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Capitulo 1 Introdugdo

1. INTRODUGAO

Este capitulo aborda a importancia do estudo sobre a problematica de escolha de um
imével urbano multifamiliar (apartamento).

Para uma melhor compreensao do tema, o capitulo inicia-se com um breve historico
sobre a evolucdo da habitagdo no Brasil no século XX, em seguida, sdo apresentados: a
relevancia do estudo, os objetivos, a metodologia e delimitagdo da pesquisa e a estrutura da

dissertagao.
1.1 Breve histérico — evolugao da habitagdao no Brasil no século XX

Até os anos 40, a maior parte da populacdo brasileira morava em casas alugadas. O
“sonho da casa propria” surgiu durante o governo do Presidente Getulio Vargas. Segundo
Baumann (2002), o estimulo a propriedade ndo objetivava apenas a valorizagdo do
trabalhador, que tinha na casa propria um simbolo de melhoria material, mas também a
estabilidade do regime em oposicdo aos ideais socialistas de supressdo do direito a
propriedade.

Entre os anos 40 ¢ 60 ha uma intensa urbanizagdo e industrializacdo no Brasil.
Multiplicaram-se os edificios residenciais, sendo suas vendas facilitadas pelo sistema de
condominio, em que a propriedade do imovel se dava por meio de posse de uma fragao ideal
do terreno (Reis Filho, 1976). Neste periodo, surgiu uma destacada geracdo de arquitetos
(Niemeyer, Artigas, Reidy, dentre outros) que influenciados pela arquitetura modernista de Le
Corbusier, foram responsaveis pela inovagdo em relacdo a implantagdo dos edificios
residenciais nos lotes.

A década de 60 reafirmou o sucesso dos edificios residenciais multifamiliares que
passaram a ocupar regides suburbanas, descaracterizando-as. O numero de apartamentos
igualava-se a quantidade de casas construidas. Neste periodo, as varandas dos prédios foram
substituidas por esquadrias de aluminio formando grandes panos de vidro, as vagas de
garagem comegaram a ser exigidas e aparecimento do playground (area para o lazer infantil).

Em 1964 (durante a ditadura militar), deu-se a consolidagdo do paradigma da casa
propria com a criagdo do Banco Nacional da Habitacdo (BNH) e do Sistema Financeiro da
Habitacao (SFH).

No final da década de 70, as construtoras comecaram a construir edificios mais

sofisticados: piscinas, ciclovias, saunas, saldes de jogos e bosques, que originariam os
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condominios. Nesta época, alguns elementos do passado, como as varandas, deveriam
transmitir o sentimento de “contato com a natureza”. Os banheiros comecaram a receber
atencdo especial (devido aos progressos da industria nacional de ceramicas e de materiais
sanitarios) e a suite tornou-se uma variavel indispensavel entre os compradores de imoveis.

Na década de 80, com o intuito de frear a inflacdo, os sucessivos planos economicos
aplicados ao pais deixaram investidores e usudrios desorientados. A classe média apresentou
queda em sua renda familiar e apesar de ainda sonharem com a casa propria, ndo tinham
dinheiro para honrar os vencimentos das prestacdes do SFH (Verissimo e Bittar, 1999). O
BNH foi extinto em 1986, dando fim a politica social de habita¢ao na esfera federal.

No final dos anos 80 os computadores passaram a ter um papel importante no dia a dia
das pessoas, introduzindo mais uma area funcional na casa: o local de trabalho. A década de
90, por sua vez, constituiu-se pelo aumento do poder municipal através da criacao dos planos
diretores de desenvolvimento urbano e politicas inovadoras na area de habitagdo (Baumann,
2002). Algumas solugdes contemporaneas foram adotadas, tais como os apart-hotéis, os lofts
e os apartamentos dotados de sistemas de automacdo, vinculadas a imoveis de alto e médio

padrao.
1.1.1 Municipio de Recife (PE)

O municipio de Recife, capital do Estado de Pernambuco, apresenta uma superficie
territorial de aproximadamente 220 km? e contém uma populacdo de 1.422.905 habitantes
(IBGE, 2004). Segundo o Departamento de Informacdes e Proje¢des da Secretaria de
Planejamento da Prefeitura do Recife, a populagdo encontra-se desigualmente distribuida em
94 bairros, com maior concentragdo nas areas sul e noroeste, sendo Boa Viagem, COHAB e
Vérzea os bairros mais populosos.

De acordo com os numeros da Secretaria Municipal de Finangas do Recife, a capital,
que no inicio do século XX tinha 17 mil edificios, possui hoje 254.376 imoveis, dos quais
167.587 sdo residenciais.

Em 1962, entra em vigor o Codigo de Urbanismo e Obras do Recife, lei sancionada em
dezembro de 61, pelo entdo prefeito Miguel Arraes.

Na década de 80, o Recife intensificou um processo de substituicao de antigas estruturas
construidas pela forma de ocupagdo verticalizada. A constru¢do de edificios residenciais se
deu em éareas residenciais de amenidades ambientais (Gragas, Espinheiro, Parnamirim, Casa

Forte) e bem localizadas quanto as infra-estruturas urbanas (Medeiros & Oliveira, 2004).



Capitulo 1 Introdugdo

1.2 Relevancia do estudo

A Unidade de Pesquisas Técnicas da FIEPE — Federag¢do das Industrias do Estado de
Pernambuco com o apoio do SINDUSCON/PE, SECOVI/PE e ADEMI/PE, realiza
mensalmente uma pesquisa de indicadores de velocidade de vendas, cujo objetivo é gerar
indices que permitam acompanhar o desempenho da comercializacdo dos imoveis,
especialmente em curto prazo.

O mercado imobiliario do Grande Recife, em dezembro de 2006, registrou um IVV —
Indice de Velocidade de Vendas de 4,8%. Esse resultado foi 1,3% do indicador de dezembro
de 2005. Com isso, o IVV médio de 2006 atingiu 4,7%, sendo o melhor resultado dos ultimos
04 anos.

Ao término do ano de 2006 o mercado apresentou um patamar de ofertas de 4.194
unidades (Tabela 1.1), sendo 43,3% com 03 quartos sociais, 32,5% com 02 quartos, 20,6%
com 04 quartos ou mais e 3,6% com 0l quarto. Dos imoveis langados em 2006, 38,9%
direcionados ao bairro de Boa Viagem, com mais 9,5% para Casa Amarela e outros 8,9% para
o Espinheiro.

Vale salientar que os negdcios imobilidrios no mercado do Grande Recife no segundo
semestre de 2006 apresentaram um crescimento de 10,0% se comparados aos efetuados em
igual periodo de 2005, comportamento esse que deve influenciar o inicio do ano de 2007, no
qual se espera um movimento maior das vendas, movimento esse refor¢ado pela presenca

cada vez maior dos financiamentos bancarios.

Tabela 1.1— Mercado imobiliario do Grande Recife — Imoveis residenciais agosto/ 1995 — dezembro/ 2006 — em

unidades
Més | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006
Jan 2.003]2.035|2.496| 2.160| 3.147| 2.895| 4.128| 4.541| 5.059 | 4.226 | 4.757
Fev 1.994 | 2.180 | 2.303| 2.095| 3.237| 2.894 | 4.013| 4.511| 5.008 | 4.554 | 4.602
Mar 2.012]2.168|2.280| 2.157 | 3.088| 2.989 | 4.660| 4.533 | 5.114 | 4.462| 4.622
Abr 1.800|2.184 | 2.177| 1.954 | 3.406 | 2.858 | 4.356 | 4.567 | 4.869 | 4.329| 4.637
Mai 1.596 | 2.500 | 2.154 | 2.049 | 3.238| 2.713| 4.018| 4.749| 4.790 | 4.369| 4.746
Jun 1.484|2.672|2.016| 2.251| 3.153| 2.860| 4.013| 4.821| 4.762 | 4.482 | 4.567
Jul 1.630| 2.560 | 1.922| 2.183 | 3.253| 2.812| 4.738| 4.767 | 4.687 | 4.423| 4.573

Ago | 2.028 | 1.541| 2.783 | 2.146 | 2.524 | 3.256 | 3.039 | 4.595| 4.655| 4.574 | 4.321 | 4.461
Set | 1.874|2.850|2.752 | 2.154| 2.959| 3.102 | 3.161| 4.506 | 4.545| 4.127 | 4.186| 4.535
Out | 1.829|2.522|2.912|2.107 | 3.493 | 3.079| 3.428| 4.341| 5.104| 4.313| 4.060 | 4.488
Nov | 1.626 | 2.142| 2.810| 1.964 | 3.342 | 3.388| 3.678| 4.700| 4.931| 4.161| 4.808 | 4.503
Dez | 2.181|2.098| 2.682 | 1.925| 3.282| 3.058 | 3.942 | 4.661| 4.893 | 4.238 | 4.716| 4.194

Fonte: Pesquisa Direta - FIEPE/ UPTEC — Ano XI, n° 12, dezembro/ 2006

1C
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Portanto, devido a grande demanda de imdveis, faz-se necessario, por parte daqueles
que buscam adquirir seu imovel, cuidados quanto a sele¢do, pois, na maioria dos casos, a
escolha reflete os seus desejos e anseios.

O “sonho da casa propria” faz parte da realidade da sociedade brasileira. Comprar um
imovel ndo € uma decisdo simples, pois a escolha requer o atendimento das necessidades,
caracteristicas e preferéncias do comprador, que na maioria das vezes, tem dificuldades de
analisar diferentes critérios que envolvem essa decisdo, simultaneamente.

O decisor fard suas atribuicdes de pesos para critérios influenciados por seus valores
pessoais, que determinardo suas preferéncias. Sejam externos (culturais e sociais) € internos
(pessoais e psicoldgicos).

O processo de compra, segundo varios autores (Foxall, 1994; Gade, 1980 e Kotler,
1998), passa por vdarios estagios, detalhados nesta dissertagdo, que sdo basicamente: [1]
Reconhecimento do problema ou da necessidade; [2] busca de informagdes; [3] avaliagdo das
alternativas; [4] decisdo ou ato de compra e [5] comportamento pds-compra.

O presente estudo limitou-se aos 04 primeiros estagios do processo de compra, pois

como explicado no proximo tdpico o objetivo deste trabalho € o auxilio a compra de imdveis.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo da presente pesquisa ¢ levantar e avaliar as preferéncias dos consumidores
do mercado imobilidrio recifense por meio de um modelo de decisio multicritério
desenvolvido pelo Grupo de Pesquisa em Sistema de Informacdo e Decisdo (GPSID) da
Universidade Federal de Pernambuco (UFPE), para apoiar a compra de imoveis urbanos
residenciais multifamiliares (apartamentos) novos na cidade de Recife (PE), através do uso de

um Sistema de Apoio a Decisdo disponivel na Internet.
1.3.2 Objetivos Especificos

e A partir de uma revisdo bibliogréfica, identificar os critérios de decisdo e os fatores
que influenciam o processo de compra de um imoével;
e Avaliar um modelo de apoio a decisdo via web, com base no método multicritério

SMARTS, para a compra de imoveis urbanos residenciais multifamiliares novos;

e Analisar as variaveis pesquisadas a fim de proporcionar informagdes sobre o perfil

do usuario do modelo (comprador do mercado imobiliario).

11
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1.4 Metodologia da pesquisa

A escolha de métodos de pesquisa que possibilitem a obten¢do de respostas as questdes
propostas ¢ imprescindivel para o atendimento dos objetivos das pesquisas. Minayo (1993)
(Apud Silva & Menezes, 2001, p. 19) considera a pesquisa como “atividade basica das
ciéncias na sua indagacdo e descoberta da realidade. E uma atitude e uma pratica tedrica de
constante busca que define um processo intrinsecamente inacabado e permanente. E uma
atividade de aproximacdo sucessiva da realidade que nunca se esgota, fazendo uma
combinagdo particular entre teoria e dados”.

Para Ruiz (1991), pesquisa cientifica seria a realizagdo concreta de uma investigacao
planejada e desenvolvida de acordo com as normas consagradas pela metodologia cientifica.

Os tipos de pesquisa podem ser classificados de varias formas, segundo diversos
critérios, adotados por diferentes pontos de vista. De acordo com Silva & Menezes (2001) as
pesquisas podem ser classificadas em:

. Basica ou aplicada, do ponto de vista da sua natureza;

. Quantitativas e qualitativas, do ponto de vista da forma de abordagem do

problema;

o Exploratdrias, descritivas e explicativas, do ponto de vista de sus objetivos;

° Bibliografica, documental, experimental, levantamento, estudo de caso, pesquisa
expost-facto, pesquisa acdo e pesquisa participante, do ponto de vista dos
procedimentos técnicos.

A partir desta abordagem, pode-se classificar o presente estudo como: aplicado, visa
gerar conhecimentos para aplicagdo pratica dirigida a solugdo de um problema especifico,
envolve verdades e interesses locais; guantitativo uma vez que procura medir o grau de
importancia dos atributos dos apartamentos; exploratorio, pois proporciona maior
familiaridade com o problema com vistas a torna-lo explicito; bibliogrdfico, elaborado a partir
de material publicado, livros, artigos de periddicos e com material disponibilizado na Internet;
estudo de caso, dado que se procura relacionar as preferéncias dos consumidores com a
escolha dos atributos do imovel desejado para a sua compra e levantamento devido ao nlimero

de usuarios cadastrados no sistema.

12
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1.5 Delimitagao da pesquisa

Nesta pesquisa, foi feita uma andlise das preferéncias dos usudrios, compradores de
imoveis urbanos residenciais multifamiliares (apartamentos), com base em um modelo de
apoio a decisdo (método multicritério SMARTS) para auxiliar a compra de imdveis.

O estudo restringiu-se a utilizagdo de apartamentos novos (langamentos e edificios com
até 03 anos de construgdo), pois seria invidvel, no tempo héabil de uma dissertacdo de
mestrado, analisar a utilizacdo de imoveis usados e novos devido a gama de variaveis que
deveriam ser avaliadas e reunir o nimero de dados necessarios a serem trabalhados.

Assim, os resultados obtidos relativos as preferéncias dos usudrios do sistema dizem
respeito ao comportamento de compra deste segmento de mercado imobiliario, em um dado
momento do tempo, visto que a preferéncia, por ser resultante do balango entre expectativas e
percepcoes, ¢ um processo dindmico e, portanto, os resultados tém uma validade temporal.

Ainda no que tange aos resultados relativos as preferéncias dos compradores, deve-se
considerar que estes estdo condicionados:

1. aos atributos escolhidos para a avaliagdo do imovel procurado, ja que este oferece uma
série de fatores, tanto internos (como: area privativa, nimero de quartos, numero de
suites) quanto externos (como: localizagdo, preco, vagas de garagem, area de lazer);

2. ao numero e a sinceridade das respostas dos atores da pesquisa;

O trabalho tem carater exploratério. Os resultados sdo de natureza indicativa, servindo

de parametro para futuras pesquisas que utilizem amostras, inclusive com iméveis usados.

1.6 Estrutura da dissertagao

A dissertacdo estd estruturada em cinco capitulos. Neste primeiro capitulo foi
apresentado um breve historio sobre a evolugdo da habitacdo no Brasil do século XX, a
relevancia do estudo e a defini¢dao dos objetivos, a metodologia e delimita¢dao da pesquisa.

O segundo capitulo apresenta a base conceitual da dissertagdao. Sao abordados conceitos
sobre Apoio Multicritério a Decisdo, Teoria da Utilidade, Teoria da Utilidade Multiatributo,
Sistema de Apoio a decisdo e em especial ao método multicritério SMARTS (utilizado neste
trabalho).

