item 12 I 11] 14.11 dra de téni
© = ltem 11 tem 11| Quadra de ténis
g — z
° mItem 10 ttem 12| 14.12 Internet Wi-Fi pgs areas
3 Item 9 comuns do prédio
° H|tem 8 ltem 13| 14.13| SPA com ofur6
§ ::f[:m g Item 14| 14.14| Terrago social
o4 mitem 5 Item 15| 14.15| Recreacdo para animais
H|tem 4
Htem 3
_ e Htem 2
Ordem de importancia mltem 1
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Com relacdo a Tabela 13, Macro grupo Lazer, obssvque a tendéncia das escolhas se
mantem. Todavia, os itens 14.7 “Sauna”, obtevecdlleas na etapa 2, e 14.13 “Spa com
ofuro”, teve 1 escolha na etapa 2, na ordem deriidpcia 1, ndo foram confirmados quando

aplicado o teste de consisténcia.

Na Tabela 14, Macro grupo Conforto é possivel olasaque 117 pessoas escolheram o item
15.1 “lluminacdo e Ventilacdo da unidade”, mas sumeé6 pessoas hierarquizaram 0s
atributos na etapa 3, igualmente os itens prioogath etapa 2, ou seja, responderam na
mesma ordem de importancia as duas etapas. Masdéntga das escolhas se mantem,
guando aplicado o teste de consisténcia.

Ainda analisando a Tabela 14, os itens 15.13 “Di0&péndéncia completa de empregada)” e
15.14 “Depésito individual no térreo” ndo foramexebnados, pelas pessoas que responderam

ao guestionario.

Macro grupo Sustentabilidade, Tabela 15, a tendédes escolhas se mantem, quando
aplicado o teste de consisténcia. Mas 3 atributasprdem de importancia 1, ndo foram
confirmados. Assim, ndo se encontram presentesdqueplicado o teste de consisténcia. Sao
elas: Item 16.10 “Gestao de residuos solidos” tapae2 obteve 1 escolha, item 16.11 “Mini
estacado de tratamento de esgoto”, na etapa 2 tegedhas e item 16.15 “Sensores de
presenca nas areas comuns”, na etapa 2 obteveolasscO item 16.13 “Madeira com
certificacdo de origem”, n&o foi escolhido.

De acordo coma Tabela 15 ainda, 1 atributo, nanorde importancia 2, ndo foram
confirmados. Assim, ndo se encontra presente, gquapticado o teste de consisténcia.
Refere-se ao item 16.13 “Madeira com certificagdoiigem”, na etapa 2 obteve 2 escolhas.
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Tabela 7 — Tabulacéo geral dos dados, hierarquizag® teste de consisténcia - Macro grupo Conforto.
(Feirao CAIXA da casa prépria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos | 15.1|15.2|15.3| 15.4| 15.5| 15.6| 15.7| 15.8/ 15.9| 15.10{ 15.11| 15.12( 15.13| 15.14| 15.15
1° [ 117103 41| 15| 5 | 28| 6 | 12 | 16 | 10 2 17 0 0 13

2°| 54|61 |52 |65| 8 | 16| 17| 26 | 23 | 16 2 22 2 4 17

3° | 23| 28 | 41 | 46 49 | 26 | 43 | 26 | 27 9 23 3 3 30

4° | 23| 21 | 27 | 21 22 | 11| 41 | 44 | 23 28 41 11 12 53

5° | 27 | 20 | 19 | 30 21| 9 | 20| 34| 33 14 44 16 34 63

Demais | 141| 152| 205| 208 | 356 | 249| 316| 243 | 242 | 276 | 330 | 238 | 353 | 332 | 209
Ndmero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |15.1|15.2|15.3|15.4|15.5| 15.6|15.7| 15.8/ 15.9( 15.10/ 15.11| 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
1/66|70|26| 9| 2 |21 4 |10| 12| 6 1 13 0 0 11

2 |36 | 26|34 |39| 3 |10| 11| 11 | 13 9 1 14 1 1 11

3 | 13| 22|27 | 31 29 | 15| 20| 16 | 12 5 12 2 1 19
4

5

Ordem de
importancia
| ~| oo

15| 11 | 16 | 13 10| 7 | 23| 25| 13 17 22 7 9 22
18 | 14 | 12 | 18 14 | 4 8 | 20 | 17 10 28 11 20 35
Demais | 237 |242| 270| 275| 374|301 | 344 | 313|299 | 328 | 342 | 296 | 364 | 354 | 287

Ordem de
importancia
RN W

Pessoas x Ordem de importancia w« Item 15
" Eltem 14
g 4 u ltem 13
@ 3 ultem 12 : :
7 .
3 3 = ltem 11 Legenda: Atributos valorativos.
o 7 = ltem 10 15 Conforto
ultem9 lluminacéo e Ventilagédo da
g i =ltem 8 tem 1) 1511 hidade
o ] : mtem 7
= Item2 | 15.2|22
= 100 = ltem 6 em 2 vaqa na .ga}ragem _
S . Eltem 5 Item 3 | 15.3| Boa disposi¢do do mobiliario
o4 m|tem 4 tema | 154 Dutos de telefonia, TV a cabg e
Etem 3 " | internet
mltem 2 ltem5 | 15.5|Lavabo
] o H|tem 1 -
Ordem de importancia ltem 6 | 15.6 | Duas suites
ltem 7 | 15.7| Dois elevadores
o ltem 8 | 15.8 | Estacionamento para visitantgs
Teste de Consisténcia ltem 15 —
) Item 14 ltem 9 | 15.9|Isolamento acustico
[1°]
3 Item 13 Item 10| 15.10| Ar condicionado
a Item 12 inaca0 di
O lluminacao direta nos
o .
o :::em 13 Item 11| 15.11 banheiros
b o S ltem 12| 15.12 Flexibilidade da planta
ie] ~ n
g mltem 8 item 13| 15.13| PCE (Dependéncia Completa
= m ltem 7 da Empregada)
S u|tem 6 Item 14| 15.14| Deposito individual no térreo
4 mltem 5 Item 15| 15.15| Cozinha ampla com mesa
H[tem 4
m|tem 3
Htem 2
Ordem de importancia mjtem 1
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Tabela 8 — Tabulacéo geral dos dados, hierarquizag& teste de consisténcia - Macro grupo
Sustentabilidade. (Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)
Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |16.1|16.2|16.3| 16.4| 16.5| 16.6| 16.7| 16.8/ 16.9| 16.10{ 16.11| 16.12( 16.13| 16.14| 16.15
e 1]197| 34| 6 | 36|38|36| 8 | 13| 2 1 2 9 0 1 2
©9| 2 |44|61|26|58|56|62|11]15| 9 | 3 1 18 | 2 4 | 15
§ ‘g 3 | 24| 26|19| 39|67 |65]| 14| 38| 18| 19 9 28 5 3 11
o g— 4 | 17| 13| 6 | 46| 25|48 | 10| 29|16 | 29 | 21 79 11 19 16
| 5|25|16|10|22|22|19| 7 |33 |11| 9 18 | 63 15 | 48 | 67
Demais | 78 | 235| 318|184 | 177| 155| 335| 257 | 329| 324 | 334 | 188 | 352 | 310 | 274
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@ntcia da etapa anterior.
Atributos |16.1|16.2|16.3|16.4|16.5|16.6|16.7|16.8/ 16.9|16.10/16.11| 16.12| 16.13| 16.14| 16.15
0 1 ]136/ 20| 4 | 31|26|30| 7 |10 1 0 0 6 0 1 0
SO 2 |33|32|14|36|36|32| 6 |10 5 1 1 11 0 3 12
§ ‘%‘ 3 |15|21|10| 29|50 |47| 8 |25]|13| 9 5 24 3 1 5
o g— 4 | 12| 8 4 1139|1631 4 | 19| 12| 11 9 49 5 14 8
1 5]20| 9 5 | 14|16 | 14| 6 | 21| 7 7 15 | 47 6 34 | 35
Demais | 169 | 295| 348| 236 | 241 | 231|354 | 300 | 347 | 357 | 355 | 248 | 371 | 332 | 325
" Pessoas x Ordem de importancia tern 15 Legenda: Atributos valorativos.
o u ltem 14 16 Sustentabilidade
a H :Egm ig ltem 1 | 16.1| Aquecimento solar de agua
3 : ltem 11 tem2 | 16.2 Reaproveitamento de agua da
o mtem 10 ~|chuva _
B uitem 9 item 3 | 16.3| Redutores de vazéo de
S mtem 8 descarga
= Htem 7 Medidor individual
o ltem4 | 16.4| ., .
3 ::tgm g (4gua, luz e gés.)
= ltem 4 ltem5 | 16.5| Preservacao de areas verdes
Hltem 3 Iltem 6 | 16.6| Coleta seletiva
: :tgm i ltem 7 | 16.7| Parede verde
Ordem de importancia | Cores claras para evitar a
tem8 | 16.8 ~
absorcao de calor
Materiais reciclados
A Item9 | 16.9
@ Teste de Consisténcia ltem 15 empregados
S Item 1;1 Item 10| 16.10| Gest&o dos residuos solidos
0 ltem 1 F =
o tern 12 item 111 16.11 z/lslgl(?tztagao de tratamento de
g mitem 11 2 —
©
o = ltem 10 item 12| 16.12 Igl?erzlrs)a::%aniudnesalta eficiéncia nas
ks ftem 9 Madei tificacao d
8 = ltem 8 item 13| 16.13| Madeira com certificacéo de
@ = ltem 7 ongem
> mlitem 6 item 14| 16.14| P08 drenantes nas areas
Eitem 5 comuns
mltem 4 item 15| 16.15 Sensores de presenga nas argas
Hltem 3 comuns
H|tem 2
Ordem de importancia H|tem 1
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4.5 ANALISES DOS RESULTADOS UTILIZANDO “FILTROS".

Os filtros utilizados para analises dos dados obt&k referem as variaveis que influenciam
no processo de compra de empreendimentos imobdiddasidenciais verticais. Conforme
descrito anteriormente, os filtros identificam quantrevistados se encaixam em um

determinado perfil do segmento de mercado almem@daoais podem ser descartados.

4.5.1 Filtro 1: Pessoas que possuem interesse enmy@dr um imovel no periodo de 1 ano

a partir do més da entrevista.

Utilizar a primeira pergunta do questionario estrado, como filtro(Vocé tem interesse em
adquirir um imovel no periodo de 1 ano a partirtelaaés?), possibilita identificar quais
pessoas possuem carater especulativo. E impodaligatar que este trabalho busca fornecer
informacgbes para a formatacdo da edificacdo, paseu consumidor final, portanto, as
pessoas que responderam este questionario, corercaspeculativo, passam a nao ser
relevantes para esta analise. Os dados da pesepusklm, que de 385 pessoas que
responderam o questionario, 362 pessoas (94,03dnmderam sim, na primeira pergunta,
ou seja, afirmaram que estao interessadas em mdguiimovel no periodo de 1 ano. Sendo
167 (46,13%) pessoas do sexo masculino, e 1957%3,8essoas do sexo feminino. Dentre
estas pessoas, a maioria (43,37% ou 157 pessoegigadas) possui renda familiar bruta de
1 a 3 salarios minimos (R$ 678,00 a R$ 2.034,00).

Torna-se, relevante apresentar a este estudopguas3,04% ou 11 pessoas que respondeam
0 questionario possuem renda familiar bruta delb aalarios minimos (R$ 3.390,00 a R$
10.170,00). O correspondente a apenas 75 (20,72%s0@s, possuem imoével préprio. E
apenas 174 pessoas (38,44%) moram atualmente etamapatos, independente de serem
proprietarias ou nao, indicando que 144 (39,78%¥@&s que responderam o questionario, e
moram em residéncias térreas, foram aos eventdsusoa de apartamentos residenciais. A
faixa etaria predominante, entre as pessoas gperm@sram 0 questionario, foi de 19 a 30
anos (174 — 48,07%). Outro aspecto observado é1q8(39,50%) pessoas se declararam
casadas, mas 128 (35,36%) pessoas asseguraraftesassdEm relacdo aos atributos mais
citados de cada Macro grupo, pelas pessoas quencesjam 0 questionario, na Etapa 2 —

“Brainstorm’, € possivel observar conforme apresentado nadigu
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Figura 11— 5 Atributos mais citados na fase Brainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 1).
Localiza¢do Seguranca e Privacidade
8.12%
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M Qualidade de vida no bairro M Alarme de seguranga
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A Demais M Demais

Incorporacio Lazer
B Preco de compra do imovel B Academia :
. . M Espaco gourmet/churrasqueira

M Qualidade dos materiais B Piscina

M Valor do cond<?m Inia M Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio  lio

M Empresa confiavel " Saldo de Festas

4 Qualidade da méo de obra [ ] Playground

M Demais M Demais

Conforto Sustentabilidade

M [luminag¢fo e Ventilagio da unidade B Aquecimento solar de agua
M 2° vaga na garagem M Coleta seletiva
B Boa disposigio do mobiliario B Preservagdo de areas verdes
M Dutos de telefonia, TV a cabo e internet M Medidor individual (agua, luz e gas)
I Cozinha ampla com mesa M Lampadas de alta eficiéncia nas dreas comuns )uns
M Demais M Demais




Capitulo 4 — Andlise dos Resultados 112

4.5.2 Filtro 2: Renda Bruta Familiar

Utilizar a variavel Renda Bruta familiar permiteapéjar e conceber empreendimentos
imobiliarios, investigando um maior nimero de afiils valorativos, de acordo com a
capacidade financeira, possibilitando a cada faatarial encontrar uma edificagdo, com as
caracteristicas que as satisfacam.

4.5.2.1 Filtro 2: Renda Bruta Familiar — Até 1 saldo minimo

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pessea®sponderam o questiondrio, 117
pessoas (30,39%) se encontram na faixa salariiéde salario minimo (até R$ 678,00). Das
117 pessoas que responderam ao questionario, 1402¢9), afirmaram que estédo
interessadas em adquirir um imoével no periodo dedl Sendo 49 (41,88%) pessoas do sexo

masculino, e 68 (58,12%) pessoas do sexo feminino.

Apenas 5 (4,27%) pessoas, possuem imovel proprisoriente 30 pessoas, habitam em
apartamentos atualmente, independente destas pesstam proprietarias ou nao, indicando
que 87 (74,36%) pessoas gque responderam ao questjanoram atualmente em residéncias

térreas e foram aos eventos em busca de apartamesigenciais.

A faixa etaria predominante, entre os entrevistafosle 19 a 30 anos (75 — 64,10%).

Outro aspecto observado é que, 42 (35,90%) pessaieclararam casados, mas 41 (35,04%)

pessoas asseguraram-se solteiras, um numero pratitaequiparado.

Em relagdo aos atributos mais citados de cada Mpiapm, pelas pessoas que responderam o
guestionario, na Etapa 2 Brainstornt’, é possivel observar conforme apresentado nadigu
12.
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Figura 12 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 2 — Até 1 s.m.).
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4.5.2.2 Filtro 2: Renda Bruta Familiar — De 1 a 3aarios minimos

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseagsponderam o questionario, 165
pessoas (30,39%) se encontram na faixa salaribladé 3 salarios minimos (entre R$ 678,00
e R$ 2.034,00). Das 165 pessoas que respondergoeationdrio, 157 (95,15%), afirmaram
que estdo interessadas em adquirir um imével niogmerde 1 ano. Sendo 69 (41,82%)
pessoas do sexo masculino, e 96 (58,18%) pessossxdofeminino. Apenas 20 (12,12%)
pessoas, possuem imovel préprio. E 79 pessoastamalem apartamentos atualmente,
independente destas pessoas, serem proprietarr@@gpindicando que 86 (52,12%) pessoas
que responderam ao questionario, residem em aasaad e foram aos eventos em busca de

apartamentos residenciais.

A faixa etaria predominante, entre as pessoasagp®nderam ao questionario, foi de 19 a 30
anos (77 — 46,67%). Outro aspecto observado é Gfu€39,39%) pessoas se declararam
solteiras, mas 59 (35,76%) pessoas assegurararassgas, um namero praticamente
equiparado. Em relacdo aos atributos mais citadosada Macro grupo, pelas pessoas que
responderam o0 questionario, na Etapa 2Braihstorm’, é possivel observar conforme

apresentado na Figura 13.

4.5.2.3 Filtro 2: Renda Bruta Familiar — De 3 a 5aarios minimos

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseaesponderam 0 questionario, 88
pessoas (22,86%) se encontram na faixa salaridlad® salarios minimos (entre R$ 2.034,00
e R$ 3.390,00). Das 88 pessoas que responderaestaqério, 84 (95,45%), afirmaram que
estdo interessadas em adquirir um imével no pededbano. Sendo 49 (59,09%) pessoas do
sexo masculino, e 36 (40,91%) pessoas do sexo ifeanid maioria das pessoas, 49 pessoas
(55,68%), possui imovel proprio. E 36 (40,91%),90@s que responderam ao questionario,

residem em casas térreas e foram aos eventos emdriapartamentos residenciais.

A faixa etéria predominante, entre os entrevistaftogle 31 a 45 anos (37 — 42,05%). Outro
aspecto observado é que, 42 (47,73%) pessoas kwadeam casados. Em relacdo aos
atributos mais citados de cada Macro grupo, padasqas que responderam o questionario, na

Etapa 2 —Brainstorm’, é possivel observar conforme apresentado nadibt
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Figura 13— 5 Atributos mais citados na fase Brainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 2 — Até 2 s.m.).
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Figura 14— 5 Atributos mais citados na fase Brainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 2 — Até 3 s.m.).
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4.5.2.4 Filtro 2: Renda Bruta Familiar — De 5 a 15alarios minimos

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseaesponderam 0 questionario, 15
(3,90%) pessoas se encontram na faixa salarialad&Ssalarios minimos (R$ 3.390,00 a R$
10.170). Das 15 pessoas que responderam ao questjdil (73,33%), afirmaram que estao
interessadas em adquirir um imoével no periodo dedl Sendo 10 (66,67%) pessoas do sexo

masculino, e 5 (33,33%) pessoas do sexo feminino.

Dos entrevistados, 10 (66,67%) pessoas, possuemwelinpdoprio. E somente 3 pessoas,
habitam em apartamentos atualmente, independestasdpessoas, serem proprietarias ou
nao, indicando que 12 (80,00%) pessoas que resfand® questionario, residem em casas

térreas e foram aos eventos em busca de apartamesigenciais.

A faixa etaria predominante, entre as pessoasagp®nderam ao questionario, foi de 46 a 65
anos (6 — 40,00%), estando muito préximo, da faitéaia de 19 a 30 anos (5 — 33,33%).
Outro aspecto observado é que, 7 (46,67%) pessodsctararam casadas, mas 6 (40,00%)

pessoas asseguraram-se solteiras, um numero pratitaequiparado.