O terceiro capitulo compreende o estudo sobre o comportamento do consumidor do
mercado imobiliario. Aborda as etapas e caracteristicas do processo de compra e os fatores

que influenciam as preferéncias do consumidor no mercado imobiliario.

13



Capitulo 1 Introdugdo

O quarto capitulo apresenta um modelo de apoio a compra de imoéveis urbanos
multifamiliares do mercado recifense, objetivo desta dissertagdo, incluindo a apresentacao dos
critérios adotados, a analise dos dados e consideracdes do capitulo.

Finalmente, no quinto capitulo sdo apresentas as principais conclusdes do trabalho, bem

como as sugestdes para estudos futuros.
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2. BASE CONCEITUAL

O presente capitulo apresenta aspectos conceituais sobre Apoio Multicritério a Decisdo,
Teoria da Utilidade, Teoria da Utilidade Multiatributo e Sistema de Apoio a Decisdo e
descreve o método multicritério SMARTS (método utilizado para o sistema de apoio a

decisao proposto nesta dissertacdo) e suas caracteristicas.

2.1 Apoio multicritério a decisao

A tomada de decisdo ¢ uma atividade complexa e controversa, em que se tem de
escolher ndo apenas entre possiveis alternativas de acdo, mas também entre pontos de vista e
formas de avaliar essas agdes. Enfim, leva em consideracdo uma multiplicidade de fatores
direta ou indiretamente relacionados com a decisdo a tomar.

Segundo Zeleny (1982), a tomada de decisdo pode ser definida como um esfor¢o a fim
de resolver o dilema de objetivos conflitantes, que impedem a existéncia de uma “solu¢do
otima” e conduzem a uma procura da “solu¢do de melhor compromisso”. Por isso, a grande
importancia dos métodos multicritério (ou multiobjetivo) como instrumentos de apoio a
tomada de decisdo.

Os métodos de apoio multicritério a decisdo procuram esclarecer o processo de decisdo,
tentando incorporar os julgamentos de valores dos agentes, na intengdo de acompanhar a
maneira como se desenvolvem as preferéncias, e entendendo o processo como aprendizagem.

A aplicacdo de qualquer método de andlise multicritério pressupde a necessidade de
especificagdo anterior sobre qual objetivo o decisor pretende alcangar, quando se propde
comparar entre si varias alternativas de decisdo, recorrendo ao uso de multiplos critérios
(Bana e Costa & Almeida, 1990).

O Apoio Multicritério a Decisdo - AMD nao pretende apresentar ao(s) decisor (es) uma
solucdo para seu problema, elegendo uma tnica verdade representada pela acdo selecionada.
Propde-se, como seu nome indica, apoiar o processo decisorio, pela recomendagdo de acdes
ou cursos de agdes a quem vai tomar a decisdao (Gomes, et al., 2002).

A distingdo entre 0 AMD (Gershon e Grandzol, 1994) e as metodologias tradicionais de
avaliacdo ¢ o grau de incorporacdo dos valores do decisor nos modelos de avaliagio. O AMD
pressupde ser necessario aceitar que a subjetividade esteja sempre presente nos processos de
decisdo. Isto permite iniciar o entendimento de que serdo encontrados diferentes juizos de

valor nos diversos atores da decisdo. No AMD (Yu, 1985), a estrutura de valores dos
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decisores ¢ associada aos critérios existentes, e busca permitir que as alternativas sejam
examinadas, avaliadas e, caso seja possivel, priorizadas.
A abordagem multicritério tem como caracteristica considerar que:
e Processos decisorios sdo complexos e neles existem varios atores envolvidos que
definem os aspectos relevantes do processo de decisao;
e Reconhece os limites da objetividade e considera as subjetividades (juizo de valor)
dos atores;
e Tem como pressuposto que o problema nao estd claramente definido nem bem
estruturado.
Portanto, de acordo com Gomes, et al. (2002), a vantagem da utilizacdo de apoio
multicritério a decisdo ¢ que os métodos permitem uma abordagem ampla e real dos
complexos problemas de decisdo, a medida que torna possivel a modelagem de uma

diversidade maior de fatores que se encontram envolvidos no processo decisorio.

2.2 Teoria da utilidade

Em um problema de decisdo, quando se pretende estabelecer um processo de escolha
entre mais de uma alternativa, normalmente, busca-se a maximizacdo de um objetivo. Isso
envolve determinar uma medida sobre as conseqiiéncias do problema.

A teoria da utilidade permite avaliar essas conseqliéncias por meio de um processo de
elicitacdo (traducdo de elicitation) de preferéncias que busca incorporar ao problema as
escolhas do decisor e seu comportamento em relagdo ao risco. Esse processo permite criar
uma nova escala denominada de escala de utilidade. O processo de escolha sera entdo
realizado com base nessa nova escala, que agrega os aspectos de incerteza inerente ao

problema de decisdo (Gomes, et al., 2002).

2.2.1 Elicitacdo da fungao utilidade

Existem dois tipos de avaliagdo para se determinar a func¢do utilidade de um decisor:
avaliacdo direta e levantamento da funcao utilidade.

A avaliagdo direta consiste em definir o espaco de conseqiiéncias de interesse,
atribuindo-se as utilidades valores 1 e 0, respectivamente, as conseqiiéncias de maior
preferéncia (x*), e de menor preferéncia (x°), ou seja, u(x*)=1 e u(x°)=0.

O levantamento da fun¢do utilidade baseia-se no processo anterior, contudo, permite

que, com base na utilidade de algumas conseqiiéncias, seja tracada uma curva denominada
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fungdo utilidade, que possibilita determinar a utilidade de qualquer conseqiiéncia no intervalo
predefinido (Gomes, et. al, 2002).

Keeney & Raiffa (1976) apresentam uma metodologia que proporciona a determinagao
da funcao utilidade, por um procedimento composto de cinco etapas. Essas etapas permitem
uma discussdo mais profunda entre o analista € o decisor sobre as varidveis que compdem a
estrutura do problema. Sao elas:

a) Preparacdo do decisor;

b) Identificagdo das caracteristicas qualitativas relevantes;

¢) Especificagdo das restri¢des qualitativas;

d) Escolha da funcdo utilidade;

e) Anadlise de consisténcia.

2.2.2 Teoria da utilidade multiatributo (MAUT)

O MAUT (Multiattribute Utility Theory — Teoria da Utilidade Multiatributo) incorpora
a teoria da utilidade a questdao do tratamento de problemas com multiplos objetivos.

Na teoria da utilidade multiatributo, admite-se que cada alternativa deciséria resulte em
conseqiiéncias que sdo avaliadas pelo decisor, de acordo com cada critério. Assim, o objetivo
¢ descobrir o formato da fungdo utilidade multiatributo que represente as preferéncias do
decisor segundo os critérios considerados. O formato da funcdo utilidade depende das
condi¢des de independéncia dos critérios (independéncia em utilidade e independéncia
aditiva) (Gomes, et al., 2002).

Segundo Keeney & Raiffa, (1976), a independéncia em utilidade entre os atributos
simplifica a determinacdo da fungdo analitica da utilidade multiatributo, auxiliando na
estruturacdo do problema e facilitando, assim as analises finais de sensibilidade. No caso
geral, um atributo Y, em que Y < X, ¢ independente em utilidade do seu completo \?, se a
ordem de preferéncia para loterias envolvendo apenas mudangas no nivel de Y ndo depender
do nivel no qual os atributos Y sdo fixados.

A independéncia aditiva entre dois atributos ¢ a propriedade cuja determinagdo pode
permitir que a fungdo utilidade adquira a forma de uma fun¢do aditiva. Os atributos
X = {Xl,Xz,X3,...,Xn} sao independentes aditivamente se as preferéncias sobre loterias

dependerem apenas das probabilidades marginais dos atributos X,, X,, X, ..., X,, mas nao da

probabilidade conjunta desses atributos (Keeney & Raiffa, 1976).
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2.2.3 Modelo de utilidade aditivo

O modelo de utilidade aditivo ¢ o mais simples e familiar, e ¢ utilizado quando a
independéncia aditiva entre os atributos ¢ verificada. O modelo tem a seguinte formulacdo:
Se h(h=1, 2, ..., H) ¢ um indice que identifica as alternativas e k (k= 1, 2, ..., K) ¢ um

indice que identifica os atributos, entdo o modelo aditivo diz que:

K
U, = Zwkuh (xhk) Equacio 1
K=1

Os valores de u, (th) sdo as utilidades unidimensionais € 0s w, s30 0s pesos, um para

cada atributo. Por convencao, a soma destes pesos € 1 (um).

O modelo aditivo assume que u;, ¢ determinada isoladamente em relacao a cada critério.
Este requisito deve satisfazer a independéncia aditiva, apresentada no item anterior.

Virios estudos empiricos revelam que modelos aditivos freqlientemente fornecem uma
excelente aproximacao entre a avaliacdo das pessoas e a estimagdo da utilidade das
alternativas multiatributos, especialmente quando ndo ha incertezas quanto as conseqiiéncias
da decisdo (Barron, Von Winterfeldt & Fisher, 1984; Fisher, 1976; Von Winterfeldt &
Edwards, 1986). Kenney e Raiffa (1976) discutem suficientemente as condi¢cdes necessarias

para a existéncia de uma representacdo aditiva das preferéncias

2.3 SMARTS

2.3.1 O que é SMARTS?

O SMARTS (SMART using Swing) e o SMARTER (SMART Exploiting Ranks) sdo
derivados do SMART (Simple Multi-attribute Rating Technique — Técnica de simples
avaliacdo multicritério) apresentado por Edwards em 1977 (Edwards & Barron 1994).

SMARTS ¢ uma simplificagio do MAUT. Estudos que validam o MAUT comparam o
SMARTS aos procedimentos holisticos que requerem julgar a avaliagdo das alternativas
considerando o melhor e o pior “estimulo” possivel como apoio. Nestas avaliagdes holisticas,
julgar requer considerar simultaneamente todos os atributos relevantes (Morera & Budescu,
1998).

A motivacdo para o uso do SMART, SMARTS e SMARTER ¢ baseado em duas
crengas:

e A escolha do método a ser utilizado deve considerar o trade-off entre o erro na

modelagem e o erro na elicitagao;
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e Ferramentas mais simples sdo mais faceis de utilizar e provavelmente serao

realmente utilizadas.

Edwards inicialmente criou o SMART, pois o julgamento de indiferencgas, requerido por
Keeney & Raiffa (1976), entre pares de opgdes eram dificeis e instaveis. O autor acreditava
que avalia¢des mais diretas das quantidades requeridas sdo mais faceis e levam a menos erros
na elicitacdo. Esta visdo ¢ chamada de Estratégia da Aproximacdo Herdica. Pessoas que
utilizam esta estratégia identificam os julgamentos mais simples possiveis e tentam
determinar qual deles levara a opgdes sub-6timas, para o problema em questao.

SMARTS faz uso da estratégia da aproximagdo herdica para justificar aproximagdes
lineares das fungdes utilidade unidimensional, emprega um método de agregacdo aditiva
(soluciona o problema apresentado pelo método SMART original) e utiliza um procedimento

de elicitagdo dos pesos conhecido como swing weights (troca de pesos).

2.3.2 Checklist do SMARTS

Edwards & Barron (1994) descrevem nove passos para utilizagdo dos métodos, sendo os
passos de um a sete, € nove do SMARTER idénticos aos do SMARTS:

O primeiro passo ¢ a identificacdo do problema e a realizagdo de uma elicitagdo com
o(s) decisor(es). Este procedimento ¢ considerado completo quando se podem fazer duas
coisas: uma lista explicita e exaustiva dos elicitees (decisores) e a preparagao de instrucdes
claras, especificando a natureza da estrutura e os numeros a serem elicitados e a forma como
eles serao utilizados.

No segundo passo, busca-se a concordancia dos decisores quanto a estrutura € os nomes
dados a cada atributo elicitados a partir de uma lista de atributos potencialmente relevantes
aos propositos da elicitacdo dos valores de cada decisor ou grupo de decisores, e a elimina¢ao
de atributos duplicados e improprios, renomeando o que for necessario e a utilizacdo de no
maximo 12 atributos. E preparada uma “4rvore de valor”.

Quanto ao terceiro passo, espera-se como resultado, uma lista completa ou uma amostra
real ou hipotética de alternativas, pelo menos tdo grande quanto a lista de atributos. Em
contextos como competi¢des que utilizam utilidades multiatributo como scores, as regras de
avaliacdo tém que ser bem definidas antes de qualquer alternativa ser submetida a avaliagao;
nesse caso, apenas alternativas hipotéticas podem ser utilizadas. Na preparagdo das
alternativas hipotéticas deve-se antecipar todas as extensdes dos scores que mais tarde serdo

encontradas para cada atributo.
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Quarto passo: listar as alternativas e dar seus scores, uma estrutura conveniente ¢ a
formulagdo de uma matriz (alternativas x atributos). Os dados de entrada devem ser os scores,
precisam apenas ser nimeros que estabelegam uma escala ordinal (quanto maior melhor). Se
0s scores nao estiverem disponiveis, os dados de entrada podem ser julgados como utilidades
unidimensionais.

No quinto passo, faz-se necessario eliminar alternativas ordinalmente dominadas.
Dominancia ordinal geralmente pode ser percebida por inspe¢do visual, se forem
reconhecidas uma ou mais alternativas cardinalmente dominadas, estas também devem ser
eliminadas.

Em relagdo ao sexto passo, ¢ feita uma reformulacdo dos dados da matriz (alternativas x
atributos) para utilidades unidimensionais.

Uma utilidade unidimensional ¢ geralmente uma fung¢do que relaciona a utilidade ou o
valor ou a desejabilidade de alguma quantidade fisica ou julgada, u(x), com sua magnitude, X.
Testa-se inicialmente a linearidade das utilidades unidimensionais para cada dimensdo nas
quais scores fisicos estdo disponiveis. Se o uso da linearidade como uma aproximagdo for
justificavel, utiliza-se a faixa de variag@o dos scores ou uma faixa mais ampla para especificar
o limite inferior e superior das fungdes utilidade unidimensional.

No fim desta etapa tudo o que for necessario para as utilidades unidimensionais deve ser
conhecido. A tultima tarefa desta etapa é testar a monotonicidade condicional. Se estiver
presente, um modelo aditivo pode ser uma aproximagao razoavel.

O sétimo passo (troca de pesos): A palavra troca (swing) se refere a operacao de trocar a
avaliacdo de algumas alternativas, em relacdo a determinado atributo. Por exemplo, pode ser
designado ao atributo mais importante um peso igual a 100, ao menos importante um peso
igual 0 e aos atributos intermedidrios porcentagens relativas ao mais importante (por
conveniéncia, estes julgamentos sdo normalizados e a soma ¢ igual a 1).

Oitavo passo (ordenagdo de pesos): Relacionado com SMARTER. A maioria das
informagdes numéricas importantes ¢ obtida no sétimo passo.

Neste passo ¢ utilizada a idéia de Barron e Barret (1996): ROC weights (Rank Order
Centroid weights). A idéia destes autores € simples:

a)  Se nao sabemos nada sobre os pesos além de suas somas, que ¢ 01 por convengao,
entdo o conjunto de possiveis vetores de pesos ndo-negativos pode ser qualquer
um que tenha esta soma.

b) Se ndo existe nenhuma razao em contrario, ¢ natural utilizar pesos iguais (vetores

com pesos iguais para cada atributo).
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c) O ponto que descreve os pesos iguais na hiper-superficie (simplex) de todos os
pesos possiveis € o seu centroide.

d) E direta a especificagdo dos pontos extremos do menor simplex consistente com o
conhecimento da ordenacao e deles especificar seu centrdide.

e) A equagdo para os pesos tem uma formula computacional conveniente.

Se w, =w, =...=w,, entdo:
1 1
1+ + +...+
| )
k
Wl:k 2 3k
(0+1+1+...+ )
2 3 kJ
W2= k
(0+0+1+...+1\
s )
w2\ 3k k
|(0+0+0+...+1\|
=& k)

Mais genericamente, se K € o nimero de atributos, entdo o peso do k-ésimo atributo €:

e

Equacio 2

Tabela 2.1 — Pesos ROC de acordo com o numero de atributos (Edwards & Barron, 1994)

Numero de Atributos
Rank ™ 8 7 6 5 4 3 2
1 0,3143 0,3397 0,3704 0,4083 04567 0,5208 0,6111 0,7500
2 0,2032 02147 02276 02417 02567 0,2708 0,2778  0,2500
3 0,1477 0,1522 0,1561 0,1583 0,1567 0,1458 0,1111
4 0,1106  0,1106 0,1085 0,1028 0,0900 0,0625
5 0,0828 0,0793  0,0728 0,0611  0,0400
6 0,0606 0,0543 0,0442 0,0278
7 0,0421  0,0335 0,0204
8 0,0262 0,0156
9 0,0123
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A Tabela 2.1 contém os pesos calculados a partir da equagao 2, para valores de K de 2
até 9. No pior caso, quando os pesos ROC nao escolhem a melhor opgao, eles ndo escolhem
uma muito ruim.

Dos procedimentos para elecitagdo dos pesos, pesos ROC produzem utilidades
multiatributos que mais se aproximam dos métodos holisticos.

E finalmente, no nono passo, deve-se decidir.

2.3.3 Consideracdes sobre o método SMART

Havia algo errado no SMART. No procedimento de obten¢do dos pesos, os
entrevistados julgavam o grau de importancia de cada atributo em relagdao aos outros. Estes
julgamentos podiam ser facilmente colocados num conjunto de pesos normalizados.

Mas o procedimento ignorava que a ordem bem como a importdncia deveria ser
refletida em cada peso. Ou seja, pesos tinham que ser proporcionais a uma medida de
dispersdao multiplicada por uma medida de importancia.

Na compra de um apartamento, por exemplo, custo € geralmente importante. Mas
continuara sendo importante se as alternativas de compra tém pregos entre R$ 100.000,00 e
R$ 101.000,00? Fica 6bvio que o grau de importincia de um atributo depende de sua

dispersao (valores possiveis). Esta dependéncia foi ignorada no SMART.

2.3.4 Aplicagbes do SMARTS

Dentro da linha de pesquisa de apoio multicritério a decisdo, varios trabalhos tém sido
desenvolvidos com base no método SMARTS em diferentes contextos como na avaliagdo de
impacto ambiental, em negocia¢des automatizadas sobre servigo, projetos de engenharia civil,
dentre outros; ou o tomam como referéncia para criar outros métodos. Alguns exemplos de
artigos baseados no SMARTS sdo descritos:

Marttunen & Hamaéldinen (1995), descrevem a experiéncia de usar a andlise da decisdao
para avaliar o impacto ambiental no desenvolvimento de projetos de contengdo de inundagado
de dois rios do sul da Finlandia. Os autores utilizaram um programa de computador HIPRE3+
e basearam-se no método para avaliar o impacto ambiental do projeto do rio Kokeméenjoki.

Wakeman (2003) usou a técnica para decidir qual alternativa de a¢do seria utilizada para
implantar um tratamento dos sedimentos contaminados dos rios na Represa de Milltown,

Montana, EUA.
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Tsvetinov (2003), propde uma estrutura para a avalia¢do e selecdo de ofertas de servigos
durante a fase da pre-negociacdo em negociagdes automatizadas sobre servico, fazendo uso de
um software, HIPRE, utilizando o SMART e mais dois outros métodos.

Oyetunji & Anderson (2006) aplicando a técnica da andlise de SMARTS, um
instrumento de apoio de decisdo foi desenvolvido e validado para o Instituto da Industria da
Construgdo, a fim de facilitar o planejamento de projetos.

Mustajoki, et al (2005) estudaram as implicagdes praticas e processuais de usar
intervalos de imprecisdo dos métodos SMART e SMARTS. Incluindo, por exemplo, como
selecionar o atributo da referéncia para identificar o nimero de possiveis alternativas
dominadas.

Brougham e Walsh (2005), utilizaram o método SMARTER a fim de explorar a
contribuicdo de critérios pessoais as decisdes de aposentadoria. Duzentos e cinqgiienta e um
empregados de uma grande universidade, variando na idade de 55 a 77, foram pedidos para
indicar o grau de importancia de cada um dos 29 critérios e sua utilidade. Os resultados
demonstraram que as avaliacdes dos critérios t€ém implicacdes para a instrugdo da pré-
aposentadoria e na aplicacdo do ambiente de trabalho.

Em sua dissertagdo, Yang (2004) relata que sistemas de negociacdo podem trabalhar
perfeitamente na Internet. O autor propde uma rede neural — radial basis function (RBF)
network — que necessita de menos tempo para construir a fungao utilidade dos usuarios do que

o método SMARTS, que também pode ser aplicado.

2.4 Sistema de apoio a decisao - SAD

Um sistema de apoio a decisdo — SAD ou Decision Support Systems — DSS, é um
sistema de informagdo baseado em computador, que consiste de hardware, software e
elemento humano, para dar suporte a qualquer decisdo em qualquer nivel, e que enfatiza
tarefas semi-estruturadas e nao estruturadas (Bidgoli, 1989).

Os SAD sao sistemas utilizados para auxiliar seus usuarios nos diversos tipos de
problemas decisérios, podendo ser de natureza econdmica, industrial, politica e, até mesmo
social. Dificilmente existem situacdes a serem tratados de um unico enfoque, normalmente
varios aspectos, ou critérios, devem ser simultaneamente considerados, objetivando a

identificacao das op¢des mais satisfatorias (Vincke, 1992).
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As principais caracteristicas dos SAD sdo:

e Possibilidade de desenvolvimento rapido;

o Facilidade para incorporar novas ferramentas de apoio a decisdo, novos aplicativos e
novas informagdes.

o Flexibilidade na busca e manipulagdo das informagdes (Burch e Grudnitski, 1989);

e Individualizacao e orientagdao para a pessoa que toma as decisdes, com flexibilidade
de adaptagdo ao estilo pessoal de tomada de decisao do usuario (Mittra, 1986);

e Real pertinéncia ao processo de tomada de decis@o, ajudando o usuario a decidir
através de subsidios relevantes;

o Usabilidade, ou seja, facilidade para que o usuario o entenda, use e modifique de

forma interativa (Awad, 1988).

O modelo conceitual de um SAD proposto por Sprague e Watson (1989), chamado de
paradigma DDM (dialogos, dados e modelos), ¢ composto, de uma forma simplificada, por
uma base de dados que auxilia o sistema, uma base de modelos que prové a capacidade de
analise e o didlogo que prove a interagdo entre o usuario e o sistema.

Base de Dados: E uma colecdo de dados consistentes armazenados em uma localizacdo
central. Para assegurar sua funcionalidade, faz-se uso de um Sistema Gerenciador de Banco
de Dados (SGBD). O ambiente de base de dados tem as seguintes vantagens: 01. De uma
mesma quantidade de dados pode ser gerado maior numero de informacdes; 02.
Independéncia entre os programas e os dados; 03. Melhor gerenciamento dos dados; 04.
Possibilidade de trabalho com problemas mais sofisticados; 05. Relacionamento entre os
dados pode ser apresentado e mantido facilmente e 06. Possibilidade de armazenamento de
grandes volumes de dados.

Base de modelos: engloba ferramentas de andlise de dados e manipulacdo de modelos
necessarios para apoiar a decisdo. Com capacidade semelhante ao SGBD, o Sistema
Gerenciador do Banco de Modelos (SGBM) ¢ responsavel pelo gerenciamento dos modelos.
Segundo Gray (1994), um modelo ¢ uma representacao simplificada de uma situagao da vida
real, sendo construido através de uma série de elementos e suas relacoes. Em termos de
modelos, os elementos sao chamados de variaveis e as relagdes sao as restrigdes impostas que

podem ser internas ou externas.
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O SGBM deve incluir:

e Um mecanismo flexivel para constru¢do dos modelos;

e Facilidade de uso dos modelos;

e Me¢todos para salvar os modelos que serao usados novamente;

e Procedimentos para atualizar os modelos;

e Me¢todos para fazer com que as saidas, do modelo, fiquem disponiveis para outros

modelos como input.

Didalogo: ¢ uma combinagao de software, hardware e pessoas que habilitam o usudario a
interagir com o SAD. E a interface sistema/ usuério. Para o usuario é o componente mais
importante do sistema. Conforme Sprague e Watson (1989) e Bidgoli (1989), um didlogo
pode ser direto ou indireto; no direto, o decisor opera o SAD; no indireto, uma terceira pessoa
opera o sistema e passa os resultados para o decisor.

Geralmente os usuarios de um SAD nido sdo especialistas em computador. O didlogo
deve facilitar a aprendizagem e o uso, ¢ deve considerar os estilos pessoais e organizacionais

dos usuarios. Alguns aspectos devem ser considerados:

e Simplicidade: Uso amigavel, estar familiarizado com os campos do computador;

e Consisténcia: Diferentes partes do sistema devem utilizar comandos semelhantes
para uma tarefa especial, provendo consisténcia.

o Familiaridade com usuarios de todo o mundo: Deve estabelecer formatos gerais.

e [nformagdo/ orientag¢do: A maioria dos sistemas sao avisos de erros quando alguma
coisa esta errada. Algumas vezes identificam a fonte do erro e sugerem alteracoes.

o Flexibilidade: Geralmente para entrada e saida do sistema e ajuda par navegar

através do sistema.

Portanto, os SAD devem ter seus dados e modelos organizados em fun¢ao da decisao,
flexibilidade e capacidade de adaptacdo as mudangas no ambiente e no estilo do responsavel

pela tomada de decisao.

2.5 Consideragoes Finais do Capitulo

A proposta do Apoio Multicritério a Decisao ndo ¢ a de encontrar uma “solucdo 6tima”

para um problema, mas auxiliar o processo decisorio com recomendagdes de agdes ou cursos
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de agdes ao decisor. Tem como principio a busca de uma relagao de preferéncias do agente de
decisdo (subjetivas) entre as alternativas que estdo sendo avaliadas e priorizadas sob a
influéncia de uma multiplicidade de critérios, permitindo, assim, maior organiza¢do e
transparéncia ao processo decisorio.

A Teoria da Utilidade permite avaliar as conseqiiéncias de um problema por meio de um
processo de elicitagdo de preferéncias, que busca incorporar ao problema as escolhas do
decisor e seu comportamento em relagdo ao risco. A utilidade ¢ uma medida de satisfacao,
que tem a propriedade aditiva.

A importancia do método multicritério SMARTS, aplicado nesta dissertacao, foi a sua
relativa facilidade de implementagdo via programagdo do sistema e a possibilidade de o
decisor escalonar os critérios segundo suas preferéncias por meio de um procedimento de
elicitacdo de pesos conhecido com swing weights (troca de pesos), fazendo uso de um método
de agregacao aditiva.

Neste trabalho, também foi considerado o método multicritério SMARTER, pois
quando se emprega o método multicritério SMARTS, a utilizagdo do rank order centroid
(ROC) weigths, proposto por Barron e Barret (1996), evita as dificuldades associadas com a
elicitagdo dos pesos na analise multicritério da decisdo. O estudo de Roberts e Goodwin
(2002) mostra que o peso ROC ¢ apropriado para a troca de pesos originais que sao
normalizados para somar a um total fixo (geralmente 01 ou 100). A comparacdo das
performances dos métodos baseados em julgamentos de pesos de atributos proposto por Jia, et
al (1998), com a intengdo de investigar como as diferentes técnicas de pesos dos atributos
afetam a qualidade das decisdes baseadas em modelos de valor multiatributo, também
favorece a utilizagdo do rank order centroid (ROC) weigths.

O modelo sera avaliado por meio de um Sistema de Apoio a Decisdo, disponivel na
web. O sistema proporciona ao usuario um acesso facil as informagdes da base de dados para
dela retirarem subsidios ao processo de tomada de decisdo de compra de um imoével.

O proximo capitulo compreenderd o estudo do comportamento do consumidor,
abordando as etapas e caracteristicas do processo de compra, além de fatores que influenciam

as preferéncias do comprador do mercado imobiliério.
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3. PREFERENCIAS DO COMPRADOR DO MERCADO IMOBILIARIO

O capitulo inicia-se com uma visao geral dos fatores que influenciam o comportamento
do consumidor do mercado imobilidrio. Posteriormente a revisdo bibliografica aborda os
seguintes estudos: o processo de mobilidade residencial, aspectos decisdrios quanto a compra
de imoveis, a descricao das variaveis relacionadas ao processo de mudanga residencial e as

etapas do processo de compra.

3.1 Introducao

Decisdes de compra fazem parte do cotidiano das pessoas. Algumas sao simples e nao
precisam de uma busca de informagdes, outras decisdes, como por exemplo, a decisao de
comprar um imovel envolve riscos financeiros € emocionais que leva a um comportamento
mais cauteloso. Mais ainda, o elevado custo e a participacdo simultdnea de varios agentes no
mercado imobiliario fazem com que a decisdo de comprar um imovel ndo seja uma questao
trivial.

Segundo Megbolugbe & Linneman, (1993) Apud Arimah (1997) a compra de um
imovel ¢ importante, pois constitui um dos maiores objetivos de vida e colabora para o bem-
estar e harmonia familiar.

Varios trabalhos tém procurado identificar as preferéncias dos compradores do mercado
imobilidrio. Tentam relacionar as preferéncias com os fatores que influenciam o processo de
compra, tais como: ciclo de vida familiar, renda, classe social, fatores economicos (preco ou
condi¢des de financiamento), atributos internos (nimero de quartos, area privativa) e externos
do imovel (area de lazer, padrao de acabamento do prédio), entre outros. Somando-se a isso, a
localizagdo, nas diferentes areas de estudo, vem sendo identificada como um dos fatores
preponderantes no processo de compra e na geragao dos precos dos imoveis.

De acordo Stapleton (1980) as mudangas que ocorreram nas estruturas familiares foram
determinantes nas preferéncias habitacionais. Um exemplo disto pode-se citar a entrada da
mulher no mercado de trabalho, fazendo com que o casal prefira imoveis proximos a creche
aos locais de trabalho. Para Hooimeijer e Schutjens (1991), a demanda de compra por
habitagdes pode ser inferida baseado no ciclo de vida familiar, envolvendo quatro aspectos
basicos: a idade com que os filhos saem de casa; o decréscimo da taxa de fertilidade; o

aumento do numero de divorcios; e o aumento da tendéncia de viver sozinho.
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Segundo Freitas (2000), a maneira com que os consumidores dao valor aos atributos dos
imoéveis varia de acordo com a condi¢ao de propriedade, educacdo e o tipo de emprego que
possui.