Em relagdo aos atributos mais citados de cada Mpiapm, pelas pessoas que responderam o
guestionario, na Etapa 2 Brainstorni, é possivel observar conforme apresentado nadigu
15.

E importante ressaltar, que ndo houve pessoasegpenderam o questionario, com renda

acima de 15 salarios minimos.
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Figura 15 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 2 — Até 4 s.m.).
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4.5.3 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familiar

Utilizar a variavel Estagio do Ciclo de Vida Familipermite direcionar a identificacdo dos
atributos imobiliarios para as diferentes etapasidia familiar, englobando eventos ligados a

familia e ao trabalho.

Deste modo, conforme constatado por Fernandez J2006onhecimento das preferéncias
notaveis de cada estagio pode fornecer as basasapanplantacdo de uma estratégia de

segmentacao secundaria para apurar e melhor defimagrama de necessidades.

4.5.3.1 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familiar Solteiro (a)

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseazsponderam o questionario, 135
pessoas (35,06%) se encontram no estagio do acloda familiar — solteiro (a). Das 135
pessoas entrevistadas, 128 (94,81%), afirmaranestde interessadas em adquirir um imovel
no periodo de 1 ano. Sendo 61 (45,19%) pessoasxdonsasculino, e 74 (54,81%) pessoas
do sexo feminino.

A renda familiar bruta de maior destaque pertermmesuque responderam o questionario, com
renda de 1 a 3 saléarios minimos (65 — 48,15%). &pé&b (11,11%) pessoas, possuem imovel
proprio. E somente 46 pessoas, habitam em apartesnetualmente, independente de estas
pessoas serem proprietarias ou nao, indicando 9|(85893%) pessoas que responderam ao
questionario, residem em casas térreas e foramewa®stos em busca de apartamentos
residenciais.

A faixa etaria predominante, entre os entrevistaiosle 19 a 30 anos (98 — 72,59%).

Em relagdo aos atributos mais citados de cada Mpiapm, pelas pessoas que responderam o
questionario, na Etapa 2 Brainstorni, é possivel observar conforme apresentado nadigu
16.
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Figura 16 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo (Filtro 3 — Solteiro (a)).
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4.5.3.2 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familia— Casado (a)

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseazsponderam o questionario, 150
pessoas (38,96%) se encontram no estagio do achada familiar — casado (a). Das 150
pessoas entrevistadas, 143 (95,33%), afirmaranestde interessadas em adquirir um imovel
no periodo de 1 ano. Sendo 68 (45,33%) pessoasxdonsasculino, e 82 (54,67%) pessoas
do sexo feminino. A renda familiar bruta de mai@stdque pertenceu as pessoas, que
possuem renda de 1 a 3 salarios minimos (59 — %@,38penas 45 (30,00%) pessoas,
possuem imovel préprio. E somente 60 pessoas, amab#m apartamentos, atualmente,
independente destas pessoas, serem proprietarr@@ogpindicando que 90 (60,00%) pessoas
gue responderam ao questionario, residem em aasaad e foram aos eventos em busca de
apartamentos residenciais. A faixa etaria predante) entre as pessoas que responderam ao
questionario, foi de 19 a 30 anos (60 — 40,00%).rElacdo aos atributos mais citados de
cada Macro grupo, pelas pessoas que responderaestionario, na Etapa 2 Brainstornt,

é possivel observar conforme apresentado na Flgura

4.5.3.3 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familia— Unido Estavel

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseaesponderam o questionario, 55
pessoas (14,29%) se encontram no estagio do aclada familiar — unido estavel. Das 55
pessoas que responderam o questionario, 52 (94,5fi¥Maram que estdo interessadas em
adquirir um imovel no periodo de 1 ano. Sendo 821%) pessoas do sexo masculino, e 23
(41,82%) pessoas do sexo feminino. A renda fantiiata de maior destaque pertenceu as
pessoas que responderam o questionario, com rend&d. salario minimo (23 — 41,82%).
Apenas 12 (21,82%) pessoas, possuem imével prdprimmente 21 pessoas, habitam em
apartamentos, atualmente, independente de esta®apeserem proprietarias ou nao,
indicando que 34 (61,82%) pessoas que respondesanuestionario, residem em casas
térreas e foram aos eventos em busca de apartamessalenciais. A faixa etaria
predominante, entre as pessoas que responderamstiogario, foi de 19 a 30 anos (24 —
43,64%). Em relacdo aos atributos mais citadosadia dacro grupo, pelas pessoas que
responderam o0 questionario, na Etapa 2Braihstorni, é possivel observar conforme

apresentado na Figura 18.
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Figura 17 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo
(Filtro 3 — Casado (a)).
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Figura 18 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo
(Filtro 3 — Unido estavel)
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4.5.3.4 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familiar Divorciado (a)

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pesseaesponderam o questionario, 37
pessoas (9,61%) se encontram no estagio do ciclkiddefamiliar — divorciado (a). Das 37
pessoas que responderam o questionario, 34 (91,8%¥Maram que estdo interessadas em
adquirir um imovel no periodo de 1 ano. Sendo D56@P6) pessoas do sexo masculino, e 22
(59,46%) pessoas do sexo feminino. A renda faniiiata de maior destaque pertenceu as
pessoas que responderam o questionario, com rentla @ salarios minimos (16 — 43,24%).
Apenas 10 (27,03%) pessoas, possuem imovel profiol7 pessoas, habitam em
apartamentos, atualmente, independente destasapesetem proprietarias ou nao, indicando
que 20 (54,05%) pessoas que responderam o0 queitjofohiam aos eventos em busca de
apartamentos residenciais. A faixa etaria predoménantre os entrevistados, foi de 31 a 45
anos (20 — 54,05%). Em relagdo aos atributos mtasos de cada Macro grupo, pelas
pessoas que responderam 0 questionario, na EtapaBainstorni, é possivel observar

conforme apresentado na Figura 19.

4.5.3.5 Filtro 3: Estagio do Ciclo de Vida Familiar Viavo (a)

Os dados da pesquisa revelam, que de 385 pessmassponderam o questionario, 8 pessoas
(2,08%) se encontram no estagio do ciclo de vidaili — vidvo (a). Das 8 pessoas que
responderam o questionario, 5 (62,50%), afirmaram estdo interessadas em adquirir um
imovel no periodo de 1 ano. Sendo 4 (50,00%) pesdoasexo masculino, e 4 (50,00%)

pessoas do sexo feminino.

A renda familiar bruta de maior destaque pertenasupessoas que responderam o
questionario, com renda de 1 a 3 salarios minighes50,00%). Apenas 2 (25,00%) pessoas,
possuem imovel préprio. E 4 pessoas, habitam emaapantos, atualmente, independente
destas pessoas, serem proprietarias ou nao, iddicpre 4 (50,00%) pessoas, que moram em
residéncias térreas, foram aos eventos em busapaitamentos residenciais. A faixa etaria
predominante, entre as pessoas que responderarastiogario, foi de 31 a 45 anos (6 —
75,00%). Em relacdo aos atributos mais citadosadia dMacro grupo, pelas pessoas que
responderam o0 questionario, na Etapa 2Braihstorni, é possivel observar conforme
apresentado na Figura 20 e 21.
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Figura 19 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo
(Filtro 3 — Divorciado (a))
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X1

M Vizinhanga ] PDHMlaI?4h

4 Acesso facil ao trabalho M Cerca elétrica

M Local silencioso " Alarme de seguranga

M Demais B Demais
Incorporacio Lazer

B Preco de compra do imovel H Piscina
A Qual{dade dos materiais M Espaco gourmet/churrasqueira
M Qualidade da mao de obra M Internet Wi-Fi nas dreas comuns do prédio  |io
M Valor do condominio M Saldo de festas
#4 Empresa confiavel M Piscina
B Imavel pritico e funcional M Quadra poliesportiva
 Demais M Demais
Conforto Sustentabilidade

M 2° vaga na garagem

M [luminagdo e Ventilagio da unidade B Aquecimento solar de agua

M Dutos de telefonia, TV a cabo e internet M Medidor individual (agua, luz e gis)

M Cozinha ampla com mesa B Preservacdo de areas verdes

M [solamento actistico A Lampadas de alta eficiéncia nas areas comuns juns
M Boa disposic¢do do mobilidrio M Coleta seletiva

M Flexibilidade da planta B Demais

M Demais
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Figura 20 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo
(Filtro 3 — Viavo (a))
Localiza¢io Seguranca e Privacidade
10,00%
oo 1000%  7,50% 10,00% 2307
VU0 0 7,50%
1o 12,50% ’
7.50%

12,50%

12.50% 5,00%

5.00%

15,00%

B Bairro do empreendimento
M L ocal silencioso

B Proximo de espagos piblicos
M Vizinhanga

M Acesso facil ao empreendimento
B Proximo a escola/faculdade
M Préximo a coméreio

M Opgoes de transporte

H Vista

H Transito do local

Demais

7.50%
7.50%

15,00%

3:0% 5,0% 5.0%
B Muro alto

M Portaria 24h

B Circuito fechado de TV

M Servico e seguranga especializado
M4 Cerca elétrica

B Restricio de uso de visitantes a area comum
B Cachorros treinados

B Entrada de servigos independente

B Area técnica individual (antenas e ar condicionado) |

B Identificacio de visitantes
H Hall privativo de entrada
M Gerador de Energia para dreas comuns

Incorporacao

10,00% " 10.00%

10,00% 7.50%

7.50%
7.50%

0
2.50% 3 0095,00% 300%
B Empresa confidvel
M Qualidade dos materiais
M Prego de compra do imovel
M Documentagfio organizada
" Possibilidade de personalizagdo do imovel
M Qualidade da m&o de obra
B Atendimento pds-ocupacgio pela construtora
B Valor do condominio
H Estética visual do empreendimento
B Imovel pratico e funcional
H Unidades de aptos por andar
H Marketing imobiliario
4 Nome do empreendimento

Ie

Lazer

10,00%

10,00%

7,50%
7,50%

7,50%
7.50%

15,00%
2,50%
2,50%
B Espaco gourmet/churrasqueira
M Saldo de festas
B Academia
M Bicicletario
M Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio
M Playground
B Quadra poliesportiva
A Saldo de jogos
M Recreacdo para animais
H Piscina
H Piscina Aquecida
H Quadra de ténis
4 SPA com ofurd

5.00% 3.00%
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Figura 21 — 5 Atributos mais citados na faseBrainstorm" para cada Macro grupo
(Filtro 3 — Vilvo (a)) — continuagéo...
Conforto Sustentabilidade
10,00%  10.00% i 12,50% _ 10,00% ;550
o 7.50% %
15,00% 7.50% 12.50% 7,50%
] 5,00%
5,00% ' 5.00%
17,50% 15,00% - 5.00%
5.00% ' g
7.50%  5.00% 5.00% 5,00% 5 (g0, 5.00% 007
B Dutos de telefonia, TV a cabo e internet M Lampadas de alta eficiéncia nas areas comuns JUNS

M [luminacdo e Ventilagdo da unidade
M 2" vaga na garagem

M Flexibilidade da planta

4 Estacionamento para visitantes
M Cozinha ampla com mesa

B Boa disposic¢éio do mobiliario
B Duas suites

A [solamento acustico

B Ar condicionado

A lluminagfo direta nos banheiros
H Demais

M Preservacio de dreas verdes

M Coleta seletiva

M Aquecimento solar de dgua

i Medidor individual (dgua, luz e gis)
M Sensores de presenga nas dreas comuns
B Reaproveitamento de dgua da chuva

B Redutores de vazio de descarga

A Parede verde

B Cores claras para evitar a absorgéo de calor
H Gestido dos residuos solidos

A Pisos drenantes nas dreas comuns

M Demais

or
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Carituro 5

CONSIDERA(;OES Finais

O presente trabalho procurou adequar e aprimorarmatodologia, utilizando a pesquisa de
mercado como base, com o intuito de identificarat$butos valorativos que possam

influenciar na formatacao de empreendimentos in#olik residenciais verticais.

Visando atingir os objetivos propostos para edigdes adotou-se um modelo de pesquisa que
incluiu procedimentos de desenvolvimento e aplicagé@ uma metodologia, e de sua

validacdo, por meio de uma amostra probabilistica.

A adocdo de uma metodologia, abrangendo um métadditajivo precedendo a um
guantitativo auxiliou o processo de pesquisa, tutngpossivel a identificacdo de atributos
valorativos do ponto de vista do mercado. Uma wvee qgs atributos valorativos foram
adotados e outros sugestionados a partir de umenefal tedrico jA existente, buscando

incorporar sempre atributos que ja foram testadpgeese mostraram relevantes.

Apesar da escassez de aplicacdes documentada®-sagpie esta metodologia seja incluida
no arsenal de técnicas de planejamento de empmeemnidis e definicbes de projetos.

A pesquisa efetuada, sintetizada nesta dissertapfmjuziu as conclusdes, descritas nos

topicos a seguir:
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5.1 QUANTO A METODOLOGIA DE PESQUISA

A metodologia mostrou-se adequada na busca demafdes junto ao cliente, definindo as
caracteristicas que agregam valor ao imével aceercializado no municipio de Uberlandia,
Minas Gerais. Mas quanto a questao de tabulac@adizs, ainda precisa ser aprimorado, de

forma com que os dados sejam obtidos com maisladéi

O questionario estruturado, proposto no equipameletodnico, mostrou-se eficaz, uma vez
que facilitou aos entrevistados a preservacao dansunidade, e se mostrou de uma forma
interativa. A utilizacdo da técnica de Interac@mbhno computador, fez toda a diferenca no
questionario, tornou o questionario atrativo, besolvido com relacdo as telas de orientacdes
e de alertas, mostrando a necessidade de tralmharequipes multidisciplinares, quando

propuser este tipo de instrumento de coleta desdado

E necessario ressaltar, que alguns entrevistadestioaram se era pra responder o que eles

sonhavam, ou o que eles tinham condic&o de teteenos materiais.

Como sugestao de aprimoramento do questionarieeseglgumas observacoes:

a) O elemento de contagem de tempo, simbolizado padrqdos, os quais sdo preenchidos
gradativamente, de acordo com o preenchimento degumtas, tiveram um aspecto
negativo. Ao invés de informar as pessoas de ggeestionario estd em andamento,
causou desconforto. Por se tratar de um questmi@mgo, pessoas se angustiaram em
pensar que havia muitas questdes a serem respsntiidado o foco e a atencdo. Apesar

de levar somente 5 minutos para ser respondidessita ser aprimorado.

b) Algumas sugestfes de atributos surgiram duranpdiGagdo do questionario: Numero de
vagas de garagem (3°vaga / 4° vaga), como o gunésiiofoi proposto a todas as faixas
de renda familiar, se faz necessario repensaag#beto; Outra sugestdo foi a questéo de
oferecer parques ou area verde para recreacdo, opgém; O numero de suites, da
mesma forma que o nimero de vagas para garagerartagdrou conflito.
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c)

d)

As telas de confirmacdo, do teste de consisténcranf percebidas por alguns
entrevistados, gerando um aspecto negativo. Congest&o também, pensar na
possibilidade de colocar 2 Macro grupos por teiirdiindo o numero de telas, e
preenchendo espacos vazios, e pensar numa novhilpede para aplicar esta etapa do

questionario.

Na tela do estagio ciclo de vida familiar, o iteithds causou duvidas se deveria ser
preenchido ou ndo, a sugestédo é que sO aparegd@ gpando o item anterior indicando

filhos, for acionado. Ainda com relacdo a essectpexistem casais recém-casados com
filho(s) adolescente(s) e/ou adulto(s) ou com {Bh@ue mora(m) fora, essas opgdes nao
foram abordadas no questionario.

Sugestdes de alteracbes dos atributos valorativogiiestionario estruturado:

No Macro grupo Localizag&o, substituir o item “Anddo apartamento”, por N° do

pavimento.

No Macro grupo Incorporacao, substituir o atribtiome do projetista” por “Nome do
Arquiteto”, outra sugestdo € que o nome “Empresdidel’ seja repensado, pois esta

subjetivo.

J& no Macro grupo Seguranca e Privacidade, sepsuduis aspectos, criando dois Macro
grupos, um Seguranca e outro grupo Privacidade esmgmecer somente o aspecto
Seguranca. Dentro deste aspecto (Seguranca) aladridatos de acessibilidade.

Com relacdo ao Macro grupo Lazer, substituir o it&RA com ofurg”, por “Oferecer
servigos terceirizados no empreendimento”. O it&RA com ofurd” foi 0 menos
votado, dentro do Macro grupo Lazer, foi selecienagenas 25 vezes, pelos 385 que
responderam o questionario, correspondendo a (},888%wescolhas do Macro grupo. E o
novo atributo sugerido, é um dos atributos maisymados atualmente, pela facilidade de
acesso ao servico, pela questao de conforto epalnente seguranca.
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No

No Macro grupo Conforto, especificar no atributisdelevadores, social e servigos. Ja no
item “Ar condicionado”, especificar “Instalacdo Alecondicionado”. Além disso, sugere-
se que os atributos sejam separados por tipol¢Q@sorto Térmico, Acustico, Luminico

e Espacial).

decorrer do desenvolvimento da pesquisa, foisipek delimitar diretrizes para a

realizagéo do estudo, tais como:

Quadro 13 — Delimitacdo de diretrizes para identiftacdo de atributos valorativos de empreendimentos

imobiliarios.

DIRETRIZES PARA IDENTIFICACAO DE ATRIBUTOS VALORATI VOS

Definicdo do segmento ou faixa do mercado, a selisainlo, determinando qual publico (interessados
em adquirir os imdéveis em questdo) serd investiggBeterminacdo de qual publico alvo,|o

empreendimento sera direcionado. Por exemplo, dimkfi residenciais, Condominio horizontal
residencial, Edificios comerciais, Habitacdo deriggse social, etc.).

Levantamento de atributos valorativos e das vaisayge interferem no processo de escolha do in&yvel

ser comercializado, de acordo com o segmento &a &0 mercado (Publico alvo), a ser analisado.|Por
meio de entrevistas, junto aos agentes do mercadbiliario, publicacfes (teses, dissertacdes, aatig
livros, etc.).
Este levantamento se faz necessario, para selecjoas caracteristicas que agregam valores, dm pon

de vista do publico alvo a ser atendido, por exemparacteristicas espaciais internas a edificacéo,
elementos construtivos, condicionantes de confertseguranca. Ja a questdo das variaveis| que
influenciam no processo de compra de iméveis, s&televante, pois direcionara as respostas de|uma
forma mais obijetiva, utilizando-as como filtros, momento da tabulacdo dos dados. (Exemplo: Renda
Familiar Bruta, Faixa Etaria, Estagio do ciclo d&ayetc.).

Definicdo dos locais, para a aplicacao do instrumele coleta de dados, com o intuito de encontrar o
publico alvo, do empreendimento a ser planejadgertiplo: Imobilidria, Feirbes, Plantdes, Eventos
relacionados ao mercado imobiliario).