Menchik (1972) definiu o ambiente residencial como um pacote composto por diversas
variaveis: caracteristicas da residéncia e terreno, acessibilidade, qualidade do ambiente,
padrdo da vizinhanga, densidade populacional e proximidade de servigos como escola e/ou
trabalho; e devido a essa variedade de variaveis, os compradores tém dificuldade de achar um
imovel que retrate todas as suas preferéncias.

Porém, existem tendéncias globais de acordo com submercado estudado. Por exemplo, a
existéncia de area de lazer ou de duas vagas de garagem podem ser caracteristicas valorizadas
pela grande maioria dos compradores de apartamentos com trés dormitérios na cidade de
Recife. Naturalmente, estas tendéncias variam com o tempo.

Lyon ¢ Wood (1977) afirmam que devido a diversidade de atributos inerentes ao
processo de compra ¢ muito dificil escolher uma habitagdo. Deve-se ao fato de que os
individuos sdo capazes de avaliar diferentes varidveis em seqiiéncia, mas nao ao mesmo
tempo como acontece na compra de um imoével. Dai a necessidade por um modelo

multicritério que auxilie na escolha do imovel.

3.2 Mobilidade residencial

O estudo de Wegener (1983) Apud Brandstetter (2004) considera o processo de
mobilidade como uma fun¢dao do nivel sécio-econdmico do morador, custos da moradia,
situagdo prévia da moradia, localizacao do trabalho, localizacdo da moradia, oferta do

mercado imobiliario e prego da moradia. Tal estudo baseia-se em uma série de hipoteses:

e considera a demanda residencial fortemente associada ao ciclo de vida familiar e a
renda dos moradores;

e a satisfacdo residencial como uma fun¢ao do tamanho e da qualidade da moradia,
das caracteristicas da vizinhanga, da localizacao e do custo da moradia;

e 0 desejo por uma nova moradia esta intimamente relacionado a situagao prévia de

moradia;
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Em seu trabalho, Brandstetter (2004) investigou o comportamento da demanda
habitacional, mediante a caracterizacao da carreira habitacional familiar. Considerando a faixa
de mercado especifica (classe média/ média alta), o estudo buscou analisar os processos de
mobilidade residencial ja ocorridos e a satisfagdo com a atual moradia, abrangendo as
principais variaveis de investigacdo do comportamento da demanda: idade do chefe de
familia, idade dos filhos, composi¢ao familiar, estagio do ciclo de vida familiar, aspectos de
renda familiar e patriménio financeiro, ocupacdo profissional, motivagdo para mudanga de
moradia, tipologia do imdvel escolhido, tempo de permanéncia em cada moradia e condi¢ao
de propriedade do imdvel. O trabalho demonstra que as variaveis apontadas pela literatura
socio-econdmica e demografica: idade, estdgio do ciclo de vida familiar, renda mensal
familiar, patrimonio, propriedade do imovel e razdo para mudanca de moradia sdo as

principais determinantes do comportamento de mobilidade e escolha residencial.

3.3 Aspectos decisorios quanto a compra de iméveis

Deurloo et al (1997), apontam quatro aspectos decisorios que determinam a compra do
imoével: aspectos pessoais; como status sdcio-econdmico, renda, ocupagdo, idade, tamanho da
familia e estado civil; acontecimento ao longo da vida como mudanga de renda, casamento,
nascimento dos filhos, divorcio; caracteristicas das residéncias anteriores como numero de
quartos; circunstancias econdmicas ¢ do mercado como preco dos imdveis, condi¢des de
financiamento, volume de novas construcoes.

Clark et al (1994) Apud Brandstetter (2004) estudaram a decisao sobre a propriedade do
imovel de familias americanas a partir de dados censitarios entre os anos de 1970 e 1987. Os
autores concluiram que cerca de 80% das mudancas envolvendo a compra da moradia
ocorrem antes dos 35 anos de idade do chefe de familia.

O trabalho de Mulder & Hooimeijer (1995) indicou que ha influéncia do estado civil do
morador na escolha da moradia. Normalmente as pessoas casadas e familias sdo mais
favoraveis a comprar um imoével do que os solteiros. Para os autores, a renda e o patrimonio
familiar sdo os fatores que mais influenciam na propriedade do imével. O patrimonio familiar,

em especial, influencia nos casos de condigdes de pagamento e financiamento do imével.
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3.4 Variaveis relacionadas a mudanga residencial

Existem diversas variaveis relacionadas a mudanca residencial. Porém o ciclo de vida
familiar, o estado civil, a faixa etaria, a composi¢ao familiar, o nivel educacional e a renda
constituem as variaveis mais utilizadas nos trabalhos para entender quem se muda e o porqué

das mudancas.

3.4.1 Ciclo de vida familiar

O ciclo de vida familiar ¢ formado pelos diversos estagios de necessidades especificas
pelas quais passam as familias ao longo do tempo. No que diz respeito a habitagdo, estas
necessidades compreendem desde as mais Obvias, como acessibilidade, equipamentos e
espaco fisico até valores sutis simbdlicos como status da vizinhanca, fachada e quantidade de
verde ao redor. (Fernandez, 1999).

Clark & Onaka (1983) ao analisar o resultado de varios trabalhos com o objetivo de
explicar o porqué da mobilidade residencial, constatam a importincia do ciclo de vida
familiar. Para casais jovens, os principais motivos de mobilidade s3o a questao da propriedade
e o custo de manutengdo da casa; para familias nos estidgios intermediarios (casais com
criancas ou adolescentes), o padrao de acabamento e tamanho da casa e propriedade sdo as
mais relevantes; familias em estagios mais avancados com filhos adultos morando junto,
questdes de vizinhanga e acessibilidade s3o as mais importantes.

Segundo Pickvance (1974) os estagios do ciclo de vida familiar podem ser classificados
em: pré-casamento; casamento sem filhos; nascimento do primeiro ao ultimo filho (fase de
expansao); nascimento do ultimo filho até a saida do primeiro filho; saida do primeiro filho

até a saida do ultimo filho (contrac¢do), posterior a saida de todos os filhos (ninho vazio) e
casamento pos-filhos. O autor também salienta que nem todas as familias passam pelo ciclo
completo. Uma consideravel minoria nunca casou, casou, mas nao teve filhos ou divorciou-se.
Além dos lares “convencionais” existem as unides homossexuais, solteiros que passam
muito tempo para casarem ou que nunca se casardo, constituindo segmentos de mercado a
serem explorados.

Krisjanous (2001) enfatiza a importancia de se estudar as necessidades peculiares ao
“ninho vazio” para o mercado imobiliario. O decréscimo de nascimentos combinado com o
aumento do numero de idosos, estdo provocando uma demanda emergente por produtos

imobilidrios mais adequados a terceira idade. A autora divide o estagio “ninho vazio” em trés
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categorias com necessidades distintas: velhos jovens (65-74 anos), medianamente velhos (75-
84 anos) e velhos (mais de 85 anos).

Oliveira (1998) Apud Macedo (2004), correlacionou as razdes que forcam as familias se
mudarem em relagdo a sua posi¢ao no ciclo de vida familiar:

A faixa etéria entre 26 e 35 anos, correspondente aos primeiros estagios do ciclo de vida
familiar (solteiros, casais sem filhos ou com filhos crianga), possui como principais
motivagdes: fugir de aluguel, aumento de espaco, necessidade de area de lazer, casamento e
procura de espaco proprio (geralmente solteiros que buscam satisfazer necessidade de
individualismo e independéncia).

A faixa entre 36 e 45 anos, que corresponde aos estagios intermediarios do ciclo de vida
(casais com filhos crianga e adolescentes), consideram a localizagdo, melhoria de padrio,
busca de maior privacidade e necessidade de area de lazer como as principais razdes para a
mudanca.

As pessoas com idades superiores a 45 anos, correspondentes aos ultimos estagios do
ciclo de vida familiar (filhos adultos e casais cujos filhos ja partiram), apontaram como razoes
principais: praticidade de um apartamento, motivo profissional, diminui¢do de espaco e
seguranca.

Fernandez & Oliveira (2005), estudaram os resultados da pesquisa de demanda realizada
pela UFSC em parceria com o SINDUSCON/ SC, com 741 potenciais compradores de
apartamentos, em quatro Saldes do Imodvel — ambiente com um padrdo so6cio economico de
publico bem definido (classe média, média-alta) — realizados em Floriandpolis nos anos de
2001, 2002, 2003 e 2004, cujo objetivo era identificar os principais desejos, aspiracdes e
necessidades do mercado imobiliario da cidade. Consideraram apenas entrevistados que se
enquadrassem em um dos cinco estagios do ciclo de vida familiar classico, excluindo os
solteiros, vitvos, divorciados e qualquer outra situacdo que fuja aos padrdes da familia
tradicional. Os referidos autores a partir dos testes estatisticos chi-quadrado (x?) e coeficiente
de contingéncia (Tabela 3), demonstraram haver associagao entre o estagio do ciclo de vida
familiar e as variaveis: numero de quartos, duas suites, quarto de empregada, entrada de
servigo, playground e duas vagas de garagem. Ou seja, o grau de imprescindibilidade dessas
varidveis para os entrevistados, ndo se dd por obra do acaso, ¢ fruto do estagio do ciclo de

vida familiar em que o individuo se encontra.
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Tabela 3.1 — Grau de associagdo entre os atributos do apartamento e o ciclo de vida familiar

ATRIBUTOS DO APARTAMENTO Chi-quadrado (x?) Coeficiente de contigéncia
numero de quartos 170 0,43
playground/ quadra 65 0,30
quarto de empregada 65 0,28
entrada de servigo indep. 57 0,28
duas suites 53 0,25
duas vagas de garagem 51 0,26

Além disso, eles afirmam que praticamente todas as familias ja sabem de antemdo o
tamanho da casa que necessitam. Algumas procuram apenas nas vizinhancas que julgam
interessantes. Outras procuram nas imediagdes de parentes ou em bairros com determinado
nivel socio econdmico. Com o passar dos anos as familias ficam mais sensiveis ao ambiente
fisico e social provido pela localizagdo da sua casa. A necessidade de espago ¢ a mais
importante das alteragdes causadas pelo ciclo de vida e também o principal atributo de uma
casa. Quanto maior a casa, maior sua capacidade de acomodar as necessidades geradas pelas
alteragdes no ciclo de vida familiar. Casas pequenas s6 servem aos primeiros € ao ultimo
estagio do ciclo de vida. A medida que os filhos crescem e gastam mais do seu tempo fora de
casa, a qualidade do ambiente externo fica mais importante para a familia. As familias
escalando a "escada social" sdo mais sensiveis aos aspectos sociais da localizagdo. Tal
escalada ¢ o fator principal para motivar mudancas.

Doling (1976) cita os estudos de Lansing que associa o estagio do ciclo de vida familiar
com a escolha da localizagdo da moradia. Recém casados tendem a comprar imoveis
proximos ao centro da cidade e com area menores. Nos estagios subseqiientes a busca ¢ por
imoveis maiores em bairros periféricos. Nos ultimos estagios, com a reducao da familia, ha
tendéncia € regressar para habitagdes menores localizadas no centro urbano.

Fernandez & Hochheim (2000), entrevistaram sessenta moradores de apartamentos
novos, para identificar a existéncia de uma escala de importancia ou hierarquia de valor entre
os atributos pertinentes a localizacdo do imovel e sua correlagdo com o estagio do ciclo de
vida familiar do entrevistado. Os resultados apontaram uma forte correlagdo entre o estagio do
ciclo de vida familiar e as preferéncias de localizacdo: [a] casais sem filhos: ddo grande
importancia ao atributo sfatus, a suposta razao para esta preferéncia pode estar relacionada
com a necessidade de afirmacdo social; [b] casais com filhos ainda crianga: o atributo mais
relevante para este segmento ¢ a proximidade com a escola dos filhos; [c] casais com filhos
crianga e adolescentes: o atributo perto de escola continua como prioridade absoluta,

entretanto, o atributo local muito bem policiado, aparece na terceira colocagdo revelando uma
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preocupagdo, por parte dos pais, com a seguranga de seus filhos que agora sdo mais
independentes em seus deslocamentos didrios; [d] casais com filhos adolescentes: a seguranca
ganha prioridade maxima desbancando a proximidade com a escola na primeira posi¢do; [e]
casais com filhos adolescentes e adultos: o atributo, proximidade com a escola, ndo ¢
priorizado, pois os filhos estdo ou freqiientardo em breve a universidade; a importancia da
seguranga ¢ diminuida, priorizando-se atributos de bem estar, como “muito verde” ao redor e
local sossegado; [f] ninho vazio: O atributo, proximidade com hospital, foi o primeiro

colocado, seguido dos atributos proximidade de conveniéncias e status da vizinhanca.

3.4.2 Composigao familiar

Para Phipps & Carter (1985), as avaliacdes feitas pelos moradores em relagdo aos
atributos residenciais depende do estagio do ciclo de vida familiar que o morador esteja.
Familias grandes valorizam o espaco interno mais do que familias menores. Jovens casais,
principalmente quando os dois estdo empregados, tendem a valorizar a proximidade ao centro
urbano mais do que casais mais velhos.

Segundo Rossi (1980) ha uma menor tendéncia de mudanga entre as familias que vivem
em imodveis proprios e espacosos do que familias numerosas que alugam imdveis com areas
menores, em especial nos primeiros estadgios do ciclo de vida familiar.

Para Seek (1983) Apud Brandstetter (2004) ha necessidade de espaco tanto para
familias em estagio de formagdo, quanto no estagio de maturidade. No primeiro caso para
acomodar o aumento da familia e, no segundo caso, para acomodar criancas entrando na

adolescéncia que necessitam de privacidade.

3.4.3 Faixa etaria

Para Rossi (1980) a faixa etéria e as necessidades sociais dos moradores sdo importantes
caracteristicas na escolha da habitagao.

Compradores de diferentes grupos de idade tém necessidade e desejos muito diferentes.
Hé uma tendéncia de compartilhamento de valores e experiéncias culturais entre individuos
de mesma faixa etaria (Solomon, 2002).

Segundo Speare (1970) Apud Brandstetter (2004), existem diferencas consideraveis
quanto a razdo da mudanca residencial ao se levar em conta apenas a idade ou apenas o
estagio do ciclo de vida. Apesar de ambos os conceitos serem similares e muitas vezes
confundidos, pessoas da mesma idade, mas em estagios do ciclo de vida diferentes podem

possuir comportamentos completamente diferenciados. Por exemplo, pessoas que se casaram
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em faixas etarias mais avan¢adas podem realizar menos mudancas de imdveis do que aqueles
que se casaram mais jovens. Isto se deve, por exemplo, ao fato de que pessoas que se casam
mais tarde comumente possuem mais recursos financeiros para adequar seu imovel as suas
preferéncias e necessidades pessoais.

Landale & Guest (1985) afirmam que, mesmo estando em um mesmo patamar de
satisfacdo residencial, pessoas mais velhas sempre apresentardo uma menor propensiao para
mudanca de habitagdo do que as mais jovens. Isto se deve aos diferentes niveis de recursos,

investimentos e inércia.

3.4.4 Estado civil

Mudangas de identidade pessoal geram mudancas voluntdrias. Por exemplo: pessoas
casadas com filhos tendem a buscar moradias mais sossegadas em bairros periféricos, jovens
solteiros ou divorciados tendem a morar nos centros das cidades e adultos aposentados
buscam um local que ofereca seguranca e tranqiiilidade (Feldman, 1996).

Para Smith et al (1984) Apud Brandstetter (2004), mudancas no estado civil podem
influenciar o tamanho das unidades residenciais demandadas, por exemplo, divorciados
tendem a procurar imoveis menores comparativamente com familias de moradores. De acordo
com Sullivan (1986) pessoas divorciadas sdo mais favoraveis a compartilhar a residéncia com
seus pais do que as casadas. Segundo Spain (1990), mulheres que sdo chefe de familia tem
uma menor propensdo para adquirir uma casa propria do que os homens que sio chefe de

familia.

3.4.5 Nivel educacional

Boehm & Mark (1980) sugerem que quanto maior o nivel educacional do morador,
maior a habilidade para negociar custos e maior a tendéncia de mudanca residencial.

Segundo Baccaini & Courgeau (1996), quanto maior a qualificagdo, maior a
probabilidade de mudar de residéncia. Para os autores, quanto maior nivel de qualificagdo,
maior a probabilidade de propostas de empregos em outras localizagdes, incluindo outros

estados ou paises.

3.4.6 Renda

A probabilidade de mudar de residéncia aumenta com o aumento da renda e reduz com

o aumento dos custos relativos a mudanca (Berger & Blomquist, 1992).
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O estudo de Lahr & Gibbs (2002) Apud Brandstetter (2004) que revisa a literatura
pertinente ao comportamento habitacional de populagcdes de menor renda, afirma que o
aumento da renda familiar permite a mudanca para vizinhangas com melhores condi¢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, conseqiientemente, o nivel educacional familiar.

3.5 Processo de escolha e compra residencial

O processo de compra depende das limitagdes financeiras das familias e das condigdes
de oferta do mercado imobiliario (Freitas, 2000). A demanda pela moradia estd associada
tanto a decisdo de mudar para um novo imdvel quanto aos investimentos imobiliarios.

Segundo o trabalho de Scholten & Hooimeijer (1984), as caracteristicas mais
importantes da moradia que determinam a escolha residencial sdo: o preco da moradia, a
condi¢do de propriedade do imovel, a tipologia do imdvel, o tamanho da moradia e a idade do
imovel. A pesquisa de Mackett & Johnson (1985) considerou custo da moradia, tamanho da
moradia, existéncia de jardim, acesso a conveniéncias locais, escolas do local, proximidade de
amigos e familiares, acesso ao trabalho e estrutura ambiental local como as razdes para
escolha da nova moradia.

O trabalho de Louviere & Timmermans (1990) Apud Brandstetter (2004) relaciona uma
série de atributos que influenciam o comportamento de compra residencial: atributos
residenciais (niumero de quartos, tipologia do imovel, preco do aluguel ou financiamento
mensal, tamanho da area livre, idade do imovel, propriedade), atributos ambientais (distancia
as vagas de estacionamento, trafego local, vista, privacidade, presenga de area verde e
playground), atributos da localizagdo (distdncia a escola, distdncia ao transporte local,
distancia ao shopping center, distdncia ao local de trabalho e distancia aos locais de lazer),
ligagdes sociais (presenga de pais na cidade, presenca de amigos na cidade, trabalho na cidade

e local da residéncia anterior).

3.6 Fatores que influenciam o processo de escolha e compra residencial

Segundo Clark et al (1994) geralmente a compra do primeiro imovel ocorre entre 25 e
45 anos. Morrow-Jones (1988) Apud Branstetter (2004) declara que o imovel possui tanto a
funcdo de abrigo como de investimento na sociedade; também enfatiza que mesmo o custo

alto da moradia nao chega a diminuir o desejo pela compra do imével.
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Onibokun (1974) Apud Dantas (2000) menciona que a unidade residencial em si ¢
apenas um elo de uma cadeia de fatores que determinam a satisfagdo residencial. A moradia ¢
influenciada por elementos de engenharia e por aspectos sociais, comportamentais e culturais.

De acordo com Lengler (1997), considerar o ato de compra como uma atitude isolada ¢
negar que o individuo ¢ influenciado por aspectos culturais, sociais € mesmo por tragos de
personalidade.

O processo de compra, segundo varios autores (Engel et al. (2000); Foxall (1994); Gade
(1980); Kotler e Armstrong (1999)), pode passar por varios estdgios, detalhados no item 3.7,
que sdo basicamente: 1. Reconhecimento do problema ou da necessidade, 2. busca de
informagoes, 3. avaliagdo das alternativas, 4. Decisdo ou ato de compra e 5. Comportamento
poOs-compra.

As preferéncias de um consumidor s3o basicamente determinados, segundo Foxall &

Goldsmitch (1994), e seguem basicamente os seguintes passos:

a) Recebe e interpreta as informagdes recebidas do meio ambiente de acordo com a sua
experiéncia, opinido, classe social e caracteristicas pessoais;

b) Procura por maiores informagdes para melhor processar a sua necessidade ou desejo;

c) Avalia as varias alternativas disponiveis para satisfazer suas necessidades ou
desejos;

d) Desenvolve atitudes, crengas e intengdes que irdo determinar se o ato da compra se
concretizaré e qual serd a alternativa escolhida;

e) Realiza um histérico das novas atitudes e intengdes na mente para futura referéncia.

Segundo Kotler & Armstrong (1999), fatores internos (pessoais e psicologicos) e
externos (culturais e sociais) influenciam o processo de escolha do comprador (Figura 3.1).

Para estes autores os fatores culturais exercem uma forte influéncia sobre o
comportamento do comprador e sdo caracterizados pela cultura que envolve um conjunto de
percepcoes, valores e preferéncias adquiridas através da convivéncia social e familiar;
subcultura, grupos de pessoas com o mesmo sistema de valores baseados em experiéncias e
situagdes de vida em comum e as classes sociais, que corresponde as divisdes relativamente
permanentes € homogéneas de uma sociedade cujos membros partilham de valores, interesses

e comportamentos similares.
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Figura 3.1 — Fatores que influenciam o comportamento do consumido (adaptado de Kotler & Armstrong, 1999)

Para estes autores os fatores culturais exercem uma forte influéncia sobre o
comportamento do comprador e sdo caracterizados pela cultura que envolve um conjunto de
percepcgoes, valores e preferéncias adquiridas através da convivéncia social e familiar;
subcultura, grupos de pessoas com o mesmo sistema de valores baseados em experiéncias e
situagoes de vida em comum e as classes sociais, que corresponde as divisdes relativamente
permanentes € homogéneas de uma sociedade cujos membros partilham de valores, interesses
e comportamentos similares.

A cultura pode ser definida como “o complexo dos padrdoes de comportamento, das
crengas, das instituigdes e doutros valores transmitidos coletivamente, e tipicos de uma
sociedade; civiliza¢ao” (Ferreira, 1989).

As subculturas formam fragcdes de mercado que influenciam os usos e costumes das
pessoas e podem determinar, por exemplo, a preferéncia por imoveis com piscina e area de
lazer em uma cidade do litoral nordestino onde o tempo aberto ¢ predominante.

Para Karsaklian (2000) a classe social ¢ um aspecto importante para entender
determinados fendmenos de consumo como, por exemplo, comprar um imével a fim de

expressar a posicao social do comprador.
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Os fatores sociais compreendem: os grupos de referéncia, que possuem influéncia direta
ou indireta sobre as atitudes ou comportamento do individuo; a familia; o papel, que consiste
nas atividades que as outras pessoas esperam que o individuo exerga e o status, que reflete a
opinido geral que o mesmo tem para a sociedade.

Os fatores pessoais incluem idade, estagio do ciclo de vida, ocupagdo, situacdo
econdmica, estilo de vida, personalidade e auto-estima.

Os fatores psicoldgicos do comprador que exercem o papel de filtros na tomada de
decisdo sdo: a motivacdo, a percepgdo, o aprendizado, as crengas e as atitudes. Cada individuo
recebe estimulos e informagdes que sao processados e internalizados e que dirigem suas a¢des

como compradores. Por exemplo:

e Aprendizagem: os individuos sdo submetidos a novos estimulos constantemente,
portanto seu conhecimento sobre o mundo ¢ continuamente revisado. Solomon
(2002) afirma que a aprendizagem ¢ um feedback continuo que permite modificar o
comportamento diante de situagdes semelhantes posteriormente. Por exemplo: um
consumidor que estd adquirindo um imével pela segunda vez provavelmente
atribuird importancia a alguns atributos que ndo tinham sido considerados em
virtude de um aprendizado decorrente do uso do primeiro imoével. Também
problemas enfrentados por conhecidos em relagdao a iméveis podem alerta-lo para

que sejam evitados na sua aquisicao.

Segundo Kotler & Armstrong (1999) e Karsaklian (2000), os seguintes papéis podem

ser identificados durante o processo e podem ser exercidos por uma ou mais pessoas:

a) iniciador: quem da a idéia de compra;

b) influenciador: alguém que, consciente ou inconscientemente, influencia o processo
de escolha, apontando alternativas ou escolhendo a época da compra;

c) decisor: a pessoa que decide as principais escolhas da compra — o que comprar,
quando comprar € quanto gastar;

d) comprador: quem faré a compra;

e) usudrio: quem usa o produto.
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3.7 Etapas do processo de escolha e compra residencial

Segundo Kotler e Armstrong (1999) e Engel et al. (2000), a fim de compreender
comportamento do comprador, ¢ preciso analisar os seguintes estagios do processo de decisao
de compra: reconhecimento do problema, busca de informagdo, avaliagdo das alternativas,

decisdao de compra e andlise do comportamento pos-compra.

3.7.1 Reconhecimento da necessidade

Segundo Engel, et al. (2000), o reconhecimento de uma necessidade ¢ o inicio do
processo de decisdo e ocorre toda a vez que o individuo percebe a diferenga entre o seu estado
atual e o desejado.

Na década de 60, Abraham Maslow (Maslow, 2000) formulou uma teoria amplamente
aceita a respeito da hierarquia das necessidades humanas, segundo a qual sdo reconhecidos
cinco niveis basicos, representados na forma de uma piramide. Somente quando uma
necessidade de nivel inferior € satisfeita (mesmo que ndo totalmente) ¢ que a necessidade do
nivel imediatamente superior influenciard no comportamento, gerando uma motivagao.

Na base da piramide estdo as necessidades fisiologicas (tais como: alimentagdo,
educacgao e abrigo); logo acima, as necessidades de seguranga e de protecdo (segurancga fisica
e controle sobre suas acdes e 0 ambiente); em seguida, no terceiro nivel, estdo as necessidades
sociais (amor, afeto, relacionamento e aceitagdo); no quarto nivel da hierarquia estdo as
necessidades do ego (auto-aceitagdo, auto-afirmagdo, prestigio, reputagdo, admiracdo); no
topo da piramide estao as necessidades de auto-realizagdao, que vem a ser a liberdade para se
concretizar as proprias idéias, tentar coisas novas, tomar decisdes € cometer erros (Maslow,
2000).

Segundo Lopes (2004), a moradia ¢ uma necessidade da base da piramide, na forma de
abrigo, de seguranga e protecao, devido aos altos indices de criminalidade que intimidam e
preocupam a sociedade atual. Pode estar relacionado também a necessidade do ego, ou seja, o
status do comprador ao adquirir um imovel localizado em zona nobre, com alto padrao de
acabamento e com diversos equipamentos de lazer.

O reconhecimento da necessidade de comprar um imovel pode ser motivado por
mudancgas familiares, sociais e financeiras (por exemplo, alteragdo no tamanho da familia e/
ou renda familiar, gerando a necessidade da troca de residéncia); e insatisfacdo com a situacdo

atual (por exemplo, apartamento atual nao possui elevador ou garagem), (Gonzaga, 2003).
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De acordo com a pesquisa realizada por Lu (1998), nem sempre, a intengdo de mudar de
moradia leva 2 mudanga residencial. Quando esta intencdo ¢ grande o bastante, faz com que
os potenciais compradores procurem mais informagdes sobre as ofertas disponiveis e,

baseadas nestas informacgdes, decidam por comprar ou ndo uma nova habitagao.

3.7.2 Busca de informacgdes

As informagdes podem ser obtidas por fontes internas e externas. Conforme Lengler
(1997) e Dallaroza (1999), as fontes de informacgao internas sdo baseadas nas caracteristicas
do individuo, ou seja, experiéncias passadas ou o conhecimento armazenado ao longo da vida.
Para Kotler & Armstrong (1999) as fontes de informacdo externas sdo as pessoais: familia,
amigos, vizinhos e conhecidos; as comerciais: corretores de imoveis, placas e folders e as
publicas: midia de massa, jornais e televisao.

A Internet vem se apresentando como uma expressiva fonte de informagdo externa para
o mercado imobiliario. Isto ¢ devido pela facilidade e velocidade de informagdes oferecidas.
Uma prova disso ¢ a variedade de imobilidrias, incorporadoras e construtoras que ofertam
seus imoveis em seus proprios web-sites

Segundo Barboza (2004), colunista da Folha On-line, a Internet tornou-se uma
ferramenta essencial para o mercado imobiliario. Para justificar essa afirmativa, a autora
baseia-se na Pesquisa Anual do Comércio, divulgada pelo IBGE (Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica), que mostra a participagdo das vendas pela web no comércio varejista
do Brasil, passando de 0,10%, em 2000, para 0,21%, em 2002 e o salto da receita liquida de
vendas pela Internet de R$ 201,5 milhdes para R§ 530 milhdes no periodo (equivalente a um
crescimento de 163%).

No processo de aquisi¢ao de informagdes sobre as varidveis e critérios de escolha,
primeiramente o decisor obtém informagdes sobre as variaveis ambientais e de localizacdo,
tais como a distancia ao local de trabalho, composicao da vizinhanga, localizacdo de parentes
e amigos, localizagcdo de escolas, taxas condominiais, distancia a supermercados e transporte
local (Brandstetter, 2004). Posteriormente obtém informagdes sobre a moradia, sendo o custo
do imdvel a mais importante varidvel no processo de compra de um imovel (Rossi, 1980).

O comprador, ap6és reunir as informagdes que precisa, parte para a avaliacdo das

alternativas.
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3.7.3 Avaliagao das alternativas

No presente estagio, o comprador avalia as alternativas compativeis as suas
necessidades.

De acordo com Karsaklian (2000) o comprador, baseado em seus desejos e
necessidades, atribui diferentes graus de importancia aos atributos e desenvolve um conjunto
de defini¢des quanto as preferéncias sobre cada oferta em relacdo a cada atributo.

No mercado imobilidrio, o consumidor nao trabalha com muitas alternativas de compra,
uma vez que durante a busca pelo imovel as familias examinam um pequeno nimero de
ofertas, em um curto periodo de tempo, concentrando-se em uma localiza¢do predefinida
(Brandstetter 2004).

Segundo Oskamp (1994) uma alternativa residencial seréd aceita pelos compradores se a
mesma atender a um minimo de requisitos desejados. Para Shlay (1986) Apud Brandstetter
(2004) muitas pessoas escolhem moradias que ndo correspondem as suas preferéncias, mas
sim, porque sdo oferecidas pelo mercado; ou seja, os desejos e preferéncias ambientais sdo

limitados pela oferta.

3.7.4 Decisao ou ato de compra

De acordo com Kotler (1994), dentre as alternativas avaliadas, aquela que mais se
aproxima das expectativas do comprador ¢ a que sera escolhida para a compra.

Para Rossi (1980), quando o comprador toma a decisdo de comprar um imovel, os
atributos s3o valorizados na seguinte ordem: area do imdvel, caracteristicas de projeto,
localizagao e custo.