Definicdo e composicdo da amostra, com auxiliostiatistica. Permite a delimitacdo da populacaas a se
pesquisada. O célculo de uma amostra probabilistecafaz necessario, para validar a pesquisa
cientificamente, além de se se obter a melhor septatividade possivel.

Adequagéo do instrumento de coleta de dados, pior ¢ias condicionantes adquiridas no levantamento
de atributos valorativos. Adequacdo dos Macro Gsupom relagdo aos atributos e a quantidade de
atributos que cada Macro grupo podera ter, de agmmh a necessidade de informagdes.

Adequacéo do instrumento de coleta de dados, aod@rofissionais da Tecnologia de Informacéo (|T1).
As adequac0es feitas no item anterior deverdepengramadas.

Teste piloto do instrumento de coleta de dados, iotumito de verificar a clareza e precisédo dos tsrm
adotados no instrumento, se 0s mesmos estdo adsguddntificando se existem termos ambiguos,
frases com sentido duplo, ou de dificil compreensému a falta de abordagem de algum aspgcto
importante, bem como, possiveis falhas na programem linguagem computacional.

AlteracBes e possiveis correcdes apds o testeopildeéntificadas no item anterior. Caso se faca
necessario, reencaminhar o instrumento de coledad@s pré-corrigido, aos profissionais da Tecnalpg
de Informacdo (TI), para ser reprogramado.

Aplicacdo do instrumento de coletas de dados noaidopré-definidos, junto ao publico-alvo. |O
profissional que aplicar o questionario, ao abomampessoas, devera se identificar-se, fazendo|uma
breve explanacdo sobre a pesquisa, e posteriorraatregar o equipamento para que a pessoa gue se
dispde a responder ao questiondrio, na busca denanea espontaneidade e sinceridade das respestas,

garantindo assim o anonimato e a confidencialidademesmas.

10

Pré-tabulacdo dos dados por meio de planilhasbtaless Microsoft exce), utilizando féormulas de
contagem de células, em um determinado intervaloma determinada condigdo, gerando tabelas e
graficos a serem analisados.

Continua...
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Continua...
Pré-analise dos dados obtidos. Direcionando agwaisi a serem analisadas. Com os dados obtidos, é
possivel verificar, quais variaveis se encaixamhoreha analise, para canalizar as informag6es pa m
de filtros. Por exemplo, para uma determinada fatéaia, ou para uma determinada faixa de renda
familiar.
Tabulacdo dos dados, utilizando as variaveis cofiftoo$”, canalizando as informacfes. Tabulagéo
final dos dados por meio de planilhas eletrénidaisrosoft excél, utilizando férmulas de contagem de
12 | células, em um determinado intervalo, a uma detexda condicdo, gerando tabelas e gréficos a serem
analisados. A utilizacdo de filtros, como por exEmpm determinado estagio do ciclo de vida, permit
canalizar as informac¢6es de uma forma objetivecttinando os atributos ao seguimento proposto.
13 Analise dos dados. Analise dos atributos valorativeais relevantes a serem adotados, na fage de
planejamento e concepc¢do do empreendimento.
14 | Produgdo do relatdrio final.

11

NOTA: As diretrizes apresentadas no Quadro 13 estdadmsena suposicdo de utilizacdo da ferramenta
produzida nesta pesquisa.

5.2 QUANTO A APLICACAO DO QUESTIONARIO

A grande dificuldade encontrada no decorrer doathet) foi sem duvida o levantamento de
dados. Primeiramente, em um evento voltado ao merémobilidrio, com todos os
segmentos disponiveis, abordar somente pessoagssddas em imoveis residenciais
verticais, se tornou um desafio. Além disso, sensprelepara com a dificuldade da pessoa

disponibilizar do seu tempo, para auxiliar na pesgu

Outro fator relevante foi o numero de equipamemrdesronicos (Tipo Tablet) disponiveis
para a pesquisa, uma vez que o tamanho da amostedativamente grande (384 pessoas,

para 2 equipamentos disponiveis).

E importante salientar, que o contato com as pesgwvapiciou identificar alguns atributos

relevantes, que ndo se encontram no questionaisa;dmo:

= Numero de vagas na garagem diferente do propost@yestionario o item consta
como “22 vaga na garagem”), para determinados sggmeéo mercado (o item esta
diretamente ligado ao nivel de renda familiar)eeassidade é de uma 32 ou 42 vaga na

garagem;

» Oferecimento de “parques ou area verde para ré&adentro do condominio;
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= O numero disponibilizado de suites (no questionaridtem consta como “Duas
suites”), da mesma forma que o0 numero de vagas gmagem também gerou
conflito, pois o item esta relacionado diretamextien a variavel renda familiar bruta,

para determinados segmentos do mercado a necessid&d3 ou 4 suites.

= Gas encanado.

Muitas pessoas se mostraram realmente interessedamesquisa, uma vez que poderia

auxilia-las positivamente, a encontrar iméveis dedas suas necessidades ou desejos.

Outra questdo que pdde ser notada foi o fato dardusptividade das pessoas com maior
faixa etaria, quando solicitadas a responder aymsgAcredita-se que o fato dos clientes
estarem motivados a falar sobre o assunto e a @as#m estudos que captem 0s seus reais
interesses foram a grande razdo de tal receptwjdaém da curiosidade. Por outro lado,
muitas vezes as demais faixas etarias alegaraltaaléatempo, pressa e falta de interesse.

5.3 QUANTO AOS RESULTADOS OBTIDOS

Considera-se atingido os objetivos de identifideaets desta pesquisa atributos valorativos.
Conforme no Quadro 14, identifica-se e hierarqgzaem ordem de importancia, 0s cinco
atributos, que foram mais selecionados pelo pubktwo (aqueles interessados em

apartamentos residenciais, na cidade de Uberlavithas Gerais).

Os itens apresentados foram tabulados, levando emsideracdo todos aqueles que

responderam o questionario, sem a utilizacao tledil

Dentro deste leque de opcdes de caracteristicdstarano empreendimento, os agentes de
mercado envolvidos no planejamento e concepcaditieagéo, podem direcionar a faixas e

segmentos de mercado, ao que querem atender.

Observando quais caracteristicas podem ser agsegadarograma de necessidade, levando
em consideracdo os aspectos e anseios dos us(@imimidores/clientes) e ao mesmo

tempo, fazendo um estudo de viabilidade das p#atidades que podem ser adotadas, sem
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comprometer a lucratividade da empresa, ou enqaosceustos com o condominio, para o

usuario.

Quadro 14 — 5 Atributos valorativos escolhidos nosventos, onde o questionario foi aplicado.

Feirdo CAIXA da casa

MRV: Feirdo Outlet e

EVENTOS bl ~ CAIXA + MRV
prépria Plantdes de vendas
= Qualidade de vida no bairro Proximo a comércio Bairro do empreendimentg
O
_g Bairro do empreendimento Bairro do empreendimento | Qualidade de vida no bairr
S Acesso facil ao trabalho Andar do Apartamento Préximo a comércio
© Local silencioso Acesso facil ao empreendimen  Acesso facil ao trabalho

MACRO GRUPOS

D

Préximo ao comércio

Local silencioso

Local silencioso

Seguranga e
Privacidade

Portaria 24horas

Portaria 24horas

Portaria 24horas

Alarme de seguranca

Servigo e seguranga
especializado

Alarme de seguranca

Cerca elétrica

Alarme de seguranca

Servigo e seguranga
especializado

Identificacdo de visitantes

Circuito fechado de TV

Cerca elétrica

Circuito fechado de TV/ Servig
e seguranca especializado

Cerca elétrica

Circuito fechado de TV

Qualidade dos materiais

Valor do condominio

Preco de compra do imovel

Lampadas de alta eficiéncia n

(dgua, luz e gas)

areas comuns

3 Preco de compra do imével Preco de compra do imével Qualidade dos materiais
O - ~ —7 G
o] Qualidade de méo de obra Empresa confiavel Valor do condominio
o ibili izaca
= Empresa confiavel P053|b|l|dade_ de, PO Empresa confiavel
3 do imovel
2 = -
- Valor do condominio Dogumentggao organ_lzada/ Qualidade de mao de obra
Imovel prético e funcional
Saldo de festas Piscina Academia
Academia Academia =gjget Goume”’
o Churrasqueira
9 Internet Wi-fi nas areas comur . Internet Wi-fi nas areas
© . Espaco Goumert/ Churrasquei o
| do prédio comuns do prédio
Espaco Goumert/ Churrasquei [EEmiE $0-7 nas areas comur Piscina
do prédio
Piscina Quadra poliesportiva Saldo de festas
2° vaga na garagem Boa disposicao do mobiliémiolIumma@"’10 € Ventilagao nz
unidade
lluminacao e Ventilagéo na lluminacao e Ventilagdo na 2° yaoa na garagem
% unidade unidade 9a ha garag
% Cozinha ampla com mesa Flexibilidade da planta Boa d|spp§|_(;ao do
S mobiliario
Dutos de telefonia, TV a cabo e Dutos de telefonia, TV a cabo e Dutos de telefonia, TV a
Internet Internet cabo e Internet
Isolamento acustico Duas suites Cozinha ampla com mesa
Aquecimento solar de agua Aquecimento solar de dgua | Aquecimento solar de agu
2 Coleta seletiva Preservacao de areas verde Coleta seletiva
G Reaproveitamento de agua d{ Lampadas de alta eficiéncia ng ~ .
° . Preservacéo de areas verd
= chuva areas comuns
& Medidor individual ! Medidor individual
c ! . Coleta seletiva ! .
Q (dgua, luz e gas) (dgua, luz e gas)
%) = 2 4
A PICEENEGED 0/ ENEs Ve Medidor individual Lampadas de alta eficiénci

nas areas comuns
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Da mesma forma, conforme apresentado, no capittkriar, utilizando os filtros com o
intuito de canalizar e direcionar as respostas, gaterminados segmentos do mercado, pode-

se gerar tabelas semelhantes a esta apresentada.

Os “filtros”, sdo as variaveis que influenciam noogesso de compra do usuario
(consumidor/cliente), identificam quais entrevistade encaixam em um determinado perfil
do segmento de mercado almejado, e quais podedeseartados, apontam se o entrevistado
estd interessado nas caracteristicas propostas,e eatgalmente €é um usuario

(consumidor/cliente) em potencial.

Além disso, é possivel utilizar quantos “filtro€’ mostrarem necessarios, ndo podendo deixar
de avaliar que quanto maior o numero de *“filtrosfenor o tamanho da amostra. Por
exemplo, somente pessoas que possuem o interesssgairir imoéveis, dentro do prazo de 1
ano a partir da data da pesquisa, somente casaigroadeterminado nimero de filhos, e com
uma determinada renda mensal bruta. Neste casprdpposta a utilizacao de 3 “filtros” para

a obtencéo dos 5 atributos mais relevantes pasMadro Grupo.

Com relacédo ao teste de consisténcia, pode-sevabsge 0os Macro grupos, mantiveram
tendéncia, mesmo com o numero reduzido de pessmasegponderam ao questionario. O
teste de consisténcia filtra somente as respostgogam obtidas na 2° etapa e repetidas de
forma diferente na 3° etapa, coincidindo na mesmiern de importancia. Assim, sao
canalizadas somente as informacfes obtidas que &80 iguais nas 2° e 3° etapas.
Contudo, a metodologia necessita ser aprimorada, wen que entrevistados reconheceram
gue estavam respondendo a mesma pergunta de umadderente, podendo comprometer a

veracidade das informacdes.

5.4 RECOMENDACOES PARA PESQUISAS FUTURAS

A metodologia proposta por esta pesquisa resultouuen questionario estruturado em
linguagem computacional, o qual propicia o recoitheoto dos anseios e expectativas de

segmentos de mercados. Como sugestao para pedgtusas, segue abaixo:
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1)

2)

3)

O pesquisador pode inserir ou adaptar questddizantio os mesmos principios,
substituindo algum Macro grupo proposto na fadeathstorm”, caso o objetivo seja
reconhecer algum atributo ou segmento especifimAlisso, alguma variavel aqui
destacada pode ser adicionada ao questionario,qo@gossa ser utilizada como

filtro.

O questionério podera ser aprimorado, na questébdéacédo de dados, programando
diretamente no questionario em linguagem computatioco reconhecimento dos

filtros, obtendo assim, com maior facilidade osllteslos, e em menor tempo.

O estudo podera ser direcionado a outro segmentoatoado, como por exemplo,
habitacdes populares, edificios comerciais, enttes. Adaptando os Macro grupos e

os atributos valorativos a cada segmento.
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Agentes do mercado

imobiliario

Atributos Valorativos de

imoéveis

Brainstorming

Concepcdao da edificacédo

(Habitacéo)

Desenvolvimento da

edificacdo (Habitacdo)

GLOSSARIO

Sé&o os profissionais liberais (o arquiteto, o ehgéno civil e o agente
comercial de imoveis), o financiador (agente firr), o
incorporador, o construtor e seus subcontratades;lientes e/ou

moradores, entre outros.

De acordo com Lima Junior (2011), sdo caracteaistque agregam

valores ao imdével a ser comercializado.

Ou tempestade cerebral, € uma técnica compostdigrrssdes de
grupo onde a intencdo € produzir o maximo de sekigibssiveis
(fluéncias) para um determinado problema, além stémelar a
imaginacdo e fazer surgir ideias. Os membros degwmpo sdo
convidados a opinar sobre um problema ou tema.riQuas pessoas
esgotarem suas ideias, uma longa lista de alteasatiera sido
gerada. Somente entdo o grupo passara ao estagialécdo, ou de
aplicacdo de um instrumento de pesquisa. Nesse,ponitas ideias
diferentes podem ser consideradas, modificadasombioadas em
uma solucdo sob medida criativa para o problenBATEMAN E
SNELL, 1998, p.103).

Refere-se a etapa preliminar do processo de psoj@¢stinada a
concepcdo, definicbes, analise e avaliacdo do wotmjude
informagbes técnicas e econdmicas iniciais e égicds do
empreendimento. (ABNT. NBR 1353P995).

Refere-se ao desenvolvimento de todas as etapaseruolvem a
producdo de uma edificagdo. Desde o planejamentmeepcdo do

empreendimento, até o acompanhamento de uso izaedd.

Continua..
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Edificacéo E a atividade ou o resultado da construcéo, recaydst, ampliacéo,
alteracdo ou conservacdo de um imovel destinadatiliaacéo
humana, bem como de qualquer outra construcaoejuneapore no

solo com caréater de permanéncia. (BRASIL, 2007).

Inovacgdo Tecnoldgica Refere-se ao emprego pioneiro em processo proddévam novo
produto (inovagao nos bens e servigos ou partéssjes material,
componente, desenho de funcionalidade, etc.) ouepso (novo
método de executar, gerenciar ou controlar uma dauEracdo
produtiva). (PERUZZI et al., 2012).

Interagdo Humano A area de Interagdo Humano-Computador (IHC) secdedliestudar

Computador os fenbmenos de comunicacdo entre pessoas e gSstema
computacionais que esta na interse¢do das ciédeiasmputacdo e
informacgéo e ciéncias sociais e comportamentaisvel\ee todos os
aspectos relacionados com a interagéo entre usigsistemas. Tem
por objetivo fornecer explicacbes e previsdes garédmenos de
interacdo usuario-sistema e resultados préaticoa paprojeto da
interacdo. (SBC, 2013).

JAVA Linguagem computacional de programagao.
Planejamento da Tzortzorpoulos (1999) descreve o planejamento, cametapa do
edificacdo (Habitacao) processo de projeto que se destina a concepcaoicdes, analise e

avaliacdo do conjunto de informacdes técnicas rGitas iniciais e

estratégias do empreendimento.

Projeto da edificacéo E o conjunto de agbes necessarias, a formulacieletwo de

(Habitacéo) documentos, que registrard a concepgéao fisica guweemdimento,
sendo esta resultante dos requisitos do cliente searios.
(TZORTZORPOULOS, 1999).

Método E um conjunto de regras basicas, para um ciermtésanvolver uma
experiéncia a fim de produzir novo conhecimenta) bemo corrigir
e integrar conhecimentos pré-existentes. Consigte jantar
evidéncias observaveis, empiricas, e mensuravers, @ uso da
razdo. (FERREIRA, 2009).

Continua...
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Método qualitativo

Método quantitativo

Metodologia

Potenciais consumidores

do mercado
Publico-alvo

Questionario estruturado

nao disfarcado

Segmento do mercado

Real Estate

As built

Continua...

E atil para firmar conceitos e objetivos a serecmmatados e dar
sugestdes sobre variaveis a serem estudadas camprafundidade.
(SPERS, 2001).

Permite que sejam realizadas analises numéricas, dimos
levantados na etapa qualitativa. Este método fazlasnstrumentos
especificos, capazes de estabelecer relagbes ascdegando em
conta as quantidades. (RIBEIRO et al., 2000).

E o0 estudo dos métodos. Ou entdo as etapas a saguiteterminado
processo. Tem como finalidade captar e analisea@steristicas dos
varios métodos disponiveis, avaliar suas capaciigdéencialidades,
limitagdes ou distor¢des e criticar os pressupostoas implicacdes
de sua utilizacdo. A metodologia é também conadieuma forma
de conduzir a pesquisa ou um conjunto de regras @asino de
ciéncia e arte. (VILLA, 2008).

Consumidores que exprime possibilidades, capacdddeadquirir

imoveis residenciais verticais.
Aqueles interessados em adquirir iméveis resideneaticais.

E um instrumento de coleta de informacgdes, cujasepaestio
planejadas numa sequéncia de perguntas que naampgde
modificadas e devem ser feitas exatamente como esiitas no
formulario de coleta de dados. No caso, desta sqQUjuestionario
estruturado, € ndo disfarcado, no que se refereoateudo, pois

evidencia o objetivo da pesquisa.

Grupo de consumidores ou compradores distintos, reeressidades
homogéneas e com preferéncias similares. (KOTLEREELER,
2006, p. 237).

Gestdo empresarial de recursos imobilidrios e esfratura dos
imoveis, desempenhada por profissionais com comteetd técnico
e especifico. (LIMA JUNIOR, 2011).

Levantamento, a nivel de projeto, de tudo o quexecutado na obra
ou edificacdo. (OLIVEIRA, 2005).
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Avpenbice A

PROPOSTA QUESTIONARI(O ESTRUTURADO

Figura 22 — 1° Tela do questionario estruturado (ldntificacéo da Pesquisa).

UFU - UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA

@ FACULDADE DE ENGENHARIA CIVIL - FECIV

0 guestionario faz parte de uma pesquisa desenvolvida pelo Programa de Pos-
Graduac3o em Engenharia Civil daF UFU, e objetiva diagnesticar o perfil
do consumidor de imdveis residenciais n de multiplos andares (edificios)
na cidade de Uberlandia, Ao iniciar a | uwisa, aceilo participar do projeto
citado acima, voluntariamente, apos ter sido devidamente esclarecido.