Conforme revela pesquisa realizada pelo Datafolha que ouviu 1.204 proprietarios e
moradores de apartamentos langados a partir de 1997 na cidade de Sao Paulo, para a maioria
das pessoas, o primeiro contato com seu futuro imdvel ¢ casual, ou seja, acontece na rua: ao
receber um panfleto no sinal fechado, ver um outdoor ou passar por um estande de vendas.
Apods esse primeiro encontro, passam-se, em média, 8,5 meses até que a compra seja,

finalmente, consumada (Essenfelder & Vadejao, 2004).

3.7.5 Comportamento pds-compra

O comportamento pds-compra ¢ o estagio do processo de decisdo, no qual se determina
o comportamento de futura compra ou a recomendacao da mesma para outros compradores.

Virios estudos de avaliagdo pos-ocupagao tém sido desenvolvidos com o intuito de
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analisar o desempenho do ambiente construido a partir da avaliagdo dos moradores. Esses
trabalhos tém sido usados também para identificar e levantar os indicadores de satisfacdo dos
moradores (Souza et al. 1995; Jobim, 1997).

Porém esse estdgio ndo sera abordado na presente pesquisa, sendo inclusive uma

sugestao para trabalhos futuros.

3.8 Consideragoées finais do capitulo

No presente capitulo foi realizada uma revisdo na bibliografia especializada a fim de se
obter informacdes que auxiliassem a compreensdao da formacdo das expectativas e
preferéncias do comprador no mercado imobiliario, relacionando-os com os fatores que
influenciam o processo de compra.

As principais varidveis que determinam o comportamento de mudanga e escolha
residencial pelo consumidor sdo: a faixa etaria, estagio do ciclo de vida familiar, renda
familiar, patrimonio familiar, estado civil, nivel educacional e tempo de residéncia.

Os diversos atributos que compdem os imoveis ndo sdo avaliados da mesma forma pelos
diferentes grupos de compradores € o grau de importincia atribuido aos mesmos varia
conforme as necessidades, expectativas e preferéncias das familias.

Sao varios os fatores que influenciam a tomada de decisdo, tais como psicologicos
(motivagdes, crengas, atitudes, percepgdes e aprendizagem), pessoais (idade, condigdes
econdmicas, estilo de vida), culturais (caracteristica coletiva) e sociais (combinagao de fatores
como renda, educagdo e riqueza).

O processo de tomada de decisdo de compra passa por estdgios de reconhecimento da
necessidade de mudanga, busca de informagdes no mercado imobiliario, avaliagdo das ofertas
disponiveis no mercado, decisdo de compra e pds-compra.

Este estudo serviu para identificagdo do problema (complexidade do processo de
compra de um imoével) e como fundamentagdo para construcao, utilizagao e analise do sistema
de apoio a compra de imoveis, proposto neste trabalho. O préximo capitulo descrevera o
método de pesquisa, os critérios adotados, a forma como o sistema foi elaborado e os

procedimentos empregados para a sua aplicacao.
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4. MODELO DE DECISAO E ANALISE DE DADOS

Um Sistema de Apoio a Decisao — SAD ¢ um sistema computacional interativo que
ajuda o tomador de decisdes, através da utilizagcdo de modelos e dados, solucionar
determinados problemas (Binder, 1994).

No presente capitulo ¢ apresentado um modelo de apoio a compra de imoveis urbanos
multifamiliares do mercado recifense, objetivo desta dissertacao, incluindo a apresentacao dos

critérios adotados, a analise dos dados e consideragoes.

4.1 Descricao do modelo

O Sistema de Apoio a Compra de Imoveis (SACI) ¢ um software aplicativo
desenvolvido pelo Grupo de Pesquisa em Sistema de Informagao e Decisao (GPSID) da
Universidade Federal de Pernambuco (UFPE). A sua interface grafica ¢ simples, clara e de
facil entendimento por parte do usuario.

A criagdo deste sistema ¢ uma proposta para minimizar o problema da complexidade do
processo de compra do imodvel, fundamentado no capitulo anterior. O SACI possui duas
fungdes: servir como uma ferramenta para auxiliar o usuario na escolha do imével que o
mesmo pretende comprar e servir como uma base de dados para andlises estatisticas das
preferéncias dos compradores de iméveis.

A base de dados do modelo ¢ composta por apartamentos novos (lancamentos e
edificios com até trés anos de construcdo) em oferta na Regido Metropolitana do Recife,
gentilmente fornecidos pela Associagdo das Empresas do Mercado Imobilidrio de
Pernambuco (ADEMI/PE).

O sistema propde que o usudrio selecione os atributos (pré-escolhidos e indicados no
sistema), que o mesmo leva em consideracao na hora da compra, quais sejam: area, nimero
de quartos, nimero de suites, vagas de garagem, preco, localizagdo, andar, lazer ¢ um outro
aleatdrio a conveniéncia do usuario.

Depois disto, o sistema simula a hipotese que o usudrio escolheu um apartamento
“imovel paradigma” , como sua op¢ao de compra, possuindo o pior desempenho em todos os
atributos. Por exemplo: pior prego e pior area. Por conseguinte, o sistema pede para que o
usuario ordene os atributos do primeiro desempenho que ele acha que deva ser melhorado ao

ultimo.
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O aplicativo, de acordo com os procedimentos do SMARTS, atribui pesos
(proporcionais a uma medida de dispersdo multiplicada por uma medida de importancia) aos
atributos, estes sdo normalizados e sua soma igual a 01 (um). Com isso, o sistema recomenda

os imoveis, em ordem decrescente, da melhor opcao para a pior opcao de compra.

4.1.1 Descrigao sucinta

O SACI estd divido em 6 etapas: pagina inicial, cadastro, consulta, preferéncias,
resultados e sugestdes.

Em sua pdgina inicial (anexo 1), encontram-se: o objetivo do sistema, a fim de
familiarizar o usuario a fun¢do do aplicativo e a entrada para o sistema, login (e-mail do
usudrio) e senha. No 1° acesso, serd gerado um codigo de ativagdo e enviado ao e-mail do
usuario para que este o registre no sistema, de modo que o cadastramento seja realizado com
sucesso. O usudrio sO terd acesso as informagdes do aplicativo se fizer o cadastro
corretamente.

Ao realizar o cadastramento, o usudrio deverd responder a um questiondrio (anexo 2),
cujo objetivo ¢ a andlise do perfil dos usuérios do sistema (compradores de imdveis).

Na pagina Consulta — Busca dos Imoveis (anexo 3), que aparece automaticamente apos
o 1° acesso (cadastramento), encontram-se as variaveis adotadas para que o usuario defina o
tipo de apartamento que procura.

Na pagina Consulta — Relagdo de Imoveis (anexo 4), encontra-se uma lista de imdveis
segundo a defini¢do do tipo de apartamento procurado e o pedido de escolha dos atributos que
o usudrio leva em consideragdo na hora da compra.

Na pagina subseqliente (anexo 5), Preferéncias, onde sera utilizado o método
multicritério SMARTS, sdo mostrados os atributos que o usudrio leva em consideragao na
hora da compra, no qual cada critério apresenta um melhor e um pior desempenho e
comparados a um “imoével paradigma” com o pior desempenho em todos os critérios.

Na pagina Resultados (anexo 6), o sistema recomenda os imoveis em ordem decrescente
da melhor opgao para a pior opcao de compra.

Na pagina Sugestoes (anexo 7), € pedido para que o usudrio responda duas perguntas
sobre o sistema, sugira melhorias e permita ou ndo o uso das informagdes registradas para fins

de pesquisa.
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4.1.2 Fluxograma do modelo

Na Figura 4.1 ¢ apresentado o fluxograma das etapas do Sistema de Apoio a Compra de

Imoéveis (SACI).
USUARIO
. IMOVEIS
(SIM) (NAO) ORFERTADOS
CADASTRADOS
\ 4
RESPONDER AO
QUESTIONARIO gg QII?A/;(D)CEIS
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VENDIDOS
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RECOMENDACAO
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Figura 4.1 — Fluxograma das etapas do SACI
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4.2 Detalhamento dos critérios

Conforme explanado no Capitulo 03, comprar um imoével ¢ um processo complexo
devido a diversidade dos atributos envolvidos. Para facilitar o processo decisorio, dentre os
varios atributos que compdem um imoével, sejam eles internos ou externos, foram escolhidos
os que mais freqiientemente sdo perguntadas as imobilidrias e construtoras do Recife, quando
estas sdo consultadas pelos consumidores. Dentre eles: area privativa, numero de quartos,
nimero de suites, prego, vagas de garagem, area de lazer, localizagdo e uma variavel livre.

2 determinando a area

. area privativa: variavel quantitativa expressa em m
especifica de cada unidade residencial;

o nimero de quartos: varidvel quantitativa, que especifica a quantidade de quartos
que o imoével possui, variando de 01 a 05 quartos.

. numero de suites: varidvel quantitativa, que especifica a quantidade de suites que o
imovel possui, variando de 01 a 04 suites;

. andar: variavel qualitativa, que especifica os diferentes andares dos apartamentos
em relagdo ao seu edificio;

o vaga de garagem: variavel quantitativa, que especifica a quantidade de vagas de
garagem o imovel possui, variando de 01 a 03 vagas;

e  Jarea de lazer: varidvel quantitativa, que especifica a quantidade de equipamentos
de lazer do edificio: piscina, sauna, saldo de festas, playground, quadra
poliesportiva, sala de ginastica e saldo de jogos;

e  prego: varidvel que expressa o pre¢co de mercado da unidade residencial, em
termos de moeda corrente brasileira: R$ (Reais);

o localizagdo: variavel qualitativa, que especifica a preferéncia do decisor quanto a
localizacdo do imoével. Essa variavel ¢ dada em termos de qualificagdo: MB —
muito bom, B —bom, R — ruim, MR — muito ruim.

o Outro: variavel livre (o usudrio pode considerar mais um critério a sua escolha,

utilizando uma escala subjetiva: quantitativa ou qualitativa).
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4.3 Estudo de caso

Neste item serdo relatados o desenvolvimento do sistema, a sua implantacdo na Internet,
sua aplicagdo pratica no mercado imobilidrio recifense e os resultados obtidos do estudo de

Ccaso.

4.3.1 Teste do modelo na web

Com o intuito de desenvolver um sistema que apoiasse a decisdo de compra do imdvel
desejado pelo comprador, foi discutido como deveriam ser a apresentagdo do sistema e o
fornecimento dos dados aos usuarios, e quais critérios seriam adotados.

Como todo projeto de carater experimental, o sistema passou por muitas adaptacdes até
ser implantado na Internet (embora ainda possa ser melhorado, a fim de acompanhar as
mudangas do mercado imobiliério).

Inicialmente foram feitos testes internos, ou seja, alguns alunos do Programa de Pos-
Graduagdo em Engenharia de Producao da Universidade Federal de Pernambuco (PPGEP-
UFPE) e pessoas interessadas em comprar imdveis, acessaram o sistema e deram sugestoes
para melhorias.

Esses testes foram importantes para avaliar a robustez do software. Duas falhas foram
encontradas e posteriormente ajustadas: nem todos os codigos de ativagdo para efetuar o
registro definitivo no sistema chegavam aos e-mails dos usuérios, € em alguns casos, a pagina
da consulta estava aparecendo antes da pagina de resposta do questionario.

O SACI poderia ser acessado facilmente, na conveniéncia do usudrio, a qualquer hora e
de qualquer computador conectado a web. O acesso ao sistema foi realizado voluntariamente

através do [link www.gpsid.ufpe.br/ademi/saci.dll, localizado na péagina principal da

ADEMIImoveis, www.ademiimoveis.com.br.

4.3.2 Uso do modelo na web — estudo de caso

Foram enviados convites as corretoras do mercado imobiliario recifense ¢ a Associagao
da Empresas do Mercado Imobiliario de Pernambuco (ADEMI/PE) para serem parceiras no
desenvolvimento desta pesquisa da seguinte forma:

. Fornecendo suas bases de dados de apartamentos ofertados (langamentos até
edificios com trés anos de construc¢ao) para abastecer o sistema;

. E na hospedagem do /ink do SACI em suas paginas principais na Internet.
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O convite especificava o carater experimental do estudo, as fungdes do sistema de apoio
a decisdo proposto, o periodo de vigéncia da pesquisa, € que as informacgdes relativas aos
usudrios do software (compradores) seriam confidenciais, porém os resultados da pesquisa
poderiam ser divulgados.

Decidiu-se que a base de dados dos imdveis do sistema seria fornecida pela ADEMI/PE,
tendo em vista a sua parceria com as principais imobiliarias do Recife e, portanto, possuindo
muitas opgdes de imoveis. Quanto a hospedagem do link do SACI, optou-se pela pagina
principal ADEMI/moveis, por ser um site amplamente divulgado nos principais meios de
comunicagdo e conseqlientemente muito acessado pelos “internautas”.

O link do SACI permaneceu na pagina principal da ADEMI/moveis, no periodo de
15/01/2007 a 20/03/2007. Vale salientar que a demanda de compradores de imoveis ao longo
do ano ¢ varidvel. Segundo as informagdes obtidas pelos corretores de imoveis e pelo que foi
observado; do final do més de dezembro a principio de marco, a procura por imoveis no
mercado imobilidrio na Regido Metropolitana do Recife ¢ menor que nos outros meses do
ano, devido as festas de final de ano, as férias escolares (busca por iméveis de veraneio) e ao
carnaval.

Para se ter uma melhor avaliagdo das preferéncias do comprador e se realmente o
mesmo comprou o imovel pretendido, seria necessario manter este estudo por pelo menos 09
meses, como exposto no capitulo anterior item 3.7.4.

Foram registradas 236 visitas voluntarias ao sistema durante o periodo vigente, e desse
nimero, 46 usuarios se cadastraram e utilizaram o sistema, desses apenas 23 foram validos
para a analise estatistica devido a algumas inconsisténcias.

Os usuarios (compradores) acessaram o aplicativo em média trés vezes, incluindo o
acesso de cadastramento que também passa para a pagina do filtro dos imdveis.

Alguns testes estatisticos ndo puderam ser realizados por causa do tamanho da amostra.
Embora tenha um numero de elementos pequeno, as informacgdes, obtidas das analises
estatisticas da amostra estudada, itens 4.3.1 e 4.3.2, demonstram consisténcia e
representatividade dos dados, ou seja, o perfil dos usudrios confere com o publico alvo:
compradores de imodveis novos. Além de reafirmarem aspectos considerados no terceiro

capitulo.

4.3.3 Perfil do usuario do SACI — analise do questionario

Neste subitem sera feita uma analise dos dados obtidos da base de dados do SACI, tais
como sexo, estado civil, nivel de instrucgdo, faixa etaria, renda familiar, area onde o usuario
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reside, motivo de compra do imével desejado, quanto o usudrio estaria disposto a pagar pela
futura moradia, dentre outros. Para tanto, foram utilizadas as respostas do questionario de

cadastramento dos usuarios (anexo 2).

4.3.1.1 Estatistica descritiva

A partir da estatistica descritiva, pode-se caracterizar e descrever um conjunto de dados.
Este conceito sera aplicado com o intuito de avaliar as principais caracteristicas dos

usuarios do software.

e 74% dos usuarios do sistema sao homens, corrobora com as informagdes do
suplemento da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios - PNAD de 2005
(IBGE, 2007) sobre acesso a nternet e posse de telefone moével celular para uso
pessoal, que dentre os 32,1 milhdes de pessoas que acessaram a Internet, em 2005, a
maior parte era de homens (16,2 milhdes). O levantamento, realizado pelo IBGE, em
parceria com o Comité Gestor da Internet no Brasil - CGI.br, mostrou também que o
rendimento, o nivel de instru¢do e a idade apresentam reflexos evidentes no acesso a
Internet. Segundo a pesquisa, os “internautas” tinham em média 28 anos de idade,
10,7 anos de estudo e um rendimento médio mensal domiciliar per capita de R$

1.000,00.