Em nenhum momento serd solicitada a identificacao do entrevistado!
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Figura 23 — 2° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor I).

1. Vocé tem interesse em adquirir um imdvel no periodo de 4. Onde vocé esta respondendo a esta pesquisa?

ano a partir deste mes? G
Mo trabatho
Em evento relacionado ao assunto
2. Faixa de renda bruta familiar Outra (por favor especifique)
De 1 a 3 saldrios minimos
De 3 a 5 salarios mimmos
De5 a 15 salirios minimos
Acima de 15 salanos minimos
scolanidade
1% grau
2* grau
Superior

Pés-gradunghe

‘A EEE L . BB WE

Figura 24 — 3° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor II).

7.0 seu imdvel atual & 9. Estagio do Ciclo de Vida
Térren (Casa) Solteirola)

Multipla pavimentos (apartamento) Caszadofa)

8. Qual & a sua idade?

Até 18 anos

De19.a 30 anos
De31'a45an0s
De 46 a 65 anos

Acima de 65 anos

HE e L .. S
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Figura 25 — 4° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor IlI).

10. Solteiro

Sem filhos

Com filho(s) crianca efou adolescente

com filkol£) adalescente &/ ou adulto

Quantos?

1 2 3 oumais

A B EE . . . LB EEE

Figura 26 — 5° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor V).

10. Casado
Recém-casado sem fithos
Recem-casada com filhos) crianga e/ ou adolescente
Casado sem filholsh
Casado com filhals) cnanca efou adolescents
Casado com filho(s) adolescente e/ou adulto

Casado com fitho{s) gque moraim) fora

Quantos?

1 z 3 ol mais

A B RS L. . . L EEE
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Figura 27 — 6° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor V).

10. Unido Estavel

Sem filhos
Com filho(s) crianca efou adolescente

Com filhots) adolescente e/ ou adullo

Com filho(s) que mora(m) fora

Quantos?

1 2 3 oumais

A B EE . . . LB EEE

Figura 28 — 7° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor VI).

10. Divorciado

Sem filhos
Com filho(s) crianca efou adolescente
Com filhots) adolescente e/ ou adullo

Com filho(s) que mora(m) fora

Quantos?

1 2 3 oumais

A B EE . . . LB EEE
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Figura 29 — 8° Tela do questionario estruturado (A&l do Consumidor VII).

10. Vidvo

Sem filhos
Com filho(s) crianca efou adolescente

Com filhots) adolescente e/ ou adullo

Com filho(s) que mora(m) fora

Quantos?

1 2 3 ou mais

A B EE . . . LB EEE

Figura 30 — 9° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Localizacéo).

11. Escalha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

LOCALIZAGAO
Bairro do empreendimento
Orientacao solar
Vista
Local silencioso
Acesso facil ao trabaiho
Acesso facil ao empreendimento
Proximo de espagos publicos
Andar do apartamento
Proximo a escola/faculdade

Proximo a comercio

Opgoes de transporte

Distancia entre prédios

Transito do local
Qualidade de vida no bairro

H HEEF TS sn N
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Figura 31 — 10° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Localizagao),

chamada de aviso.

Circuile fechada de TV
Carca alitrica — ==
Sgaha nos sivadom
Poraria 24k

FRestriglo ¢e uso de vistanes
Murg afie

Guarita bindaca

Alarme di seguranG

Idenilicagk de visitantes
Cacharmos treinados

Senico 8 seguranca espacializado
Enirada de serigas independante
Haall privatvo de entrada

Area teenica ndividual

Gorador do Enargia para mas comuns

Figura 32 — 11° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Localizagao),

chamada de aviso.
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Figura 33 — 12° Tela do questionario estruturadoRrainstorm — Macro grupo Seguranca e Privacidade).

12. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

SEGURANCA E PRIVACIDADE
Circuito fechado de TV
Cerca elétnca
Senha nos elevadores
Portaria 24h
Restricao de uso de visitantes a area comum
Muro alto
Guarita blindada
Alarme de seguranca
Identificagdo de visitantes
Cachorros treinados
Servigo e sequranga especializado
Entrada de servigos independente
Hall privativo de entrada
Area técnica individual (antenas e ar condicionado)
Gerador de Energia para dreas comuns

H B EE"Saseess s @ 0 BN

Figura 34 — 13° Tela do questionario estruturadoRrainstorm — Macro grupo Seguranca e Privacidade).

13. Escalha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

SEGURANCA E PRIVACIDADE
Qualidade dos materiais
Qualidade da mao de obra
Atendimento pés-ocupagao pela construtora
Preco de compra do imdvel
Valor do condominio
Estética visual do empreendimento
Documentagao organizada
Aspecto estético da obra
Imdvel pratico e funcional
Possibilidade de personalizagao do imovel
Unidades de aptos por andar
Empresa confiavel
Nome do projetista
Marketing imobiliaric
Nome do empreendimento

EEBEE L. . A EEE
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Figura 35 — 14° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Lazer).

14. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

Saldo de festas

Piscina

Piscina aguecida

Playground

Quadra poliesportiva

Espago gourmet/churrasgueira

Sauna

Academia

Bicicletario

Saldo de jogos

Quadra de ténis

Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio
SPA com ofurd

Terraco social

Recreacao para animais

EEBE e L . LS EBEE

Figura 36 — 15° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Conforto).

15. Escalha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

CONFORTO
lluminagao e ventilagdo da unidade
2" vaga na garagem
Boa disposi¢ao do mobilidrio
Dutos de telefonia, TV a cabo e internet
Lavabo
Duas suites
Dois elevadores
Estacionamento para visitantes
Isolamento acustico
Ar condicionado
lluminagae direta nos banheiros
Flexibilidade da planta
DCE (Dependéncia Completa da Empregada)
Deposito individual no térreo
Cozinha ampla com mesa

A B EFE . . LS BEBEE
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Figura 37 — 16° Tela do questionario estruturadoBrainstorm — Macro grupo Sustentabilidade).

16. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de importancia

SUSTENTAEILIDADE
Aguecimento solar de agua
Reaproveitamento de agua da chuva
Redutores de vazéo de descarga

Medidor individual (agua, luz e gas) -
Preservagdo de dreas verdes

Coleta seletiva

Parede verde

Cores claras para evitar a absorgdo de calor _
Materiais reciclados empregados

Gestao dos residuos solidos

Miniestagao de tratamento de esgoto _
Ladmpadas de alta eficiéncia nas areas comuns

Madeira com certificacdo de origem

Pisos drenantes nas areas comuns —
Sensores de presenga nas areas comuns

A B EFE . . LS EBEE

Figura 38 — 17° Tela do questionario estruturadoRrainstorm — Macro grupo Sustentabilidade).

17. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota
LOCALIZAGAO

Bairro do empreendimento

Acesso facil ao trabalho

Proximo a comércio

Distancia entre prédios

Qualidade de vida no bairro

H HEEEESaess s snen
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Figura 39 — 18° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Segurancga e

Privacidade).

18. D& notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota

SEGURANGA E PRIVACIDADE
Circuito fechedo de TV

Restricdo de uso de visitantes a drea comum
Servigo e seguranga especializado
Entrada de servigos independente

Gerador de Energia para dreas comuns

H HEE B S s s nen

Figura 40 — 19° Tela do questionario estruturado (krarquizacdo — Macro grupo Seguranca e
Privacidade (IHC)).

18. D& notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota
SEGURANCA E PRIVACIDADE

Senha nos elevadores

Alarme de sequranca

Identificacdo de visitantes

Area técnica individual (antenas e ar condicionado)

Gerador de Energla para dreas comuns

Viock j& selecionou esta nota pare outra opciol

A e EFEE . LS EBEEN
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Figura 41 — 20° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Incorporacao).

19. D& notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota e § a maior nota

INCORPORAGAOD

Valor do condominio

Documentagdo organizada

Possibilidade de personalizagao do imavel
Marketing imobiliario

Empresa confidvel

A B EFE . . LS EBEEN

Figura 42 — 21° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Lazer).

20. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota & 5 a maior nota
LAZER

Saldo de festas

Espago gourmet/churrasqueira

Bicicletario

Quadra de ténis

Terrago social

A B EFESE . . L ESEBEE
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Figura 43 — 22° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Lazer (IHC)).

Por faver, responda todas as perguntas

ox

Figura 44 — 23° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Conforto).

21. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota & 5 a maior nota
CONFORTO

Boa disposigéo do mobiliario

Estacionamento para visitantes

luminagdo direta nos banheiros

DCE (Dependéncia Completa da Empregada)

Depdsito individual no térreo

BB e L. L EBEBE
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Figura 45 — 24° Tela do questionario estruturado (irarquizagdo — Macro grupo Sustentabilidade).

22 Dénotas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota

SUSTENTABILIDADE

Aquecimento solar de dgua

Preservagdo de areas verdes
Miniestacdo de tratamento de esgoto
Madeira com certificagao de origem

Sensores de presenca nas areas comuns

E B EE L .. S EEN

Figura 46 — 25° Tela do questionario estruturado Finalizacdo e Agradecimento pela participacéo do

entrevistado.

Desenvolvido por:
Programa de Educagao Tutorial - Sistemas de Informagao - UFU

A pesquisa foi finalizada, pressione o botao concluir
Muito obrigado pela sua colaboragao!

Universidade Federal de Uberlandia
Faculdade de Engenharia Civil
Programa de Pos-Graduagao em Engenharia Civil

concluir

A BB E L . LS EBEE




Apéndice B 168

Avprenpice B

T aBurLacio pos Dabos
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Tabela 9 — Tabulag&o geral dos dados coletados (Redo Consumidor).

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)

1. Vocé tem interesse em adquirir um imével no pestlo de 1 ano a partir deste més?

(1) Sim 233| 92,09% 129| 97,73% 362| 94,03%
(2) Nao 20| 7,91% |+| 3 | 2,27% 23| 5,97%
Total | 253| 100,00%| |132| 100,00%| |385| 100,00%
2. Faixa de renda bruta familiar:
(1) Até 1 salario minimo 83 | 32,81% 34 | 25,76% 117| 30,39%
(2) De 1 a 3 salarios minimos 100| 39,53% 65 | 49,24% 165| 42,86%
(3) De 3 a 5 salarios minimos 57 | 22,53% 31| 23,48% 88 | 22,86%
(4) De 5 a 15 salarios minimos 13| 5,14% 2 | 152% 15| 3,90%
(5) Acima de 15 salarios minimos 0 | 0,00% 0 | 0,00% 0 0,00%
3. Escolaridade:
(1) 1° grau 16 | 6,32% 10| 7,58% 26 | 6,75%
(2) 2° grau 94 | 37,15% 57 | 43,18% 151| 39,22%
(3) Superior 105| 41,50% 55| 41,67% 160| 41,56%
(4) P6s-graduacao 38 | 15,02% 10 | 7,58% 48 | 12,47%
4. Onde vocé esta respondendo a esta pesquisa?
(1) Em casa 0 | 0,00% 0 | 0,00% 0 0,00%
(2) No trabalho 0 | 0,00% 0 | 0,00% 0 0,00%
(3) Em evento relacionado ao assunto 253| 100,00%)| + | 84 | 63,64% 337| 87,53%
(4) Outra:Plantao de Vendas - MRV 0 | 0,00% 48 | 36,36% 48 | 12,47%
Total | 253| 100,00%| |132|100,00%| |385| 100,00%
5. Sexo:
(1) Masculino 108| 42,69% 72 | 54,55% 180| 46,75%
(2) Feminino 145| 57,31% 60 | 45,45% 205| 53,25%
6. Tem imovel proprio?
(1) Sim 59 | 23,32% 25| 18,94% 84 | 21,82%
(2) Nao 194| 76,68% 107| 81,06% 301| 78,18%
7. O seu imovel atual é...
(1) Térreo (Casa) 179| 70,75% 58 | 43,94% 237| 61,56%
(2) Mdltiplo pavimentos (apartamento) 74 | 29,25% 74 | 56,06% 148| 38,44%
8. Qual é a sua idade?
(1) 18 anos 4 | 1,58% 1| 0,76% 5 1,30%
(2) De 19 a 30 anos 142| 56,13% 45 | 34,09% 187| 48,57%
(3) De 31 a 45 anos 70 | 27,67% 55| 41,67% 125| 32,47%
(4) De 46 a 65 anos 35| 13,83% 29 | 21,97% 64 | 16,62%
(5) Acima de 65 anos 2 | 0,79% 2 | 1,52% 4 1,04%

continua...
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Tabela 10 — Tabulac&o geral dos dados coletados {&go do ciclo de vida I).
continua...
QUESTIONARIO ESTRUTURADO
N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)
9. Estégio do Ciclo de Vida:
(1) Solteiro (a) 105| 41,50% 30 | 22,73% 135| 35,06%
(2) Casado (a) 97 | 38,34% 53 | 40,15% 150| 38,96%
(3) Unido Estéavel 24 9,49% 31| 23,48% 55 | 14,29%
(4) Divorciado (a) 22 8,70% 15| 11,36% 37 9,61%
(5) Viavo (a) 5 1,98% 3 2,27% 8 2,08%
Total | 253| 100,00% 132| 100,00% 385| 100,00%
10. Solteiro (a):
sem filhos 91 | 3597% 20 | 15,15% 111| 28,83%
com filho(s) crianca e/ou adolescente | 13 5,14% 10 7,58% 23 5,97%
1 10 3,95% 8 6,06% 18 4,68%
Quantos filhos? 2 2 0,79% 2 1,52% 4 1,04%
3 ou mais 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
com filho(s) adolescente e/ou adulto | 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
1 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Quantos filhos? 2 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
3 ou mais 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
10. Casado (a):
recém-casado sem filhos 17 6,72% 5 3,79% 22 5,71%
recém-casado c/ filho(s) crianca e/ou 10 3.95% 3.79% 15 3.90%
adolescente
1 6 2,37% 2 1,52% 8 2,08%
Quantos filhos? 2 4 1,58% 3 2,27% 7 1,82%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
casado sem filho(s) 21 8,30% 24| 18,18% 45 | 11,69%
casado c/ filho(s) crianca e/ou 31| 12,25% 15 | 11.36% 46 | 11,95%
adolescente
1 18 7,11% 5 3,79% 23 5,97%
Quantos filhos? 2 13 5,14% 10 7,58% 23 5,97%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
333?[((1)0 com filho(s) adolescente e/ou 17 6.72% 4 3.03% 21 5.45%
1 10 3,95% 0 0,00% 10 2,60%
Quantos filhos? 2 7 2,77% 4 3,03% 11 2,86%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
casado com filho(s) que mora(m) fora| 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
1 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Quantos filhos? 2 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
continua...
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Tabela 11 — Tabulagdo geral dos dados coletados {&gio do ciclo de vida ).

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

continua...

N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)

10. Unido Estavel:

sem filhos 8 3,16% 13| 9,85% 21 5,45%
com filho(s) crianga e/ou adolescente 11| 4,35% 8 6,06% 19 4,94%
1 5 1,98% 2 1,52% 7 1,82%
Quantos filhos? 2 2 0,79% 4 3,03% 6 1,56%
3 ou mais 4 1,58% 2 1,52% 6 1,56%
com filho(s) adolescente e/ou adulto 4 1,58% 8 6,06% 12 3,12%
1 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 3 1,19% 2 1,52% 5 1,30%
3 ou mais 0 0,00% 6 4,55% 6 1,56%
com filho(s) que mora(m) fora 1 0,40% 2 1,52% 3 0,78%
1 0 0,00% 1 0,76% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
10. Divorciado (a):
sem filhos 2 0,79% 4 3,03% 6 1,56%
com filho(s) crianga e/ou adolescente 10| 3,95% 7 5,30% 17 4,42%
1 6 2,37% 5 3,79% 1 2,86%
Quantos filhos? 2 3 1,19% 2 1,52% 5 1,30%
3 ou mais 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
com filho(s) adolescente e/ou adulto 9 3,56% 3 2,27% 12 3,12%
1 0 0,00% 1 0,76% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 5 1,98% 2 1,52% 7 1,82%
3 ou mais 4 1,58% 0 0,00% 4 1,04%
com filho(s) que mora(m) fora 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
1 0 0,00% 1 0,76% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
10. Viavo (a):
sem filhos 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
com filho(s) crianga e/ou adolescente 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
1 0 0,00% 1 0,76% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
com filho(s) adolescente e/ou adulto 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
1 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
Quantos filhos? 2 1 0,40% 1 0,76% 2 0,52%
3 ou mais 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
com filho(s) que mora(m) fora 2 0,79% 0 0,00% 2 0,52%
1 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%
Quantos filhos? 2 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%
3 ou mais 1 0,40% 0 0,00% 1 0,26%

continua...
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Tabela 12 — Tabulac&o geral dos dados coletaddr éinstorm — Atributos valorativos ).

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)

continua...

11. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de jportancia: LOCALIZACAO.

Bairro do empreendimento 151 | 11,94% 97 | 14,70% 248| 12,88%
Orientacao solar 28 2,21% 15 2,27% 43

Vista 52 | 4,11% 11| 1,67% 63

Local silencioso 104 | 8,22% 54 | 8,18% 158| 8,
Acesso facil ao trabalho 128 | 10,12% 32| 4,85% |160| 8,
Acesso facil ao empreendimento g5 5,14%| 63 | 9,55% 128 6,
Préximo de espacos publicos 45  3,56% 11 6,219 8647%,
Andar do apartamento 44 3,79% | 70 | 10,61%| |118| 6,13%
Préximo a escola/faculdade 86  6,80M% 10 1,5R% 96 99%,¢
Préximo a comércio 100 | 7,91% 99 | 15,00%| |199| 10,34%
Vizinhanga 96 | 7,59% 52| 7,88% 1487,69%
OpcoBes de transporte 81l 6,40 20 3,08% 16125%
Distancia entre prédios 32 2,53% 45  6,82% 77 4,0
Transito do local 72 5,699 15 2,27% 87 4,52
Qualidade de vida no bairro 177 | 13,99% 36 | 5,45% |213|11,06%
12. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de portancia: SEGURANCA E PRIVACIDADE.
Circuito fechado de TV 121 | 9,57% 71 | 10,76% 192 9,97%
Cerca elétrica 132 | 10,43% 67 | 10,15% 199| 10,34%
Senha nos elevadores 24 1,90% 4 0,619 28 1,4
Portaria 24h 146 | 11,54% 93 | 14,09%| |239|12,42%
Restricao de uso de visitantes a area comum 69 9%b,45| 10 | 1,52% 79 4,10%
Muro alto 108 | 8,54% 52| 7,889 1608,31%
Guarita blindada 44| 3,489 4 0,61% 18 2,49
Alarme de seguranca 133 | 10,51% 85 |12,88%| |218|11,32%
Identificacdo de visitantes 128 | 10,12% 25| 3,79% 153 7,95%
Cachorros treinados 33 2,61% 10  1,52% 43 2,
Servigo e seguranca especializado 121 | 9,57% 92 | 13,94%| |213|11,06%
Entrada de servigos independente 57  4,51% 60 9,099417| 6,08%
Hall privativo de entrada 38  3,00% 48  7,271% 86 %4
Area técnica individual (antenas/ar condicionado) | 50 3,95% 21 3,18% 71 3,699
Gerador de Energia para areas comuns 61 4,82% 1873%2 79| 4,10%

continua...
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Tabela 13 — Tabulagéo geral dos dados coletadd éinstorm — Atributos valorativos II).