Histograma - propor¢ito de nusiirios por sexo

4%

Numero de Observagies

Homem MWulher

Figura 4.2 — Propor¢do de usuarios por sexo.
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e Aproximadamente 65% dos usudrios possuem nivel superior. Representam uma
fracao diferenciada do nivel de instrugdo do total dos habitantes de Recife, que ¢ em
média 7,44 anos de estudo (Atlas de Desenvolvimento Humano no Recife - Altas

Municipal, 2005) (figura 4.3);

Gran de Instrigio dos usudrios do 5ACT
N=23

MSe; gep2° Grau; 4%

Especializagéo, 22%

ragdes

Obgerv

CurSo Superior, §5%

Figura 4.3 — Grau de escolaridade dos usudrios

e 52% dos usudrios dividem sua residéncia com pelo menos 02 pessoas. Segundo o
Atlas de Desenvolvimento do Recife, a média de moradores por domicilio na capital
pernambucana em 2000 era de 3,76 pessoas (Figura 4.4);

e Em relacdo a propriedade do imovel, 74% dos usudrios disseram que o imovel onde
residem atualmente € préprio e 26% sao inquilinos (Figura 4.5);

¢ (Quase metade dos usuarios (43%), encontra-se na faixa de 25 a 35 anos (figura 4.6);

e Em relacdo ao estado civil, 43% dos usudrios sd3o casados e 39% sdo solteiros
(Figura 4.7);
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Area onde o nusnirio do SACI reside atualmente.

Outros;4%a 1; 4%

Jaboatéo ; 4%

Area 2, 13%

Area 6, 30%

rages

| hrea 3 22%

Observ

Aread; 22%

Figura 4.8 — Area onde o usudario reside

61% dos usuarios possuem renda familiar entre R$ 2.000,00 ¢ R$ 8.000,00 (Figura
4.9), contrastando com a realidade da capital, no qual a renda média do chefe de
familia ¢ de R$ 914,20. Porém os apartamentos ofertados pelo sistema sdo
especificos para o publico que possui essa faixa de renda familiar.

48% dos usuarios disseram que estariam dispostos a pagar pelo futuro imovel até R$
90.000,00, 26% estdo dispostos a pagar entre R$ 90.000,00 e R$ 120.000,00 ¢ 13%
dos usuarios estdo dispostos a pagar entre R$ 120.000,00 e R$ 150.000,00 (Figura
4.10)
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e 26% das pessoas disseram que o principal motivo pelo qual compraria um imoével
seria par fugir do aluguel, corroborando com o nimero de usuarios que moram de

aluguel e com o “sonho da casa propria” (Figura 4.11);

Principal motive de intengio de compra

Dutros; 4%

Famillia maior; 4%

Fugir do Aluguel, 28%

Casamento/Relacio Informal; 26%

¥ Investimento, 9%

Independéncia Financeira, 13% -
Mecessidade de mais Espaco; 17%

Figura 4.11 — Principal motivo para o usudrio querer comprar um imovel.

e Motivo secundario: 35% para investimento, seguido de outros e casamento/ unido
informal, 26% e 22%, respectivamente (Figura 4.12);

Motive secundirio de intengio de compra

Outros; 26%

Investimento; 35%

Familia maior, 9%

" Mecessidads de mais Espago, 9%

Casamento/Relagao Informal, 22%

Figura 4.12 — Motivo secundario para o usudrio querer comprar um imovel
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e A ultima pergunta do questiondrio se referia a localizagdo do imovel. Ou seja, o
usuario deveria escolher seis atributos de localizacdo que gostaria que o imovel
pretendido possuisse. Os sete mais escolhidos, em ordem de preferéncia, foram:
Varl2c (perto de supermercado, padaria, mercadinho), Varl2a (perto do trabalho),
Varl2d (perto de conveniéncia (lavanderia, farmacia, banco, banca de revistas,
academia de ginastica, video-locadora)), Varl2l (local sossegado), Varl2m (area
arborizada) e por ultimo, empatados, Varl2b (perto da escola de filhos) e
Varl2i(perto de ponto de onibus). (figura 4.13). Esta questdo revela a preocupagao
dos usudrios no seu bem-estar, mostra a possibilidade de relacionar esta pesquisa
com futuros estudos de localizacdo dos servicos citados acima, pode ajudar as
construtoras na viabilidade de algumas obras, ou seja, em que localidade valorizaria

a construc¢ao dos edificios residenciais.

Atributos importantes na escolha do imdwvel

20t
18 ¢
16 +
14 ¢
(i)
[
S 12t
o
&
8 10t |
g Varl2a
o Yarl2b
= 87 1 B3 var1Zc
[ war12d
6 | B Vari12e
Varl2f
Yarl2g
4+ 1 Var1Zh
B var12i
5| | M a2
g Var12k
o Var12l
0 7 e Il var1Z2m

sim

Figura 4.13 — Atributos de localizacdo dos imoveis.
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4.3.1.2 Observagoes relevantes

Apesar da quantidade de dados, as repostas dos usuarios sdo bastante consistentes
quanto a intengdo de compra dos imoveis e corroboram com a fundamentagdo tedrica

apresentada no capitulo anterior:

a) A Figura 4.14, mostra a relacdo entre a propriedade do imoével (alugado ou proprio) do
usuario € o primeiro motivo para comprar um imoével.

Quem mora em imével alugado quer deixar de pagar aluguel — “sonho do imoével proprio”. O
principal motivo para quem ¢é proprietario € a constitui¢do de uma nova familia (casamento/

relacdo informal).

Histogramua - Propriedade do imovel x Principal motivo de intengiio de compra
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Figura 4.14 — Propriedade do Imodvel x Primeiro motivo de compra

b) A figura 4.15, mostra a relagdo entre o estado civil do usuério e o primeiro motivo para
comprar um imoével.

O principal motivo de compra para os usuarios casados ¢ a ndo preocupagdo com as despesas
de aluguel, para os usuarios solteiros a independéncia financeira e o casamento/ relagdo

informal ¢ o principal motivo.
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Histograma: Estado Civil x Principal motive de intenciio de compra

estado civil: Desguitado

estado civil: Unido Informal

Figura 4.15 — Estado Civil x Primeiro motivo de compra

5 T
4 13% 13%
3 9% 9%
2 A% 4% A% A% 4%
! il KA 7 P 0% 0%
= o o ™ = = w — = o = — = "
S £ % 3 E = £ Z t 2 5 £ = £
=1 [l = = (=) @ = =
= £ B B2 =2 = 3 s £ ® 2 & £ 3
T F W § E g = § W § E =
=1 w @ £ o = o [ R E o F
= = o Lo T c = = [ L T =
= = = sl > F = E = m [
E] = = o o - = o
= z = T = =z = [
[ s ol o L @ a o
g 8 -
T 2 E T 2 E
o oy
r E @ = E g
. = Z
¢ : T8 s T3
= = =
=
&= estado civil: Casado estado civil: Solteiro
-
s 5
w
23
2 4% 4% 4% 4%
1D e e 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% A 0% 0%
= =} o W = = w — o o - — — w
S £ ¥ 5 E § £ : £ ¥ 5 E 3 £
= o = = =] T = =
s £ ® g &8 £ 3 s £ &% g & £ 3
T § W & E o T § W s E o
o O e £ o = =] =1} s £ o =
= = o L Ed IS = = o L T IS
= = = - [ = = = i A
=] = = = = i
= z [= 7] = - c ]
[ = I el L - a o
= g B = e B
= 2 é 5 2 é
oy oy
z 2 3 = 2 Z
> 2] b 2]
i} o
= o = ©

c) A Figura 4.14, mostra a relacao entre a propriedade do imdvel (alugado ou proprio) do

usuario e o segundo motivo para comprar um imovel.

Para os usudrios que sdo inquilinos, o segundo motivo para compra de um imoével é o

casamento/ relacao informal e investimento. A maioria dos usuarios que responderam que

moravam em imovel proprio compraria um novo imével para fins de investimento financeiro.

As respostas: necessidade de mais espago, casamento/ relagdo informal e familia maior,

ficaram empatadas.
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Histogramua - Propriedade do imoével x Motivo secundirio de intenciio de compra
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Figura 4.16 - Propriedade do Imovel x Segundo motivo de compra

4.3.1.3 Analise exploratoria dos dados

Os testes estatisticos podem ser divididos em dois grandes grupos, conforme
fundamentem ou nao os seus calculos na premissa de que a distribuicdo de freqii€éncias dos
erros amostrais ¢ normal, as variancias sdo homogéneas, os efeitos dos fatores de variagao sao
aditivos e os erros independentes.

Os testes de hipoteses tém como objetivo decidir, com base na informagdo fornecida
pelos dados de uma amostra, sobre a rejeicao ou ndo de uma dada hipotese (suposicao sobre

aspectos desconhecidos da populagdo).

o Testes paramétricos — supdem que a distribui¢do de seus dados experimentais seja

normal e as hipdteses a formular dizem respeito aos parametros da populagao.

e  Testes ndo-paramétricos — ndo incorporam todas as suposi¢cdes restritivas
caracteristicas dos testes paramétricos, nem exigem que as populagdes sejam
normalmente distribuidas (frree distribution). Os testes ndo paramétricos, em geral,

exigem apenas que a variavel em estudo seja ordendvel, podendo ser aplicados a
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variaveis quantitativas, semi-quantitativas e qualitativas. SAo0 menos sensiveis aos

erros de medida e sdo rapidos para pequenas amostras.

Quando se opta pela utilizagdo de testes nao-paramétricos, supde-se que a distribuicao
dos dados experimentais nao seja normal, ou que a amostra ndo contenha elementos
suficientes para poder afirmar que seja.

Como a amostra estudada no presente trabalho é pequena, sé foi possivel a realizacdo
dos seguintes testes ndo-paramétricos entre as varidveis que trazem informacdes sobre os

usudrios (compradores de iméveis) do SACI:

1. Coeficiente de correlagio de Spearman — E uma medida utilizada entre dados ndo-
paramétricos ordinais ou intervalares nos quais ndo conhecemos a forma exata de
distribui¢do e ndo queremos afirmar que ¢ uma normal sem a conhecermos
anteriormente. Ele também pode ser usado quando os dados ndo pertencem a uma
escala de medida padrao, mas existe uma ordenacdo clara, por exemplo, escores
numa escala de 1 a 20. Esse coeficiente leva em conta a ordenag¢ao dos dados,

através de posicdes em filas. Sua férmula (Siegel,1975) ¢ dada por:

N
6y.d:
ro=l-—5—

N

2. Teste U de Mann-Whitney: Teste ndo-paramétrico equivalente ao teste 7-Student,ou
seja, usado para comparar duas amostras independentes. A varidvel X ¢ observada
em todos os individuos de dois grupos, A e B, cada qual com tamanho na e ns,
respectivamente. Deseja-se comparar essas observagdes. Hipotese nula (HO): os
grupos ndo sao estatisticamente diferentes. Hipotese alternativa (H1): os grupos sdo
estatisticamente diferentes. A idéia € substituir as observagdes por seus postos. Se os
dois grupos forem provenientes da mesma populagdo (iguais) entdo a soma dos
postos nos dois grupos deve ser semelhante. Portanto: 1) Cria-se uma variavel que
indique o grupo a que pertence cada observacdo; 2) Ordena-se o grupo de dados
inteiro, pelo valor observado para X; 3) Calculam-se os postos das observagdes e 4)
Calculam-se as somas dos postos Ra e Rp das observagdes em cada grupo. Para na e

ng =10 (ou =20 (Siegel, 1975)):
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1, (115+:1)

U,=npn,; + 2

+nA(nA+1)
Uy =nn, I

Determina-se o valor de U como o menor valor de Ua e Ug e calcula-se a variavel

padronizada:
y s
Z, = 2
\/nAnB(nAJrnBJrI)
12

O nivel de significancia (ou p-valor), analisado nos testes, ¢ a probabilidade de obter
resultados fora da regido de possibilidades de conclusdo. Se o p-valor é pequeno (a < 0,05) a
diferenga entre os dois grupos ¢ considerada estatisticamente significativa, ou seja, a diferenca
existente entre os grupos nao se deve ao acaso.

A fim de analisar as correlagdes entre as variaveis, abaixo relacionadas, foi utilizado o
teste estatistico de Spearman:

e Renda Familiar x Nivel de Instru¢ao;

e Nivel de Instrucdo x Faixa etaria;

e Quanto o usuario estaria disposto a pagar pelo futuro por um imével x Renda
familiar.

Neste teste o coeficiente de Spearman assume que as varidveis em consideracdo foram
medidas a0 menos numa escala ordinal, isto €, as observagdes individuais (casos) podem ser
ranqueadas dentro de duas séries ordenadas, pleiteando-se assim as seguintes hipdteses:
Hipotese nula (Ho): as variaveis sao independentes; Hipotese alternativa (Hi): as varidveis ndo
sdo independentes. Considerando um nivel de significancia a = 0,05 e o teste de Spearman R,
ndo foi encontrada correlagdo estatisticamente significativa entre as varidveis acima.

Com o mesmo objetivo (analisar as correlacdes entre as variaveis, abaixo relacionadas)

foi utilizado o teste estatistico de Mann-Whitney:

e Renda familiar x localizagao

Foram analisadas as correlagdes entre as varidveis: renda familiar com cada uma das

variaveis de localizagdo estabelecidas no questionario do aplicativo: perto de supermercado,
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padaria, mercadinho; perto do trabalho; perto de conveniéncia; local sossegado; area
arborizada; perto da escola de filhos; perto de ponto de Onibus; perto de templo religioso;
perto de hospitais e clinicas; perto de lojas departamentos/ shopping; perto de faculdades;
perto de bares, lanchonetes e boates e vizinhanca de bom status. Porém, s6 as variaveis perto

do trabalho e perto de “‘conveniéncias” se apresentaram estatisticamente significativas.

a) Renda familiar x Perto do trabalho
Considerando um nivel de significancia a = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variavel
perto do trabalho foi subdividida em 02 grupos: dos usudrios que preferem comprar imoveis
préoximos ao local de trabalho e dos que ndo preferem comprar iméveis perto do trabalho.
Esses grupos foram observados de acordo com a renda familiar dos usuarios.
Obteve-se um p-valor = 0,035008, ou seja, existe uma diferenga estatisticamente
significativa da renda familiar para o grupo que prefere comprar iméveis perto do trabalho e

para o grupo que nao prefere. (ver figura 4.17).

Mann-Whitney U Test (BASE)
Perto do trabalho p-valor
testes sdo significantes p <,05000
Sim Nao
Renda Familiar 19 4 0,035008

Renda familiar x Perto de Trabalho
R$ 11.000

R$ 10.000
o

R$ 9.000

R$ 8.000

R$ 7.000

R$ 6.000

Renda familiar

R$ 5.000 o
R$ 4.000
R$ 3.000 J—

R$ 2.000

R$ 1.000

REO : [ ]+SE
sim néo T +1.96°SE
Perto do trabalho

Figura 4.17 - Renda familiar x perto do trabalho
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b) Renda familiar x Perto de conveniéncias

Considerando um nivel de significancia a = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variavel
perto de conveniéncias foi subdividida em 02 grupos: dos usudrios que preferem comprar
imoveis proximos a conveniéncias ¢ dos que nao preferem comprar iméveis perto de
conveniéncias. Esses grupos foram observados de acordo com a renda familiar dos usuarios.