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

continua...

N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)

13. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de portancia: INCORPORACAO.

Qualidade dos materiais

175 | 13,83% 56

8,48% 231| 12,00%

Qualidade da mao de obra

146 | 11,54% 40

6,06% |186| 9,66%

Atendimento p6s-ocupacao pela construtora

65 5,14% 3 | 0,45% 68

3,53%

Preco de compra do imével

161 | 12,73% 96

14,55%| |257| 13,35%

Valor do condominio

105 | 8,30% 102

15,45%| |207| 10,75%

Estética visual do empreendimento 64  5,06% 13 1,97% 77| 4,00%
Documentacédo organizada 9 7,43% | 66 |10,00%| |160| 8,31%
Aspecto estético da obra 49  3,87% Pl 3,1B% 70 3,
Imével pratico e funcional 85 6,72% | 66 | 10,00%| |151| 7,84%
Possibilidade de personalizagdo do imovel 70  553% 68 |10,30%| |138| 7,17%
Unidades de aptos por andar 47  3,72% 51 7,73% 98995,

Empresa confiavel

122 | 9,64% 69

10,45%| [191| 9,92%

Nome do projetista

33 2,61% 4

0,6106 37 1,0

Marketing imobiliario

21 1,66% 4

0,61% 25 1,30f

Nome do empreendimento

28 2,21 1 0,15% 29 175

14. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de portancia: LAZER.

Salao de festas

173 | 13,68% 36

5,45% 209| 10,86%

Piscina 117 | 9,25% 100 | 15,15%| |217| 11,27%
Piscina aquecida 51 4,03% 4  0,61% 55 2,8
Playground 91| 7,19% 46 6,97% 137,12%

Quadra poliesportiva

99 7,83% | 56 | 8,48% 155 8,05%

Espaco gourmet/churrasqueira

124 | 9,80% 98

14,85%| |222|11,53%

Sauna 27 | 2,13% 8 1,21% 35 1,829
Academia 163 | 12,89% 99 | 15,00%| |[262( 13,61%
Bicicletario 39 3,08% 54/ 8,18% 93 4,83f
Saldo de jogos 89 7,04% 33 5,00% 12@,34%

Quadra de ténis 24 1,90% 3 0,49% 27 1,41

Internet Wi-Fi nas areas comuns do prédio

138 | 10,91% 83

12,58%| |221|11,48%

SPA com ofurd 15|  1,19% 10 1,52% 25 1,3C
Terraco social 41| 3,249 4 0,61% 45 2,34
Recreacédo para animais 74  5,85% 26 3,949 1909%

continua...
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Tabela 14 — Tabulacéo geral dos dados coletadd éinstorm — Atributos valorativos Il1).

QUESTIONARIO ESTRUTURADO

continua...

N° de entrevistados (quantidade/porcentagem)

15. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de ortancia: CONFORTO.

lluminacao e Ventilagdo da unidade

147 | 11,62% 97

14,70%

244| 12,68%

23 vaga na garagem

178 | 14,07% 55

8,33% |233|12,10%

Boa disposi¢cao do mobiliario 78 6,17% | 102 | 15,45%| |180| 9,35%
Dutos de telefonia, TV a cabo e internet 113 | 8,93% 64 | 9,70% 177] 9,19%
Lavabo 26 | 2,06% 3| 0,45% 29 1,519
Duas suites 79 6,25% 57 | 8,64% 136 7,06%
Dois elevadores 64  5,06% 5 0,76% 69 3,5§
Estacionamento para visitantes 90 7,11% 52  7,88% 2| 1438%
Isolamento acustico 94 | 7,43% 49 | 7,42% 143 7,43%
Ar condicionado 89| 7,04% 20 3,03% 10%,66%
lluminacao direta nos banheiros 41 3,24% 14 2,12% 5| 2,86%
Flexibilidade da planta 79 6,25% 68 | 10,30%| |147| 7,64%
DCE (Dependéncia Completa da Empregada 23 1,82% 1936% 32| 1,66%
Deposito individual no térreo 35 2,77% 18 2,73% 53,75%
Cozinha ampla com mesa 129 | 10,20% 47| 7,12% |176| 9,14%

16. Escolha 5 atributos de acordo com a ordem de partancia: SUSTENTABILIDADE.

Aquecimento solar de agua

201 | 15,89% 106

16,06%| |307|15,95%

Reaproveitamento de agua da chuva

124 | 9,80% 26

3,94% 150 7,79%

Redutores de vazao de descarga

57 4,519 10  1{52%

3648%

Medidor individual (agua, luz e gas)

117 | 9,25% 84

12,73%| |201| 10,44%

Preservacéo de areas verdes

106 | 8,38% 102

15,45%| |208|10,81%

Coleta seletiva

141 | 11,15% 89

13,48%| |230|11,95%

Parede verde 42  3,32% § 1,21% 50 2,6(
Cores claras para evitar a absorcéo de calor 61 29,8 67 | 10,159 128| 6,65%
Materiais reciclados empregados 43  3,40% 13 1,97% 6| 2,91%
Gestéo dos residuos solidos 54 4,27% 7 1,06% 617%3,
Miniestacéo de tratamento de esgoto A2 3,3P% 9 9%,86| 51| 2,65%
Lampadas de alta eficiéncia nas areas comuns 106 | 8,38% 91 | 13,79% 197| 10,23%
Madeira com certificacdo de origem 29 2.29% 4 0,61% 33| 1,71%
Pisos drenantes nas areas comuns 55  4,85% 20 3,039%5| 3,90%
Sensores de presenga nas areas comuns 87 6,88% B4% |3 | 111 5,77%

(Localizacao)

17. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosako, sendo 1 a menor nota e 5 a maior not

(Seguranca e Privacidade)

18. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosako, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota.

(Incorporacao)

19. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosako, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota.

(Lazer)

20. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosaiko, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota.

(Conforto)

21. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosaiko, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota.

(Sustentabilidade)

22. Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributosako, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota.




Apéndice B

175

Tabela 15 — Tabulac&o geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Localizaza
(MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

to

Atributos |11.1/11.2|/11.3/11.4/11.5/11.6/11.7{11.8/11.9{11.10{11.11{11.12/11.13|11.14{11.15
< 1|55 2 3 7 7 12| 4 | 13| 1 16 0 3 2 0 7
3 g 2 | 13| 1 4 119 9 15|12 | 21| 2 19 8 1 5 2 1
§ «*53 3 8 7 0|10 | 7 18| 11 | 21| 3 26 10 1 7 0 3
o g— 4 | 12 | 2 1 8 3 7 6 7 4 24 19 9 13 6 11
~| 5 9 3 3 10| 6 11| 8 8 0 14 15 6 18 7 14
Demais | 35 |117|121| 78 |100| 69 | 91 | 62 |122| 33 | 80 | 112 | 87 | 117 | 96
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@mcia da etapa anterior.
Atributos |11.1/11.2|/11.3/11.4/11.5/11.6/11.7{11.8/11.9{11.10{11.11{11.12/11.13|11.14{11.15
o 1|48 1 2 6 4 | 11| 3 |12] 1 13 0 1 2 0 6
©%| 2|10 1|3 |15/ 8 11| 7 |16]| 2| 17| 7 1 5 1 1
§ (*g 3 7 6 0 8 7 17| 8 15| 2 19 7 1 7 0 3
o g— 4 5 0 0 5 2 4 1 2 2 14 8 2 5 1 6
~ | 5 | 4 2 2 4 1 6 3 5 0 7 8 5 9 3 6
Demais | 58 | 122| 125| 94 | 110| 83 | 110| 82 | 125| 62 | 102 | 122 | 104 | 127 | 110
Pessoas x Ordem de importancia ltem 15
140 ultem 14
g} Eltem 13
o 120 = ltem 12 Legenda: Atributos valorativos.
o 100 =ltem 11 11 Localizacdo
© H|tem 10 1za¢
o 80 ultem 9 ltem1 | 11.1|Bairro do empreendimento
S 60 ultem 8 ltem 2 | 11.2 | Orientacéo solar
£ 40 Hi|tem 7 -
S ®ltem 6 Item3 | 11.3|Vista
& 20 l:temi ltem 4 | 11.4|Local silencioso
u
0 - &gm 3 Item5 | 11.5| Acesso facil ao trabalho
m[tem 2 ltem 6 | 11.6 | Acesso facil ao empreendimen
Ordem de importancia mitem 1 ltem7 | 11.7 | Préximo de espacos publicos
ltem 8 | 11.8 | Andar do apartamento
_ _ Item9 | 11.9 | Préximo a escola/faculdade
a Teste de Consisténcia ::gm 1451 Item 10| 11.10 | Préximo a comércio
2 140 ltem 13 | | Item11] 11.11] Vizinhanga
© 120 ltem 12 Item 12| 11.12| Opgdes de transporte
£ 100 ::Igm 13 ltem 13| 11.13| Distancia entre prédios
% 80 ltem 9 Item 14| 11.14| Transito do local
T 60 m|tem 8 Item 15| 11.15 | Qualidade de vida no bairro
S 40+ H|tem 7
>
20 H[tem 6
© 0 H|tem 5
H|tem 4
m|tem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mitem 1
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Tabela 16 — Tabulacéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Seguranga

Privacidade. (MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |12.1/12.2|112.3|12.4{12.5/12.6|12.7{12.8/12.9|12.10/12.11{ 12.12| 12.13| 12.14| 12.15

|1 4|7 23|00 22|0|28[1] 0 18| 4 [12] 0 | 0
8G[ 2 (15| 15| 1 |21| 2 |18| 2 |14|6 | 1 |21 | 15| 6 | 0 | ©
E€ 3 21(13| 0 |18| 4 | 4 | 1|15 5| 38 |22 | 17| 2 | 2 | 5
5ol 4 15|16| 18|29 |1|14]5]|3 15|18 14| 7 |4

S5 (1616|0122 | 40148 3 16| 6 |14]12]09

Demais | 61 | 65 | 128| 39 | 122| 80 | 128| 47 | 107| 122 | 40 72 84 | 111 | 114

Numero de pessoas que confirmaram a ordem de impdncia da etapa anterior.
Atributos |12.112.2|12.3|12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/ 12.9/12.10| 12.11| 12.12| 12.13| 12.14| 12.15

<l 1|1 [5]0]26[0[10]0]22]1 |0 [13] 4 [11] 0 |0
S92 18[9 |1 |1ww[o|w|o|9|[4| 11w | 9| 4a]0]o0
SC€[8 2012|0174 |30 |14a3 | 2 |17 |13 1 | 1| 2
G8[a|9 10040510 3]0 |10]6 [10]5]a
S[s|w|2{o| 7120|0739 |47 ]| 6] 3

Demais | 76 | 84 [ 131| 61 |127| 93 |131| 68 |[114| 126 | 66 | 96 | 99 | 120 | 123

Pessoas x Ordem de importancia
" Item 15
< Eltem 14
2 u ltem 13
g wltem 12 Legenda: Atributos valorativos.
o H|tem 11 —
g mltem 10 12 Seguranca e Privacidade
g = :Eem g ltem 1 | 12.1| Circuito fechado de TV
R E ltem -
= mltem 7 Item2 | 12.2|Cerca elétrica
g Hltem 6 Item 3 | 12.3| Senha nos elevadores
54 mltem 5 Iltem4 | 12.4|Portaria 24h
Htem 4 Resticao d de visi N
q
mItem 3 tems | 12.5/F estricdo de uso de visitantes a
mitem 2 area comum
. A . u
Ordem de importancia Item 1 ltem6 | 12.6 Muro alto
ltem 7 | 12.7| Guarita blindada

ltem 8 | 12.8| Alarme de seguranca

Teste de Consisténcia Item 15 ltem 9 | 12.9|Identificacfo de visitantes
- 140 :::m 1‘31 Item 10| 12.10| Cachorros treinados
w .
o 120 ltem 12 ttem 11 12.11 Servn;_o e seguranca
o 100 ®ltem 11 especializado
3 -
> 80 ®ltem 10 ltem 12| 12.12 _Entrada de servigos
g ltem 9 independente
S 60 mltem 8 Item 13| 12.13| Hall privativo de entrada
g 40 ultem 7 Area técnica individual
a
& 20 u :tem g Item 14| 12.14 (antenas e ar condicionado)
: mitem - o
0 e Gerador de Energia para areas
mltem 4 Item 15| 12.15 Comuns
Htem 3
Htem 2
Ordem de importancia Ejtem 1
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Tabela 17 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo

Incorporacdo. (MRV: Feirdo + Plantbes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos | 13.1[13.2[13.3[13.4[ 13.5/ 13.6] 13.7[ 13.8] 13.9] 13.10] 13.11] 13.12[ 13.13 13.14] 13.15
Sl L3421 1[16[17[ 0|8 |4 [12] 6 |6 | 7 | 0] 0|0
8G[ 2 [12| 7 |0 |26|33|6|13|5|10] 12| 3 | 4 | 0| 0| 1
E€® 312 3|1 33|23/ 5 |20|4]9] 9] 9 |10] 0] 1o
s é 4 | 0| 7| 114|152 16| 4 |25] 19] 13| 16] 0] 0] o
=5 | 6| 2| 0|7 1408|4102 |20[32] 4| 3]0
Demais | 76 | 92 | 129] 36 | 30 | 119| 66 | 111| 66 | 64 | 8L | 63 | 128 | 128 | 131

Numero de pessoas que confirmaram

a ordem de impd@ntcia da etapa anterior.

Atributos | 13.1]13.2]13.3]13.4[13.5] 13.6[13.7] 13.8[ 13.9] 13.10[ 13.11] 13.12] 13.13[ 13.14[ 13.15
J1]22/16|0 9[10/0|5|1[8]5|4]6]0]|0]o0
ol 2830|116 2]11|5[5] 8| 2] 4]0]|0]0
E€ 3 [ 3 3|1 |20|19/ 516|188 ] 69 0] 1]o0
§8[a|o|s[1[5[9o[2[7[3[19[15] 7 [10[0[0]oO
S5 |5 |1|0|4|9]|0|6|3|6]|12]1a 21| 2|10
Demais | 94 | 106| 130| 72 | 69 | 123| 87 |119| 86 | 84 | 99 | 82 | 130 | 130 | 132

Fonte: ARDEL, J.S. (2013)

Pessoas x Ordem de importancia ltem 15
8 140 = ltem 14
2 120 = |tem 13
g ultem 12 Legenda: Atributos valorativos.
o 100 =ltem 11 13 Incorporacg&o
S a9 = ltem 10 porag
% 50 ultem 9 Item 1 | 13.1| Qualidade dos materiais
2 .0 ::Egm 573 ltem 2 | 13.2 | Qualidade da m&o de obra
c - Z =
S 00 = ltem 6 tem3 | 13.3 Atendimento pdés-ocupacgédo pe
o Eltem5 construtora
0 Htem 4 Item 4 | 13.4 | Preco de compra do imovel
H|tem 3 Py
= [tem 2 Item5 | 13.5 I;/a:l,ot-r do (I:ondlczjmlnlo
stética visual do
Ordem de importancia =ltem 1 ltem 6 | 13.6 empreendimento
Item 7 | 13.7 | Documentac¢éo organizada
] ) Item 8 | 13.8 | Aspecto estético da obra
* Teste de Consisténcia Item 15 - — :
S 140 ltem 14 Item 9 | 13.9 | Imbvel pratico e funcional
@ Item 13 Possibilidade de personalizac§
n
g 120 tem 12 | | "®M 1011320/ 45 imovel
2 100 = ltem 13 ltem 11| 13.11| Unidades de aptos por andar
2 80 - ::Zm é ltem 12| 13.12| Empresa confiavel
g 60 ®ltem 8 ltem 13| 13.13| Nome do projetista
§ 40 mltem 7 ltem 14 | 13.14| Marketing imobiliario
& 207 =ltem 6 ltem 15| 13.15| Nome do empreendimento
0 Eltem5
H[tem 4
Etem 3
Htem 2
Ordem de importancia m|tem 1
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Tabela 18 — Tabulag&o geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Lazer.

(MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos |14.1/14.2/14.3/14.4|14.5|14.6| 14.7| 14.8| 14.9| 14.10{ 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
! 10| 34| 3 3 6 | 18| 0 | 36 | 13 1 1 7 0 0 0
3 g 2 7 |25 0 | 13| 10| 28| 2 18 | 10 2 1 10 5 0 1
aE) «*:U 3 10| 10| 1 | 13| 15| 20| 2 | 23| 7 10 0 15 2 1 3
-8 é— 4 4 |17 0 | 10| 15| 16| 1 13| 13 | 13 0 20 2 1 7
| 5 5114 0 7 |10 16| 3 9 11 7 1 31 1 2 15
Demais | 96 | 32 [ 128| 86 | 76 | 34 | 124| 33 | 78 | 99 | 129 | 49 | 122 | 128 | 106
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@ncia da etapa anterior.
Atributos | 14.1/14.2/14.3/14.4|14.5|14.6| 14.7| 14.8| 14.9| 14.10{ 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
© 1 7 | 25| 2 2 4 17| 0 | 26 | 12 1 1 6 0 0 0
S8l 2 | 6|20] 0|11 7 15| 0|15 7| 2 | 1| 6 | 4 | 0|1
E€ 3 9|8 |0 13|12|20| 1 (17| 3| 7 | 0 | 15| 2 | 0 | 3
c é 4 | 380|911 7]|1]|10l7] 8 0] 9] 2]1] 4
~| 5 3 |10| O 5 6 | 12| 1 5 9 2 0 20 0 1 7
Demais |104| 61 | 130| 92 | 92 | 61 | 129| 59 | 94 | 112 | 130 | 76 | 124 | 130 | 117
" Pessoas x ordem de importancia | tem 15
S 140 ultem 14
]
@ 120 Eltem 13
L E|tem 12 T .
o 100 - = ltem 11 Legenda: Atributos valorativos.
o 80 | m|tem 10 14 Lazer
E =Item 9 ltem1 | 14.1|Saldo de festas
5 60 mltem 8 i
= 40 miltem 7 Iltem2 | 14.2]|Piscina
©
= ultem 6 ltem 3 | 14.3 | Piscina aquecida
o Hltem5
0 ®ltem 4 ltem4 | 14.4|Playground
ultem 3 Item 5 | 14.5| Quadra poliesportiva
::Egm % ltem 6 | 14.6 | Espaco gourmet/churrasquei
Ordem de importancia ltem7 | 14.7| Sauna
Iltem 8 | 14.8| Academia
Teste de Consisténcia Item 15 ltem9 | 14.9 B|C|cletar|9
§ 140 ltem 14 Item 10| 14.10| Saldo de jogos
7 120 ltem 13 Item 11| 14.11| Quadra de ténis
8 ltem 12 tem 12| 14.12| INternet Wi-Fi nas areas
o 100 ::}[em ié "~“| comuns do prédio
2 80 Itgm 9 Item 13| 14.13| SPA com ofuré
S 60 mltem 8 ltem 14| 14.14 | Terrago social
g 407 = tem 7 Item 15| 14.15 | Recreac&o para animais
8 20 mitem 6
0 mltem 5
H[tem 4
Hltem 3
H|tem 2
Ordem de importancia Hitem 1

[a
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Tabela 19 — Tabulag&o geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Conforto.

(MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

£S

Atributos |15.1|15.2|15.3| 15.4| 15.5| 15.6| 15.7| 15.8| 15.9| 15.10| 15.11{ 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
© 1 39|16 | 25| 7 3 12 | 1 8 4 3 2 11 0 0 1
3 g 2 23| 6 | 30|26 | O 5 0 | 13| 7 4 2 9 1 0 6
ESM 3 (1017|265 |15] 019|399 1] 1 1@ 1] 2] 7
-g é— 4 14 | 7 | 14| 7 0 10| 0 | 14 | 11 4 5 20 2 8 16
| 5 11| 9 8 9 0 11| 1 8 18 8 4 15 5 8 17
Demais | 35| 77 | 30 | 68 [ 129| 75 [ 127| 80 | 83 | 112 | 118 | 64 | 123 | 114 | 85
Ndmero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |15.1|15.2|15.3| 15.4| 15.5| 15.6| 15.7| 15.8| 15.9| 15.10| 15.11{ 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
© 1 24 | 14| 20| 6 1 10| 1 6 3 3 1 8 0 0 1
S8 2 17| 3 |[17|18| 0|5 | 0| 7|4 4 | 1|9 |0 0|5
EG 3 8 |14|19| 14| 0|14 1|56 1] 1] 8] 11|86
c é 4 | 9| 4]10]5|0|6|]0|10[8] 3] 1] 9] 1] 8] 9
| 5 10| 6 7 7 0 8 0 3 13 6 4 12 2 4 9
Demais | 64 | 91 | 59 | 82 | 131| 89 |130|101| 98 | 115 | 124 | 86 | 128 | 119 | 102
" Pessoas x Ordem de importancia ., tem 15
R — u ltem 14
? 120 HanlE “ltem 13 Legenda: Atributos valorativos.
o Eltem 12
2 100 | ®ltem 11 15 Conforto
80 E|tem 10 lluminag&o e Ventilagédo da
L | =Item 9 tem1) 1511 hidade
S 60 mltem 8
= 40 = ltem 7 Iltem2 | 15.2|22vaga ha garagem
S 20 mltem 6 Item 3 | 15.3 | Boa disposicao do mobiliario
o Hltem 5 tema4 | 15.4 Dutos de telefonia, TV a caba
0 u ::em g | internet
2 Hltem
3 4 = ltem 2 tem5| 15.5|Lavabo
. A Item6 | 15.6 f
Ordem de importancia mltem 1 em DU?S sultes
Iltem 7 | 15.7| Dois elevadores
Item 8 | 15.8 | Estacionamento para visitante
" Teste de Consisténcia Item 15 Iltem 9| 15.9]|Isolamento acustico
S Item 14 Item 10| 15.10| Ar condicionado
? ltem 13 lluminacéo direta nos
Q
3 J:gm ﬁ Iltem 11| 15.11 banheiros
g = ltem 10 Item 12| 15.12 Flexib(ilidade(;ja planta |
5 Item 9 DCE (Dependéncia Completd
§ = ltem 8 Iltem 13| 15.13 da Empregada)
S Hltem 7 ltem 14| 15.14| Dep6sito individual no térreo
>
o = ltem 6 ltem 15| 15.15| Cozinha ampla com mesa
Hitem 5
H|tem 4
H|tem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mtem 1
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Tabela 20 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo
Sustentabilidade. (MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

1574

as

eas

Atributos | 16.1]16.2|16.3|16.4| 16.5|16.6/ 16.7| 16.8| 16.9| 16.10| 16.11| 16.12| 16.13| 16.14| 16.15
ol L 58 | 3 2 1162413 | 0 9 0 0 2 4 0 0 1
3 S| 2 |25 3 4 | 21|28|25]| 4 8 2 0 0 10 0 0 2
EG® 37 9|3 |10[33|26] 2 166 2 | 3 |11 1]o0
s é 4 | 7| 40|23 9 |14] 1133 | 4] 3 |38 1] 6| 6
~| 5 9 7 1|14 8 |11 | 1 |21 | 2 1 1 26 2 13 | 15
Demais | 26 | 106|122| 48 | 30 | 43 | 124| 65 | 119| 125 | 123 | 41 | 128 | 112 | 108
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos | 16.1|16.2| 16.3| 16.4| 16.5| 16.6| 16.7| 16.8| 16.9| 16.10| 16.11| 16.12| 16.13| 16.14( 16.15
ol L 48 | 1 2 1519 (12| 0 7 0 0 0 3 0 0 0
3 S|l 2|19 1 3 16| 23|17 | 3 6 2 0 0 8 0 0 2
E€ 3 6|8 | 3|8 81|22 2165 2| 1 1L 1|10
§8[4 |6 [3[0[22[6|t0]1|0]2]0 o0 [27]1]5]5
=] 5 8 6 0 8 7 9 1|14 2 1 1 22 0 10 9
Demais | 45 |103|124| 63 | 46 | 62 | 125| 79 |121| 129 | 130 | 61 | 130 | 116 | 116
Pessoas x Ordem de importancia _ jtem 15
(%))
a Eltem 14 - ;
§ = ltem 13 Legenda: Atributos valorativos.
Q :::gm ﬁ 16 Sustentabilidade
2 = ltem 10 Item 1| 16.1| Aquecimento solar de agua
g ultem 9 Reaproveitamento de agua d
e
s m|tem 8 ltem2 | 162 chuva
= mltem 7 Redutores de vazéo de
u tem 4 ltem 4 | 16.4| Medidor individual
= ltem 3 (4gua, luz e gas.)
mltem 2 ltem5 | 16.5| Preservacéo de areas verdes
. A mitem 1 ltem 6 | 16.6| Coleta seletiva
Ordem de importancia
Item 7 | 16.7 | Parede verde
tems | 16.8 Cores glaras para evitar a
Teste de Consistanci ltem 15 absorcao de calor
este de Consisténcia A :
9 ltem 14 temo | 16.9 Mater|a|sdreC|cIados
? Item 13 emprf-:ga 0s - —
H Item 12 Item 10| 16.10| Gestéo dos residuos soélidos
o P ~
o mitem 11 item 11| 16.11| Miniestacéo de tratamento de
© mtem 10 esgoto
S Item 9 Lampadas de alta eficiéncia n
] Iltem 12| 16.12|
S H|tem 8 areas comuns
IS mltem 7 i ificaca
g oo 6 item 13| 16.13 Mgdelra com certificacao de
> origem
®ltem 5 item 14| 16.14| P1S0S drenantes nas areas
:::em g | comuns
em -
m ltemn 2 item 15| 16.15 Sensores de presenga nas ar
. A comuns
Ordem de importancia m|tem 1
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Tabela 21 — Tabulac&o geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Localizaxa

(Feirdo CAIXA da casa propria)

to

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos 11.1{11.2(11.3(11.4/11.5{11.6{11.7{11.8{11.9(11.10{11.11{11.12|11.13|11.14| 11.15
ol L 93| 8 | 9 | 17| 33| 6 3 7 |15| 6 9 6 0 2 39
3 S| 2 |21 6 |11|30|48| 20| 7 7 (21| 18 | 18 | 13 4 5 24
EG 3 (15| 2 | 6 | 20| 24| 16| 24| 8 | 20| 29 | 25 | 18 | 9 | 13 | 24
g é- 4 |10 8 | 6 | 22|13 |11 | 3 |14 | 21| 28 | 25 | 29 9 19 | 35
~| 5 | 12| 4 |20 15|10 | 12| 8 | 12| 9 19 | 19 | 15 | 10 | 33 | 55
Demais | 102| 225|201| 149| 125|188 | 208| 205| 167| 153 | 157 | 172 | 221 | 181 | 76
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |11.1|11.2/11.3{11.4/11.5/11.6/11.7{11.8/11.9{11.10(11.11|11.12|11.13| 11.14|11.15
sl 1 51| 6 | 5 | 13| 24| 2 0O 4] 9 6 9 6 0 0 28
S8 2 13| 4 | 5[16[23|11| 53 |12|12| 8 | 6 | 3 | 3 | 12
ES 3 o | 1|5 11|18 7 16| 4|8 17| 18|12 3 | 10| 1
8 é- 4 3| 5|4 12| 6 5 1 7 7 20 | 14 | 11 2 9 20
=| 5 | 11| 3 |11|12]| 6 8 5 6 | 4 8 12 7 6 24 | 22
Demais | 166|234 | 223|189 | 176| 220|226 229|213| 170 | 97 | 211 | 238 | 207 | 160
* Pessoas x Ordem de importancia  |tem 15
S 300 u Item 14
0 ultem 13
0 250 ultem 12
() Hltem 11
g 200 m ltem 10 Legenda: Atributos valorativos.
g 150 = ltem 9 11 Localizagdo
S . H|tem 8 : :
*% 100 = ltem 7 ltem 1 | 11.1|Bairro do empreendimento
S5 5o V¥ u|tem 6 ltem2 | 11.2|Orientagdo solar
© 0 mltem> | yem3 | 11.3|Vista
Htem 4 ; -
®ltem 3 ltem4 | 11.4|Local silencioso
u :tem % ltem5 | 11.5|Acesso facil ao trabalho
Ordem de importancia =ltem ltem 6 | 11.6 | Acesso facil ao empreendimen
Item 7 | 11.7 | Préximo de espacos publicos
ltem 8 | 11.8 | Andar do apartamento
Teste de Consisténcia ltem 15 — P
300 Item 14 ltem9 | 11.9 | Préximo a escola/faculdade
% Item 13 ltem 10| 11.10| Proximo a comércio
g 250 .:Egm ﬁ ltem 11| 11.11 Vizinhanca
2 200 mitem 10 | | tem 12| 11.12| Opgdes de transporte
% 150 Item 9 Item 13| 11.13| Distancia entre prédios
S 100 L ::Egmg Item 14| 11.14 | Transito do local
§ 50 = ltem 6 Item 15| 11.15| Qualidade de vida no bairro
o 0 mitem5
H[tem 4
Hltem 3
H|tem 2
Ordem de importancia H|tem 1
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Tabela 22— Tabulacdo geral dos dados, hierarquizacéo e tesle consisténcia - Macro grupo Seguranca e

Privacidade. (Feirdo CAIXA da casa propria)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos |12.1[12.2]12.3[12.4]12.5[ 12.6]12.7] 12.8] 12.9] 12.10[ 12.11] 12.12[ 12.13] 12.14] 12.15
ol L [47|48| 2628234 [17]18] 2 [ 18] 4 [ 2 |1 |2
SOl 2 (29039 9 |35 | 24|27 |8 |26]|17| 2 | 22| 6 | 4 | 2 | 3
S€[ 3 (1217 7 [27] 9 [27| 16|42 26| 6 | 26| 16 | 9 | 9 | 4
= é 4 | 9 |12 4 |12 12| 18| 8 |36 | 37| 16 | 33 | 18 | 12 | 12 | 14
=[5 |24 16| 2 | 10| 16 | 13| 8 |12 | 35| 7 | 22 | 13 | 11 | 26 | 38
Demais | 132| 121 229| 107 | 184| 145 209| 120 125| 220 | 132 | 196 | 215 | 203 | 192

Numero de pessoas q

ue confirmaram

a ordem de impd@ntcia da etapa anterior.

5 A

LS

Atributos |12.1/12.2]12.3|12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/12.9|12.10{12.11| 12.12(12.13| 12.14| 12.15
© 1 |18 26| 0 | 43| 5 | 12| 2 5 5 1 10 1 0 0 1
ol 2| 8|13 |1w|1|12]2 129 1 [ 7 [2]1]|1]2
ES 3 | 66|24 8|8 |9 |8 23|13 4] 12|10 3| 4] 1
g é— 4 5 5 1 3 7 6 2 13 | 13 5 15 5 6 4 7
~| 5 8 6 1 1 7 8 3 5 15 5 12 9 7 13 17
Demais | 208| 97 | 244| 180| 215| 206| 236 | 205| 198 | 237 | 198 | 226 | 236 | 231 | 225
Pessoas x Ordem de importancia  tem 15
g 300 ultem 14
? u ltem 13 _ _
é 250 ®ltem 12 Legenda: Atributos valorativos.
@ 200 :::gm ié 12 Seguranca e Privacidade
2 150 ultem 9 ltem 1 | 12.1| Circuito fechado de TV
_-8 100 m|tem 8 Item 2 | 12.2| Cerca elétrica
E 50 : ::gm g Item 3 | 12.3| Senha nos elevadores
8 Hltem5 Item 4 | 12.4|Portaria 24h
0 . mltem 4 em 5 | 12.5| Restricao de uso de visitantes
:::gm 2 | &rea comum
_ s mltem 1 ltem 6 | 12.6| Muro alto
Ordem de importancia ltem 7 | 12.7| Guarita blindada
Item 8 | 12.8| Alarme de seguranca
" Teste de Consisténcia Item 15 ltem 9 | 12.9]|ldentificacdo de visitantes
S 300 :}[em ig Item 10| 12.10| Cachorros treinados
0 em n
S 5ep ltem 12| | item 11| 12.12| SETVICO € seguranca
g = ltem 11 especializado
g 200 = ltem 10 ltem 12| 12.12 !Er&trada(;:le servigos
T 150 ltem 9 indepen gnte
§e 100 V- mltem 8 Item 13| 12.13| Hall privativo de entrada
c ' mltem 7 Area técnica individual
S
& 50 Hltem 6 ltem 141 12.14 (antenas e ar condicionado)
mitem5 Gerador de Energia para ared
0 mltem 4 Item 15| 12.15 COMUNS
Hltem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mjtem 1
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Incorporacéao. (Feirdo CAIXA da casa propria)

Tabela 23— Tabulacao geral dos dados, hierarquizacédo e tesle consisténcia - Macro grupo

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |13.1(13.2(13.3|13.4|13.5/13.6{13.7(13.8/13.9(/13.10{ 13.11| 13.12| 13.13| 13.14| 13.15
sl 1 112 31| 9 (38| 10| 6 | 10| 2 3 3 4 18 3 2 2
3 S| 2 | 2772|1840 | 21|13 |16 | 9 | 12| 12 1 8 1 1 2
EGI 3 (12| 14|23 | 43|36 25|28| 8 | 23| 14 | 5 | 14| 4 | 1 | 3
23 4 9 | 13| 6 | 29| 28| 11| 20| 20| 23| 23 | 23 | 36 7 2 3
O €
~| 5 | 15|16 | 9 |11 |10| 9 | 20| 10| 24| 18 | 14 | 46 | 18 | 15 | 18
Demais | 78 | 107|188| 92 | 148|189| 159|204 | 168| 183 | 206 | 131 | 220 | 232 | 225
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |13.1/13.2(13.3|13.4/13.5/13.6{13.7(13.8/13.9/13.10{ 13.11| 13.12| 13.13| 13.14| 13.15
sl 1 65|18 | 2 | 26| 6 | 4 | 8 1 1 2 1 10 2 1 1
So| 2 [1a|a|o|19|11|6 8|47 403011
ES 3 [ g (10|15 23| 18|18|12] 4 12| 12| 3 | 5 | T | 1T | 1
8 é- 4 5| 8| 4 |13 |16 | 5 3 /10|14 | 12 | 10 | 22 2 1 1
=| 5 8 71 5] 5 7 5 (11| 9 | 12| 9 9 27 | 11 | 11 | 10
Demais | 153|169 218|167 |195| 220|212 | 225|207 | 215 | 230 | 186 | 237 | 237 | 239
Pessoas x Ordem de importancia “ ltem 15
8 300 = ltem 14
3 wltem 13
§ 250 | ultem 12
° Eitem 11 T .
3 200 = ltem 10 Legenda: Atributos valorativos.
% 150 - = ltem 9 13 Incorporag&o
je | E|tem 8 ltem1 | 13.1 | Qualidade dos materiais
€ 100 Eltem 7 . =
< £ b a ltem 6 Item 2 | 13.2 | Qualidade da méo de obra
0 ®ltem 5 tem3 | 13.3 Atendimento pds-ocupagéo pe
0 = Hltem 4 construtora
mltem 3 ltem 4 | 13.4 | Preco de compra do imével
ultem 2 ltem5 | 13.5 | Valor do condominio
Ordem de importancia mitem 1 Estética visual do
ltem6 | 13.6 ;
empreendimento
. _ tern 15 ltem 7 | 13.7 | Documentagéo organizada
? Teste de Consisténcia ltem 14 ltem 8 | 13.8 | Aspecto estético da obra
§ ltem 13 ltem 9 | 13.9 | Imével pratico e funcional
o Item 12 Possibilidade de personalizag3
§ ®ltem 11 Item 10| 13.10 do imével
o " ::gm éo ltem 11| 13.11| Unidades de aptos por andar
e
S = ltem 8 Item 12| 13.12| Empresa confiavel
‘% Htem 7 Item 13| 13.13| Nome do projetista
&> mltem 6 ltem 14| 13.14| Marketing imobiliario
=ltem 5 Item 15| 13.15| Nome do empreendimento
Htem 4
Etem 3
) o Htem 2
Ordem de importancia mlitem 1
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Tabela 24— Tabulacdo geral dos dados, hierarquizacédo e tesle consisténcia - Macro grupo Lazer.

(Feirdo CAIXA da casa propria)

a

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |14.1|14.2|14.3|14.4|14.5|14.6| 14.7| 14.8| 14.9|14.10| 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
ol L 78| 35| 13| 12| 10| 16| 2 | 39| 6 4 1 22 1 7 7
3 S| 2 | 36|38|15| 24|27 | 24| 4 |32 2 17 2 21 1 3 7
EGI 3 (25| 12|12 | 28|30 40| 2 | 34|11 | 19| 2 | 22| 2 | 6 | 8
g é- 4 |17 | 18| 7 | 13|14 | 27| 8 [ 35| 14| 32 8 32 5 12 | 11
| 5 | 17| 14| 4 | 14| 18| 17| 11| 23| 6 17 | 11 | 41 6 13 | 41
Demais | 80 | 136(202| 162|154 |129|226| 90 |214| 164 | 229 | 115 | 238 | 212 | 179
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |14.1(14.2(14.3|14.4/14.5/14.6{14.7(14.8/14.9/14.10{ 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
sl 1 43 | 25| 8 | 6 | 5 9 0| 27| 2 1 1 16 0 4 3
3 Sl 2 (18|19 3 |13 |15|16| 2 | 15| O 11 1 10 1 1 4
ESI 3 (16| 7 |5 16| 16|20 1 [16] 4 | 12| 2 | 18| 1 | 4 | 5
8 é- 4 | 10| 8 | 3 7| 8 14| 7 | 17| 4 17 2 13 3 8 8
=| 5 9| 9| 4| 9 |15]| 5 6 | 14| 4 6 9 24 6 6 20
Demais | 157|185(230| 202|194 | 189|237 |164|239| 208 | 238 | 177 | 242 | 230 | 213
" Pessoas x Ordem de importancia  jtem 15
8 300 — = ltem 14
a = |tem 13
Q 250 mltem 12
() Eltem 11 - Atri :
E 200 ! a ltem 10 Legenda: Atributos valorativos.
7 150 ultem 9 14 Lazer
S ultem 8 ltem 1 | 14.1|Saldo de festas
€ 100 | mltem 7 —
I Htem 6 Item2 | 14.2|Piscina
3, 50 — ,
(o E|tem 5 Item 3 | 14.3|Piscina aquecida
0 H|tem 4
= ltem 3 ltem4 | 14.4 Playground. .
Etem 2 ltem 5 | 14.5| Quadra poliesportiva
Ordem de importancia mitem 1 ltem 6 | 14.6 | Espaco gourmet/churrasquei
Item7 | 14.7| Sauna
Item 8 | 14.8| Academia
" Teste de Consisténcia ltem 15 Item 9 | 14.9| Bicicletario
2 ltem 13 Item 10| 14.10| Saldo de jogos
8 250 ltem 12 | | item 11| 14.11| Quadra de ténis
© ®ltem 11 Internet Wi-Fi nas areas
° 200 mltem 10 tem 12114.12| - omuns do prédio
& 150 Item 9 ltem 13| 14.13| SPA com ofurd
o Hiltem 8 -
‘g 100 Hitem 7 Item 14| 14.14| Terrago social
3 50 Hitem 6 Item 15| 14.15| Recreacdo para animais
H|tem 5
0 Hitem 4
H|tem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mitem 1
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Tabela 25 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Conforto.

(Feirdo CAIXA da casa propria)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos |15.1|15.2|15.3|15.4| 15.5|15.6| 15.7| 15.8| 15.9| 15.10| 15.11| 15.12( 15.13| 15.14| 15.15
© 1| 78|87 |16 | 8 2 |16 | 5 4 | 12 7 0 6 0 0 12

3 g 2 | 31|55|22|39| 8 |11 |17 | 13| 16 | 12 0 13 1 4 11
g €/ 3| 13[11]16 |31 8 [ 3023|3417 26 8 10 2 1 23
g é- 4 9 |14 13| 14| 7 | 12| 11| 27 | 33| 19 23 21 9 4 37
~—|! 5|16 |11 |11 21| 1 |10| 8 | 12| 16 | 25 10 29 11 26 46
Demais | 106| 75 | 175|140 227|174 | 189| 163 | 159| 164 | 212 | 174 | 230 | 218 | 124

Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.

Atributos | 15.1| 15.2(15.3|15.4| 15.5| 15.6/ 15.7| 15.8| 15.9/ 15.10( 15.11| 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
ol L 42 |5 | 6 | 3 | 1 11| 3 | 4| 9 3 0 5 0 0 10
solg|19|23|17|21| 3|5 |[11|4a]|9| 505|116
E€ 35 |8 |8 |17 3 |15|14|15 10| 1] 2 | 4 | L | 0 | 13
-g é— 4 6 7 6 8 2 4 7 | 13| 17 | 10 16 13 6 1 13
~1 5 8 8 511 1 6 4 5 7 11 6 16 9 16 26
Demais | 173| 151|211 | 193|243 |212| 214| 212|201 | 213 | 227 | 210 | 236 | 235 | 185

e

PS

a Pessoas x Ordem de importancia . tem 15
2 300 — ultem 14
2 50 |- utem 13
g 25 utem 12 Legenda: Atributos valorativos.
o) F Eltem 11
200
E u ltem 10 15 _ Confortq ~
S 150 mItem 9 tem1| 15.1 IIu_mlna(;ao e Ventilacdo da
S i mltem 8 unidade
S 100 Hltem 7 Iltem2 | 15.2|22vaga na garagem
(:) 50 F ::Egm g Item 3 | 15.3| Boa disposi¢do do mobiliario
0 mitem 4 tema4 | 15.4|DPutos de telefonia, TV a cabg
2 3 mtem 3 " | internet
4 5 = ltem 2 ltem5 | 15.5|Lavabo
Ordem de importancia =ltem 1 ltem 6 | 15.6| Duas suites
ltem7 | 15.7|Dois elevadores
tem 15 Item 8 | 15.8 | Estacionamento para visitantg
isténci em —
300 Teste de Consisténcia ltem 14 Iltem 9 | 15.9|lsolamento acustico
g} Item 13 Item 10| 15.10| Ar condicionado
o 250 Item 12 inacdo di
g i item 11| 15.11 gumlnagao direta nos
2 200 anheiros
e mltem 10 item 12| 15.12 Flexibilidade da planta
g 150 ltem 9 DCE (Dependéncia Completa
2 100 mltem 8 Item 13| 15.13| ¢ P d P
= = ltem 7 a Empregada)
C3)' 50 ®ltem 6 Item 14| 15.14| Depésito individual no térreo
0 mltem 5 Item 15| 15.15| Cozinha ampla com mesa
Htem 4
m|tem 3
m|tem 2
Ordem de importancia mjtem 1
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Tabela 26 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo

Sustentabilidade. (Feirdo CAIXA da casa prépria)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |16.1]16.2|16.3|16.4|16.5|/16.6|16.7|16.8{16.9|16.10|16.11| 16.12| 16.13| 16.14| 16.15
ol 1 139/ 31| 4 | 20|14 | 23| 8 | 4 | 2 1 0 5 0 1 1
o2 1958 2237|2837 7|7 | 7| 3| 1| 8] 2| 4|13
ES€ 317 17| 16 | 29 | 34 |39 | 12 |22 | 12| 17 | 6 | 15| 4 | 2 | 11
g é- 4 | 10| 9 6 [ 231634 9 (16|13 | 25 | 18 | 41 | 10 | 13 | 10
=l 5 |16| 9 9 8 |14 8 | 6 | 12| 9 8 17 | 37 | 13 | 35 | 52
Demais | 52 | 129|196 | 136| 147 | 112| 211|192|210| 199 | 211 | 147 | 224 | 198 | 166
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |16.1|16.2|16.3| 16.4| 16.5| 16.6| 16.7| 16.8/16.9| 16.10| 16.11| 16.12| 16.13| 16.14| 16.15
ol L 88|19 2 | 16| 7 | 18| 7 | 3 1 0 0 3 0 1 0
ol 1431112018153 |43 1|13 ]0]| 3] 10
E€ 39 |13| 7 |20 ]|19]|25| 6|9 |8 7| 4 | 18| 2| 0] 5
g é- 4 | 6 514 |17(10|21|( 3| 9 |10 11 9 22 4 9 3
= 5 | 12| 3 5 6 | 9| 5|65 7|65 6 14 | 25 6 24 | 26
Demais | 124| 182|224 | 173| 195| 169| 229 221|226 | 228 | 225 | 187 | 241 | 216 | 209
§ 300Pessoas x Ordem de importancia . jtem 15
@ - :tgm 1‘31 Legenda: Atributos valorativos.
:J-J. 250 ultem 12 16 Sustentabilidade
° 200 | ::Egm hl) ltem 1 | 16.1| Aquecimento solar de agua
S 150 = ltem 9 tem2 | 16.2 Reaproveitamento de 4gua d
=2 f E|tem 8 chuva
S 100 mtem 7 tem3 | 16.3 Redutores de vazéo de
8, 50 } u [tem 6 " | descarga
E|tem 5 Medidor individual
0 H|tem 4 ltem4 | 16.4| , .
(4gua, luz e gas.)
H|tem 3 = .
mltem 2 ltem5 | 16.5|Preservacao de areas verdes
Ordem de importancia H|tem 1 ltem 6 | 16.6| Coleta seletiva
Item7 | 16.7|Parede verde
tems | 16.8 Cores claras para evitar a
o Teste de Consisténcia ~ |tem 15 absorgao de calor
@ Item 14 Materiais reciclados
o Item9 | 16.9
a Item 13 empregados
o Item 12 Item 10| 16.10| Gestao dos residuos sdlidos
) mltem 11 Miniestacao de tratamento de
© = ltem 10 tem 11/ 16.01 o oot
3 ltem 9 P —
8 item 12| 16.12 Irampadas de alta eficiéncia n
= ltem 8 areas comuns
3 ltem 7 Madeira com certificacéo de
ltem 5 Pisos drenantes nas areas
®ltem 4 ltem 14| 16.14| "~ "
m|tem 3 Z
Sensores de presenga nas ar
Ordem de importancia :::gm i ttem 15) 16.15| - omuns

as

eas
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Tabela 27 — Tabulac&o geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Localizaza

(Feirdo CAIXA da casa propria+ MRV: Feirdo + Plantfes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos [11.1/11.2{11.3{11.4{11.5{11.6{11.7/11.8/11.9/11.10{11.12{11.12/11.13|11.14|11.15
1 |148| 10| 12| 24| 40| 18| 7 | 20 | 16 | 22 9 9 2 2 46
2 | 34| 7 | 15|49 |57 |35|19| 28| 23| 37 | 26 | 14 9 7 25
3 | 23| 9|6 |30|31|34|3|29|23| 55| 3 | 19| 16 | 13 | 27
4
5

Ordem de
importancia

22110 7 | 30|16 |18 | 9 |21 | 25| 52 | 44 | 38 | 22 | 25 | 46
21| 7 | 231 25|16|23|16|20| 9 | 33 | 34 | 21 | 28 | 40 | 69
Demais | 137|342 322|227 | 225| 257|299 267|289 | 186 | 237 | 284 | 308 | 298 | 172
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |[11.1|11.2/11.3|11.4/11.5|11.6/11.7|11.8/11.9|11.10{11.11| 11.12{11.13| 11.14|11.15

o O 199 7 7 11912813 | 3 |16 | 10| 19 9 7 2 0 34
© L 2 | 23| 5 8 |31 |31 22|12 19| 14| 29 15 7 8 4 13
§ %U 3 |16 7 5 1191251242419 |10| 36 | 20 13 10 10 14
o g— 4 | 8 5 4 |17 ] 8 9 2 9 9 34 | 22 13 7 10 | 26

~ | 5|15| 5 |13|16| 7 | 14| 8 |11 | 4 15 | 20 12 15 | 27 | 28

Demais | 224 | 356 | 348| 283| 286 | 303 | 336| 311 | 338| 252 | 299 | 333 | 343 | 334 | 270

w Pessoas x Ordem de importancia.. jtem 15
S400 08— Iltem 14
g350 i ' m = = Item 13
Q | Item 12
o 300 |’ ®tem 11
8 250 l" H|tem 10 Legenda: Atributos valorativos.
§ ?_(5)8 .::gmg 11 Localizagéo
z 100 + H|tem 7 ltem 1| 11.1|Bairro do empreendimento
c H|tem 6 i =
S v Item2 | 11.2 | Orientagdo solar
& S0 H|tem 5 - &
0 Hltem 4 Item3 | 11.3|Vista
2 3 mtem 3 ltem4 | 11.4|Local silencioso
4 5 = ltem 2 tem5 | 11.5 facil balh
Ordem de imbortancia = ltem 1 tem 5| Acesso facil ao trabalho
f P Item 6 | 11.6| Acesso facil ao empreendimento
Item 7 | 11.7 | Préximo de espagos publicos
m Teste de Consisténcia ltem 15 Item 8 | 11.8| Andar do apartamento
S 400 Item 14 ltem 9 | 11.9|Préximo a escola/faculdade
2 350 :tgm B ltem 10| 11.10 | Préximo a comércio
o 300 = ltem 11 ltem 11| 11.11] Vizinhanga
S 250 m [tem 10 ltem 12| 11.12| OpgOes de transporte
& 200 ltem 9 Item 13| 11.13| Distancia entre prédios
2 150 H|tem 8
*g 100 mltem 7 Item 14| 11.14| Transito do local
= ultem 6 ltem 15| 11.15 | Qualidade de vida no bairro
O 50 mltem 5 Q
0 Htem 4
mtem 3
m jtem 2
Ordem de importancia = ftem 1
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Tabela 28 — Tabulacéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Seguranga

Privacidade. (Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos |12.1]12.2|12.3/12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/12.9|12.10{12.11|12.12| 12.13| 12.14{12.15
1° | 51 (55| 4 | 96| 8 | 45| 4 | 45| 14 2 36 8 14 1 2
2° | 44 | 54|10 | 56 | 26 | 40 | 10 | 40 | 23| 3 43 | 21 | 10 2 3
3°|133|30| 7 |45 |13 |31 |17 |57 |31 9 48 33 11 11 9
4° | 24 | 28| 5 | 20|14 | 27| 9 | 50| 42| 19 | 48 | 36 | 26 | 19 | 18
5° | 40 | 32| 2 | 22|18 | 17| 8 | 26 | 43| 10 38 19 25 38 47
Demais | 193|186 357 | 146 | 306 | 225| 337 | 167|232 | 342 | 172 | 268 | 299 | 314 | 306
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |12.1]12.2|12.3/12.4|12.5|12.6/12.7|12.8/12.9|12.10{ 12.11| 12.12| 12.13| 12.14{ 12.15

Ordem de
importancia

ol1°| 1931|0695 3812276 | 1 [238[5 [11]| 0|1
ol |21 |22 435112222113 2 24|11 | 5 | 1 | 2
SC[3 |26 18| 4 (25|12 12| 8 (37 |16| 6 | 28 | 23 | 4 | 5 | 3
S8[a 1415 1 | 7 [ 7 |11]3[22]16] 5 |25 |11 ] 16| 0 | 11
=[s°| 21|18 1 | 8|8 |10 3 |[15]22| 8 | 21 | 13 | 14 | 19 | 20

Demais | 284|281 375|241 |342|299| 367|263 |312| 363 | 264 | 322 | 335 | 351 | 348

Pessoas x Ordem de importancia “ !tém 15
400 Eltem 14
- Eltem 13 - -
ﬁ 350 = ltem 12 Legenda: Atributos valorativos.
o 300 Etem 11 12 Seguranca e Privacidade
Q A .
5 250 = [tem 10 ltem 1 | 12.1| Circuito fechado de TV
Q [ ] e
i 200 ltem 9 ltem 2 | 12.2| Cerca elétrica
3 150 Hltem 8
£ 100 ! mltem 7 Item 3 | 12.3| Senha nos elevadores
S 5o b Eltem 6 Item 4 | 12.4| Portaria 24h
4 0 Htem 5 Restricdo de uso de visitantes a
T ltem5 | 12.5],
H[tem 4 area comum
ultem 3 ltem 6 | 12.6| Muro alto
. Y H|tem 2 : .
Item 8 | 12.8| Alarme de seguranca
ltem 9 | 12.9|ldentificacdo de visitantes
s A ltem 15
Teste de Consisténcia Iltem 14 Item 10| 12.10| Cachorros treinados
- Item 13 Servigo e seguranca
o .
? Item 12 ltem 11} 12.11 especializado
Q mltem 11 Entrada de servicos
Q .
o ® ltem 10 ltem 12} 12.121" ) jependente
= ::em g ltem 13| 12.13| Hall privativo de entrada
c mltem - ——
g = ltem 7 ltem 14| 12.14 Area técnica mdw@u_al
= = ltem 6 (antenas e ar condicionado)
[ i Ared
8 = [tem 5 item 15| 12.15 Soer:]atjiosr de Energia para éreas
H[tem 4
Hltem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mtem 1
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Tabela 29 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo

Incorporacéo. (Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos |13.1]|13.2| 13.3| 13.4| 13.5| 13.6| 13.7| 13.8| 13.9| 13.10| 13.11| 13.12| 13.13| 13.14{ 13.15
ol L 146 52 | 10 | 54 | 27| 6 |18 | 6 | 15| 9 10 | 25 3 2 2
3 S| 2 |39|79|18|66|54| 19|29 14|22 24 4 12 1 1 3
an €l 3 |16 1724 76|59 30] 49| 12|32 23 14 | 24 4 2 3
g é- 4 9 | 20| 7 | 43| 43| 13| 36| 24| 48| 42 | 36 | 52 7 2 3
~| 5 |21 (18| 9 (18| 24| 9 (28|14 | 34| 40 | 34 | 78 | 22 18 | 18
Demais | 154|199| 317|128 178| 308| 225| 315| 234 | 247 | 287 | 194 | 348 | 360 | 356
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |13.1|13.2|13.3| 13.4| 13.5/13.6/ 13.7| 13.8/ 13.9/ 13.10| 13.11| 13.12/ 13.13| 13.14{ 13.15
ol L 87|34 | 2 |3 |16 | 4 | 13| 2 9 7 5 16 2 1 1
3 S| 2 | 22|44 9 [ 32|27 | 8 |19 9 | 12| 12 2 7 0 1 1
aE) € 3 |11 1316|5237 18[28| 5 |20] 19 9 14 1 2 1
8 é- 4 5|11 | 5 | 18| 25| 7 | 10| 13| 33 | 27 17 | 32 2 1 1
~| 5 | 13| 8 5 9 | 16| 5 |17 | 12| 18| 21 | 23 | 48 | 13 | 12 10
Demais | 247 | 275| 348| 239| 264 | 343| 298| 344| 293| 299 | 329 | 268 | 367 | 368 | 371
Pessoas x Ordem de importancia
" Iltem 15
T 400 ultem 14
o 300 ultem 12
. ultem 11 Legenda: Atributos valorativos.
o° 250 | m [tem 10 13 | =
S 200 u ltem 9 ncorporagao
8 150 Etem 8 Item 1 | 13.1 | Qualidade dos materiais
% 100 | ::Egm (75 ltem 2 | 13.2 | Qualidade da mao de obra
8, 50 ®ltem 5 tem3 | 13.3 Atendimento pés-ocupacgédo pe
0 Eltem 4 construtora
E|tem 3 Item 4 | 13.4 | Prego de compra do imével
: :tgm % Item5 | 13.5 | Valor do condominio
Ordem de importancia Estética visual do
Item6 | 13.6 .
empreendimento
o tem 15 Item 7 | 13.7 | Documentacdo organizada
w Teste de Consisténcia ltem 14 ltem 8 | 13.8 | Aspecto estético da obra
§ ltem 13 ltem 9 | 13.9 | Imével pratico e funcional
9 ltem 12 Possibilidade de personalizacj
g_ ®ltem 11 Item 10| 13.10 do imével
Q
g = :f[:m ;0 Item 11| 13.11| Unidades de aptos por andar
2 ®ltem 8 Item 12| 13.12| Empresa confiavel
% mltem 7 Item 13| 13.13| Nome do projetista
S = item 6 ltem 14| 13.14| Marketing imobiliario
o Eltem5 -
mltem 4 ltem 15| 13.15| Nome do empreendimento
Htem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mitem 1

a
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Tabela 30 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Lazer.

(Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.

Atributos | 14.1|14.2|14.3|14.4|14.5/14.6/14.7| 14.8/ 14.9| 14.10| 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
. 1 |88 |69|16| 15|16 | 34| 2 | 75| 19| 5 2 29 1 7 7
©9Y 2 |43|63|15|37|37|52| 6 |50|12| 19 | 3 31 | 6 3 8
§§ 3 | 35| 22| 13|41 |45|60| 4 | 57| 18| 29 | 2 37 | 4 7 11
Ofl 4 |21|35| 7 |23|29|43| 9 |48|27)| 45 8 52 7 13 | 18
5 22 |28| 4 | 21|28|33|14 (32|17 | 24 | 12 | 72 | 7 15 | 56
Demais | 176 | 168|330 248| 230| 163| 350| 123| 292 | 263 | 358 | 164 | 360 | 340 | 285

Ndmero de pessoas que confirmaram

a ordem de imp@ntcia da etapa anterior.

Atributos | 14.1|14.2|14.3| 14.4|14.5/14.6{14.7| 14.8/ 14.9/ 14.10| 14.11| 14.12| 14.13| 14.14| 14.15
o @ 1 /50|50 10| 8 9 | 26| 0 |B3|14] 2 2 22 0 4 3
©9O 2 | 24/39| 3 |24|22|3 |2 ]3| 7|13| 2|16 5 1 5
§ ‘*g 3 | 25|15| 5 | 29| 28|40| 2 | 33| 7 19 2 28 3 4 8
o g— 4 11316 3 | 16|19 | 21| 8 | 27| 11| 25 2 22 5 9 12
| 5 12| 19| 4 |14 21|17 | 7 | 19|13 ]| 8 9 44 6 7 27
Demais | 261 | 246| 360 | 294 | 286 | 250| 366 | 223| 333| 318 | 368 | 253 | 366 | 360 | 330
Pessoas x Ordem de importancia ltem 15
@ 400 = |tem 14
) Eltem 13
g:_ 350 Eltem 12
o 300 ®ltem 11
S 230 Eltem 10 Legenda: Atributos valorativos.
3 igg i ::Egmg 14 Lazer
©
2 100 Hltem 7 ltem1 | 14.1|Saldo de festas
@ H|tem 6 .
S 50 ltem2 | 14.2 | Piscina
o Hltem 5 — -
0 Hitem 4 Item 3 | 14.3| Piscina aquecida
Hltem 3 Item 4 | 14.4| Playground
Htem 2 - ;
. T mltem 1 Item 5 | 14.5| Quadra poliesportiva
Ordem de importancia ltem 6 | 14.6 | Espaco gourmet/churrasquei
ltem7 | 14.7 | Sauna
Teste de Consisténcia ltem 15 ltem 8 | 14.8| Academia
Item 14 Item 9 | 14.9 | Bicicletario
2 ltem 13 ltem 10| 14.10 | Salo de jogos
Q ltem 12 dra de teni
2 ®ltem 11 Item 11| 14.11| Quadra e_te.nls i
° H ltem 10 ltem 12| 14 12| INternet Wi-Fi nas areas
= Item 9 comuns do prédio
S Hltem 8 ltem 13| 14.13| SPA com ofurd
§ :::gm g ltem 14| 14.14 | Terrago social
o4 ®item 5 Item 15| 14.15| Recreac&o para animais
Htem 4
m|tem 3
) i m|tem 2
Ordem de importancia mltem 1

[a
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Tabela 31 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo Conforto.

(Feirdo CAIXA da casa propria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)

Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos | 15.1|15.2(15.3|15.4| 15.5| 15.6/ 15.7| 15.8| 15.9/ 15.10( 15.11| 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
ol L 117(103| 41 | 15| 5 | 28| 6 | 12| 16 | 10 2 17 0 0 13
S S| 20| 54|61 |52|65| 8 | 16|17 | 26| 23| 16 2 22 2 4 17
gg 3° | 23| 28|41 | 46| 8 | 49| 26 | 43 | 26 | 27 9 23 3 3 30
-g é- 4° | 23 |21 |27 (21| 7 (22|11 |41 |44 | 23 | 28 | 41 | 11 | 12 | 53
T|5° | 27| 2019 |30 1 | 21| 9 |20 |34 | 33 | 14 | 44 | 16 | 34 | 63
Demais | 141| 152| 205| 208 | 356 | 249| 316| 243| 242| 276 | 330 | 238 | 353 | 332 | 209
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos | 15.1|15.2(15.3|15.4| 15.5| 15.6/ 15.7| 15.8| 15.9/ 15.10( 15.11| 15.12| 15.13| 15.14| 15.15
sl 1 66 | 70 (26| 9 | 2 |21 | 4 |10| 12| 6 1 13 0 0 11
3 S| 2 |36|26|34(39| 3 |10]|11|11|13| 9 1 14 1 1 11
ES 3132227 31| 3 | 29|16 20| 16| 12| 5 | 12| 2 | 1 | 19
g é- 4 (15|11 16| 13| 2 10| 7 | 23| 25| 13 | 17 | 22 7 9 22
~| 5 | 18|14 |12 | 18| 1 | 14| 4 | 8 | 20| 17 | 10 | 28 | 11 | 20 | 35
Demais | 237|242|270| 275| 374| 301| 344| 313|299 | 328 | 342 | 296 | 364 | 354 | 287
Pessoas x Ordem de importancia w Item 15
" ultem 14
< 400 ultem 13
v 350 ultem 12 T X
é 200 = ltem 11 Legenda: Atributos valorativos.
® 250 | m[tem 10 15 Conforto
e —— ——
© 200 Eltem 9 tem1| 151 Ilumlnagao e Ventilacdo da
B 10 - l:temE73 unidade
"9 | | tem a
2 100 | = ltom 6 ltem2| 15.2|2 vaga na_garagem
€ 5o Eltem 5 ltem 3 | 15.3| Boa disposi¢cdo do mobiliario
o 4 Hltem 4 ltem4 | 15.4|Dutos de telefonia, TV a cabg e
1 2‘_\5\\__7 ultem 3 | internet
3 4 o ultem 2 ltem5 | 155 Lavabo
) o Hitem 1 -
Ordem de importancia Item 6 | 15.6 | Duas suites
ltem 7 | 15.7| Dois elevadores
o ltem 8 | 15.8| Estacionamento para visitantes
Teste de Consisténcia ltem 15 —
9 Item 14 Item 9 | 15.9|Isolamento aclstico
2 Item 13 Item 10| 15.10| Ar condicionado
4 Item 12 inacao di
oy lluminacao direta nos
3 :::em 13 Iltem 11| 15.11 banheiros
° |t§m 5 ltem 12| 15.12| Flexibilidade da planta
e] = n
g mltem 8 item 13| 15.13| PCE (Dependéncia Completa
2 m Item 7 da Empregada)
g u[tem 6 Item 14| 15.14| Depdsito individual no térreo
4 ®ltem 5 Item 15| 15.15| Cozinha ampla com mesa
Htem 4
mtem 3
H|tem 2
Ordem de importancia mjtem 1
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Tabela 32 — Tabulagéo geral dos dados, hierarquizag e teste de consisténcia - Macro grupo
Sustentabilidade. (Feirdo CAIXA da casa prépria + MRV: Feirdo + Plantdes de Vendas)
Quantidade de pessoas por atributos valorativos esua ordem de importancia.
Atributos | 16.1|16.2(16.3|16.4| 16.5| 16.6/ 16.7| 16.8| 16.9/ 16.10[ 16.11| 16.12| 16.13| 16.14| 16.15
e 1 ]197| 34| 6 |36|38|36| 8 | 13| 2 1 2 9 0 1 2
SO 2 |44|61|26|58|56|62|11|15| 9 3 1 18 2 4 15
§ ‘g 3 |24|26|19 (39|67 |65| 14| 38| 18 | 19 9 28 5 3 11
o g— 4 | 17| 13| 6 | 46| 25|48 | 10| 29|16 | 29 | 21 79 11 19 16
| 5| 25|16|10|22|22|19| 7 |33 |11| 9 18 | 63 15 | 48 | 67
Demais | 78 | 235| 318|184 | 177| 155| 335| 257 | 329| 324 | 334 | 188 | 352 | 310 | 274
Numero de pessoas que confirmaram a ordem de imp@cia da etapa anterior.
Atributos |16.1|16.2|16.3| 16.4| 16.5|16.6| 16.7| 16.8| 16.9| 16.10{ 16.11| 16.12( 16.13| 16.14| 16.15
o .© 1 |136| 20| 4 |31|26|30| 7 | 10| 1 0 0 6 0 1 0
'; S| 2 |33[32/14[36|36|32| 6 |10]| 5 1 1 11 0 3 12
g % 3 |15|21|10| 29|50 |47| 8 |25]|13| 9 5 24 3 1 5
o g— 4 | 12| 8 4 | 39|16 31| 4 |19] 12| 11 9 49 5 14 8
| 5|20 9 5 11416 | 14| 6 | 21| 7 7 15 | 47 6 34 | 35
Demais | 169 | 295| 348| 236 | 241 | 231|354 | 300 | 347 | 357 | 355 | 248 | 371 | 332 | 325
Pessoas x Ordem de importancia - AR i
0 p ltem 15 Legenda: Atributos valorativos.
o ultem 14 16 Sustentabilidade
? ultem 13 - ;
a Item 1| 16.1| Aquecimento solar de agua
o Eltem 12 - ~
o = ltem 11 tem2 | 16.2 Reaproveitamento de 4gua da
p mtem 10 chuva _
B Eltem 9 item 3 | 16.3| Redutores de vazéo de
S H|tem 8 descarga
= u|tem 7 Medidor individual
S mltem 6 ttem 4| 1641 4qua, luz e gas.)
© =ltem 5 tem 5 | 16.5| Preservacao de 3 d
= ltem 4 em 5| Preservagédo de areas verdes
Etem 3 ltem 6 | 16.6| Coleta seletiva
: :Egm % ltem 7 | 16.7| Parede verde
Ordem de importancia | Cores claras para evitar a
tem8 | 16.8 ~
absorcao de calor
_ _ temo | 16.9 Materiais reciclados
4! Teste de Consisténcia ltem 15 empregados
e ltem 14 Item 10| 16.10| Gestao dos residuos sdlidos
7 ltem 13 ini 3
3 tom 1o item 111 16.11 z/lslgl(?tztagao de tratamento de
g ®tem 11 A AT
g = ltom 10 ltem 12| 16.12 Ijampadas de alta eficiéncia nas
S areas comuns
S Item 9 Madeira com certificacdo de
g uitem 8 ltem 13| 16.13| &
: = ltem 7 origem_____
3 ®ltem 6 ltem 14| 16.14| P1S0S drenantes nas areas
mltem 5 comuns
mlitem 4 ltem 15| 16.15 Sensores de presenga nas argas
m|tem 3 comuns
H|tem 2
Ordem de importancia m|tem 1
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AnNexo A

QUESTIONARIO» PRODUZIDO POR
PERUZZI ETAL. (2012)

Figura 47 — 1° Tela: Identificagdo do perfil do usério.

Qual é o imodvel dos seus sonhos?

 vpp— — : - -
i\u"DEB j& pensou e ter o imdvel dos seus sonhos disponivel no mercado por um preco realmente acessivel?
|Esta pesquisa term o intuito de deservolver o mercado imohiliario, O3 imdyeis a que se refere essa pesguisa
can exclusivarmente relativos a emmpreendirmentos verticais disponibilizados para cormpra,

1-%océ tem interesse de adouirir um imdvel no periodo de um ano; a patir deste mas?
" Sim
 Mao

2- Qual & sua faixa de renda bruta familiar?

€ Atd A salarios minimos

" Entre 5 g 10 salarios minimos

{7 Entre 10.e 20 salarios minimos NERE
™ Acima de 20 salarios minimos Ni &e d
icleo de Estados do Real Estate

3- Ohde vocd estd respondendo 8 esta pesguiza?

i Emcasa
" Mo trahalho

" Ern eventa relacionado ao assunta

{7 Outra por favor especifigue) Ok | Avangar

UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA
FACULDADE DE ENGENHARIA CIVIL FECIV

Dezenvolvico por:
Hugo Petruccl Santos

Fonte: PERUZZI et al. (2012)
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1™ Orientagao solar
I wista
1™ Local silerciase

™ Prodimigade de SEMLTOS
T Prowimidada de espagos piklicos
I Pavimanta onda se silia 2 unidade

I™ Qualidade da consing 3o
™ Gualidade dos matanals
I™ Qualidade dos &
™ valord o imdvel

vipos prastados

™ *alor do condominio
™ Aspecid estéiico da ohia
™ Design

I werdilagan o unidads
I = vaga = gzrsgem
™ NurinspEo irdelige nte

I™ Lavabio
I” Duas suiles

™ Daois elavadares

T Dt ol Lalaonia, T @ b 2 it

Figura 48 — 2° Tela: ‘Brainstorm”

™ Acessibilidade a0 e mpreen dimentn
I Pro
T Proslivildads de cantos corneiias

ridate de unidades educacionals

I tiualidade dewda na baing
I” hotoriedsde do empreendimento
I fpgies detansportz

T Afagli ani par eor o
™ Amastarmantn da via pi

incorporagao

I™ Praticidade
il adha de pers or: 'AliZQEL‘iO dirimduel

me t8 tonEtrutora
I™ 1 por endar
|" Canfiahlidade do clante corm & empress
T Mome do projati sta
™ name do empreendimenta
I Markabng imobiiiarno

Conforio
T Imiénezl amplo
I~ Eclationamanto p=ra sisitantos
I™ Isolaments acistco
™ Brienceamentn dos B apap0s da UnRldase
™ &r condisionado
I Huminapdo direts nas banheirns
I™ Hall d2 entrads plansi ado
T DCEMependentlz Completa da Empregads)

s amproandimentis

™ Eirewidlo feehado de TV

[ e letisa

[T Codine de Sequran e nog elavadies
™ Partaria 20

™ Resirpdn de uaode visianies § drea cornum
[™ Facilidade de aceseo 4% saites de emergéncia [

™ Privacidata

[ Balfo de festas

™ Pizoina

™ Playiy it

[7 Duadra polissporia
™ Espapo gounmel

™ Baura

[ Filness

™ Agua querde encanada

[ Capispao de 3guada chuvs

[T Bicieletann

[™ Redufores de vazao 08 descarma
[ Autarnacdo

[ Arsaverde

™ Goleta seleiva

Segurm

™ wuramenlo

™ Buaris blindsda

™ Hall prieative de errada

[ Blarme carium

I~ Porta corta-Togo
Identiivay fo devisitantes
I™ Cachoras rainados

I Semigo® segurangs especimlzado

Lazer
I~ Placina térmica
™ Concetto de clube
I™ Balfode jogos
I~ BP& com ol
™ Terapo social
~ PatPlay
I Ruzdma da s
IrematM-FI nas dnas camuns oo préadio

Sustentabilidade
™ Pareds varde
[ Cores tlarss pars evitar a absorgan g calor
™ Waterizis recicladns

I Gestio doe residuos =ildos
I wiiniestacde ce tratzmento de &ru s

I Limpadas de alta aficiénclz snegealicd 135 ansas Loning

I™ Macieira g reflarestament caiic ada
I Permeatilidade do solo

UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA Mre
FACULDADE DE ENGENHARIA CIVIL FEc Dl v ot

Fonte: PERUZZI et al. (2012)

Figura 49 — 3° Tela: Hierarquizacao.

Utilize as setas para estabelecer a ordem de importancia dos atributos, tal gue em 1° lugar esta o atributo mais

importante e em 5° lugar o de menor importancia.

Localizagdo

Proximidade de servicos
Pavimento onde se situa a unidade
Proximidade de centros comerciais
Opgoes de transporte

Afastamento da via publica

i)
g

Incorporagdo

GQualidade dos servigos prestados
Valor do imovel

Aspecto estético da obra
1 por andar
Nome do projetista

Confarto

lluminacéao inteligente

Dutos de telefonia, TV a cabo e internet
Duas suites

Isolamento actistico

Ar condicionado

{
U

1
!

Seguranga

[Facilidade de acesso as saidas de emergénci

Muramento
Guarita blindada
Alarme comum
Porta corta-fogo

=1

(]

I [T

Lazer

Saldo de festas
Piscina

Sauna

|Pisc:ina térmica
Saldo de jogos

G

Sustentabilidade

Areaverde
Materiais reciclados
Miniestacao de trat

Agua quente encanada
Redutores de vazao de descarga

de agua

UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA
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Figura 50 — 4° Tela: Atribuicao de notas, confirmado a prioridade das escolhas.

Dé notas de 1 a 5 para cada um dos atributos abaixo, avaliando-os individualmente, sendo 1 a menor nota e 5 a maior nota
Localizagédo Seguranca
Proximidade de servicos D Facilidade de acesso 45 saidas de emergéneia ’j
Favimento onde se situa a unidade D Muramenta _|
Provimitae o8 cent ] ]
ro¥imidade de centros comerciais | N —— |—:|
Opgdes de transporte
K . % Alarme comum |J
Afastamento da via plblica
FPorta corta-fogo ’j
Incorporagao Lazer
Qualidade dos senigos prestados r| Saldo de festas D
Walor do irndvel |_| Piscina D
Azpectn estético da obra D Sauna D
ahaEr ] Pistina térmica ]
Mome do projetista E| Saldo de jogos D
Conforto Sustentabilidade
llurrinagéo inteligents E| Agua quente encanada D
Dutos de telefonia, T a cabo e internet E| Redutores de vazdo de descarga D
Duas suftes D Areaverde D
Isolamento acustico |:| hateriais reciclados |j
Arcondicionado E| Miniestagdo de tratamenta de agua D
UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA
FACULDADE DE ENGENHARIA CIVIL 1 recw - ——
esenyvolvido por:
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Fonte: PERUZZI et al. (2012)

Figura 51 - 5° Tela: Finalizacao e agradecimentos.

A pesquisa Foi conchuida com sucessa,
Muito obrigado pela sua colaboracdo,

Abenciosamente,

MERE - Micleo de Estudos Real Estate

Universidade Federal de Uberlandia Nﬁdm de E i du Rﬁl E

Programa de Iniciacdo Cientifica FECIV
Discentes:

Anna Clara Melo Graybowski

Carolina dos Sankos Mendes
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