Obteve-se um p-valor = 0,024250, ou seja, existe uma diferenca estatisticamente
significativa da renda familiar para o grupo que prefere comprar imodveis proximos a
conveniéncias (lavanderia, farmacia, banco, banca de revistas, academia de ginastica, video-

locadora) para o grupo que ndo prefere. (ver figura 4.18).

Mann-Whitney U Test (BASE)
Perto de conveniéncias p-valor
testes sdo significantes p <,05000
Sim Nao
Renda Familiar 18 5 0,024250

Renda familiar x Perto de Conveniéncias

R$ 9.000

R$ 8.000 r

R$ 7.000 r

R$ 6.000 r

R$ 5.000 ¢

R$4.000 r

Renda familiar

R$ 3.000 r
R$ 2.000 r

R$ 1.000 ¢

O Mean

R$ 0 : - . ' [ 1+SE
5im néo T +106"SE
Pero de Conveniéncias

Figura 4.18 - Renda familiar x perto de conveniéncias
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e Renda familiar x Estado civil

Segundo o referencial teoérico, o estado civil do comprador e a sua renda familiar
influenciam na definicdo do tipo de imdvel desejado para compra. Portanto, através do teste
estatistico de Mann-Whitney analisou-se a relag@o entre essas duas variaveis (Figura 4.19).

Considerando um nivel de significancia a = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variavel
estado civil foi dividida em grupos: solteiros e casados, solteiros e desquitados, casados e
desquitados. Esses grupos foram observados de acordo com a renda familiar dos usuérios.

Obteve-se um p-valor = 0,046807, ou seja, existe uma diferenca estatisticamente
significativa da renda familiar entre o grupo de casados e o grupo de solteiros dos usudrios do

SACI

Mann-Whitney U Test (BASE)
Estado civil P
testes sdo significantes p <,05000

N° de solteiros | N° de casados
Renda 9 11 0,046807

Renda familiar x Estado civil do nswirio do SACI

R$11.000 |

R$ 10,000 +

R$9.000 |
R$ 8.000 |

R$ 7.000 - B

RE 6.000 |

R$5.000 |

Renda familiar

BN
R$ 4.000 | = o
B

R$ 3.000 |
R$ 2.000 |
R$ 1.000 |
R0 : : : : :
Casado Desquitado Uni&o Informal &l Tseén
Solteiro Vitho e .
T +1967SE

Estado civil

Figura 4.19 — Renda Familiar x Estado Civil
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4.3.4 Analise do filtro da base de dados

Neste item, foram analisadas as freqiiéncias das varidveis requeridas para definir o tipo
de imovel que o usuario procura. A maioria dos usudrios ndo restringiu o intervalo das
variaveis, ou seja, ndo quiseram determinar o tipo de imovel que estavam procurando.

Contudo, a freqiiéncia do nimero de utilizagdes do filtro da base de dados demonstra

que o sistema ¢ eficaz e que pode ser usado varias vezes sem restrigoes.

a) Variavel prego

As figuras Figura 4.20 e Figura 4.21, mostram que a maioria dos compradores nao
restringiu nem o preco minimo € nem o preco maximo. Isso ocorreu porque os usuarios em
alguns de seus acessos nao marcaram (no filtro) essa variavel.

Com base nas analises apresentadas no sub-item 4.3.1.1, na avaliacdo dos acessos de
cada usudrio e com as informagdes das duas referidas figuras, ¢ valido notar que os futuros
compradores tém nocao da variagao do valor minimo ¢ maximo do imével que pretendem
comprar.

As maiores freqiiéncias de preco maximo ficaram em torno da faixa de R$ 90.000,00 e

R$ 120.000,00.

Freqiiéncia - Preco Minimo
32

41%
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816t
=]
T o4
g
212t
Q
210t
Z 6
4 L
4%
2r % 2% 2% 2% %/ 2%
2 2 8 8 8 8 8 8 8 8 &
= [l [l [l L] [l fan] [ = [ [l
T -— (a1 L oo [ oo (2] o =T [l
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Figura 4.20 — Fregqiiéncia da variavel preco minimo
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Fregiiéncia - Preco Miximo

37%

Numero de Observagies
=

n&o restringiv - R$ 80.000 R$ 100 OOU REB 160 UUU R$ 200 000 R$ 700.000
R$ 60000  R$90.000 R$120.000 R$ 180000 R$ 500000

AxPraco

Figura 4.21 — Freqiiéncia da variavel pre¢o maximo

b) Varidvel area privativa

Nas figuras 4.22 e 4.23, sdo analisadas as freqiiéncias dos tamanhos das areas privativas
minimas e maximas requeridas pelos usuarios.

A freqiiéncia da ndo restricdo dessa variavel ¢ maior que a do preco, porque alguns
usuarios em seus acessos nao deram importancia ao tamanho do apartamento, mas sim, ao
numero de quartos, ndo sendo necessario (talvez em seu entendimento) a marcacdo da
variavel area privativa.

Observando a freqiliéncia das areas requeridas por outros usuarios, subtende-se que para
estes compradores, a quantidade de dormitorios esta diretamente ligada ao tamanho do imovel
(caso nem sempre observado no mercado imobiliario, onde podem ser encontrados imoveis
com 85m? e 120m? com o mesmo numero de quartos).

A freqiiéncia de algumas areas minimas e maximas € bastante coerente com os perfis
dos usudrios do sistema, por exemplo: a renda familiar dos usuérios que possibilita a compra
de imoveis mais espagosos.

Depois da nao restrigdo da varidvel, a maior freqiiéncia da 4rea minima entre os
diferentes usuarios foi 70m? e a maxima entre 80m* e 120m?. Reafirmando a consisténcia

desta amostra.
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Figura 4.22 — Freqiiéncia da variavel darea minima
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Figura 4.23 — Freqgiiéncia da variavel drea mdaxima

¢) Variavel nimero de vagas de garagem

78% dos usudrios ndo acharam importante a marcagdo da varidvel vagas de garagem

(Figura 4.24). A quantidade vagas de garagem est4 diretamente relacionada a 4rea do imovel,

ou seja, imoveis novos com até 80m? possuem 1 vaga de garagem, entre 80 m? ¢ 150 m?

67



Capitulo 4 Modelo de Decisdo

possuem 2 vagas de garagem e imoveis com areas maiores que 150 m?, trés ou mais vagas.
Vale frisar que o nimero de vagas que uma unidade residencial pode conter € finito.

Freqiiéncia de nitmeroe de vagas de garagem

40

78%

35

30

25

Numero de observages

n&o restringiu 1 2 4
N vagas

Figura 4.24 — Freqiiéncia da variavel numero de vagas de garagem

d) Variavel nimero de quartos

Na Figura 4.25, sdo analisadas as freqiiéncias da quantidade de quartos minimos e
maximos requeridos pelos usuérios.

Uma informagdo que pode esta associada ao numero de quartos ¢ a quantidade de
residentes apresentada no item de estatistica descritiva, onde mostra que 39% dos usudrios

responderam que dividem sua residéncia com trés pessoas.
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Figura 4.25 — Freqiiéncia da variavel numero de quartos

e) Variavel nimero de suites

MaxQuartos

Na Figura 4.26, apesar da recorréncia da nao restri¢do da varidvel nimero de suites ser

alta, a maioria dos usudrios acha necessario que pelo menos dois, dos trés ou quatro quartos

escolhidos para serem filtrados sejam suites.

E mais uma prova que os usuarios que utilizaram o sistema representam o publico alvo

desta pesquisa.
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Figura 4.26 — Freqiiéncia da varidvel numero de suites
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4.3.5 Frequéncia da ordem de preferéncias das variaveis

Dentre os atributos que os usuarios levam em consideracdo na hora da compra, o
critério preco, nimero de quartos e area privativa foram os mais citados.

Pediu-se aos usudrios que considerassem que tinham escolhido uma unidade residencial
“imovel paradigma”, e que este imovel possuia o pior desempenho em todos os critérios
(prego, area privativa, nimero de quantos, andar, vaga de garagem, suite, area de lazer).
Entdo, o usuario deveria melhorar o desempenho de cada critério, ou seja, deveriam ordena-
los do pior (primeiro desempenho a ser melhorado) para o melhor (ultimo desempenho a ser
melhorado), segundo as suas preferéncias.

O critério preco foi o que mais apareceu no topo da lista da ordenagdo das preferéncias.
Entretanto, o sistema nao registra o motivo desse fato, que pode estar associado a um dos
seguintes fatores: ou a diferenca entre o melhor e o pior prego era muito grande, por exemplo:
o pior preco R$ 180.000,00 e o melhor prego R$ 90.000,00, que faz com que o prego seja o
pior atributo, ou porque os usudrios tém sempre em mente a idéia de que o preco deve ser
mais baixo que o ofertado.

E os seguintes: numero de suites, vagas de garagem, andar ¢ localizagdo. Como nao foi

marcada a variavel outros, ndo foi possivel analisar.

Fregiiéncia do "vanking'' do critério preco

Numero de ohservagies
(8]

B

2 4 7
Ranking do critério Preco

—

Figura 4.27 — Freqiiéncia do atributo Prego

70



-]
=0 =
L 3]

//

9999999999
m@@umammﬂo S QULINK

_

555555




7% 7%
T
4} T

888888888
S903BMSS]0 8D CIBLINN

i




.
_

6666666
S80BAIBSD 8P CUBLLINN

o

Y N

o =
mM/.B m
ﬂOl

SR

N

~

3

//
TY% T% T%
.
3 4 5
g do critério Local
a do

_

666666
5803EAI8500 8P 0lBLINY



Capitulo 4 Modelo de Decisdo

4.3.6 Pesquisa sobre a utilizagao do sistema

Foram feitas duas perguntas aos usuarios sobre a utilizagao do sistema:
. Em sua opinido o sistema ¢ de facil utilizagao?
. O conjunto recomendado estd coerente com suas preferéncias? Proximo ao
apartamento que voc€ procura?
Todas as respostas foram positivas quanto a facilidade do uso do aplicativo e quanto a
relagdo de imoveis recomendados pelo sistema.
Quanto a sugestdes para a melhoria do software, alguns usudrios sugeriram a

implantagdo de imdveis usados na base de dados.

4.4 Consideragoes finais do capitulo

O sistema ¢ capaz de cadastrar diversos usuarios e registrar os seus acessos. O
procedimento de inclusdo e retirada dos imdveis da base de dados ¢ simples, podendo ser
atualizado a qualquer momento. Verificou-se que o objetivo de tornar o aplicativo “amigavel”
foi alcangado, sendo facil de acessar e de utilizar.

A fim de testar a robustez do SACI, foi imprescindivel a colaboragdo dos alunos do
PPGEP e de amigos, sendo seus dados excluidos nas andlises estatisticas.

Apesar de ndo ser possivel realizar alguns testes estatisticos, a amostra representa o
publico para o qual os imoveis (base de dados do SACI) sao destinados.

Finalmente, pode-se concluir que o sistema ¢ eficaz em seu propodsito de auxiliar a
compra de iméveis multifamiliares do mercado imobiliario recifense e pode servir como uma
base de dados para analisar as preferéncias dos compradores de imoveis.

No préximo capitulo sdo apresentadas as conclusdes do trabalho e sugestdes para

estudos futuros.
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5. CONCLUSOES E SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

5.1 Conclusoes

Decidir por determinado imoével ¢ realmente um processo complexo, pois, além da
variedade de imoveis ofertados pelo mercado imobilidrio, a escolha requer o atendimento das
necessidades e preferéncias do comprador, que na maioria das vezes, tem dificuldades de
analisar diferentes critérios que envolvem essa decisdao, simultaneamente.

E crescente a utilizagdo do apoio multicritério a decisdo a fim de solucionar problemas
complexos, ou seja, visa apoiar processo decisorio com a recomendagdo de agdes que estejam
em sintonia com as preferéncias expressas pelo agente de decisdo. De acordo com essa
abordagem, os critérios estabelecidos, bem como a importancia a eles atribuida tem papel
fundamental nos resultados obtidos. Esse tipo de analise permite tratar o processo decisorio de
forma transparente, aumentando a sua credibilidade.

Com base na revisao bibliografica realizada, pode-se afirmar que o processo de compra
dos produtos gerados pela construgao civil evolve diversos atributos emocionais superiores a
propria necessidade de abrigo, os quais ndo sao avaliados da mesma forma pelos diferentes
grupos de compradores ¢ o grau de importancia atribuido aos mesmos varia conforme as
necessidades, expectativas e preferéncias das familias.

O processo de tomada de decisio de compra passa por estagios, tais como:
reconhecimento da necessidade de mudanca, busca de informagdes no mercado imobiliario,
avaliacdo das ofertas disponiveis no mercado, decisdo de compra e pods-compra.

O objetivo deste trabalho, portanto, foi analisar o uso de um modelo multicritério para
apoiar a compra de imdveis urbanos multifamiliares novos do mercado imobilidrio do Recife
(PE), utilizando um método multicritério: SMARTS, que se mostrou como um eficaz
instrumento para auxiliar o usuario na escolha do imdvel que o0 mesmo pretende comprar € no
estudo do comportamento do consumidor de imoveis.

Dentre as contribui¢des proporcionadas pelo Sistema, destacam-se:

e A disponibilidade na Internet, com interface grafica simples, de facil compreensdo e

auto-explicativa;

e Possuir uma base de dados de imoveis flexivel as mudancas do mercado imobiliario,

sendo possivel atualizar, ou seja, colocar e retirar apartamentos, a propor¢ao que sao

ofertados e vendidos, respectivamente;
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A possibilidade de ter registros do nimero de vezes que 0s usudrios acessaram O
sistema podendo inclusive fazer andlises estatisticas das preferéncias dos
compradores de imoveis;

O sistema propor ao usudrio apontar os atributos, que o mesmo leva em
considerag¢do na hora da compra. E considerando um “imoével paradigma” como sua
opc¢do de compra que tem o pior desempenho em todos os atributos ordene-os do
primeiro ao ultimo desempenho a ser melhorado. O aplicativo, de acordo com os
procedimentos do SMARTS, atribui pesos (proporcionais a uma medida de
dispersdo multiplicada por uma medida de importancia) aos atributos que sao
normalizados sendo sua soma igual a 01 (um). Com isso, o sistema recomenda os

imoéveis, em ordem decrescente, da melhor opgdo para a pior op¢ao de compra.

E finalmente, para o estudo de caso, no periodo de 22 de janeiro a 20 de marco de 2007,

foi possivel analisar algumas caracteristicas do consumidor de imodveis e apresentar

informacodes obtidas pela perspectiva do usuario (comprador) quanto a utilizagcdo do software

e confirmar a eficacia do modelo.

5.2 Sugestoes para trabalhos futuros

Como continuidade deste trabalho, sugere-se:

1. Observar as sugestdes dos usudrios do SACI e propor melhorias:

1.

1 A observacdo das sugestdes dos usuarios do sistema servird para refinar o
sistema proposto. Como ja foi dito, um sistema de apoio a decisdo deve ser
flexivel as necessidades do(s) decisor(es). Portanto, sugestdes que melhorem o

desempenho do sistema poderdo ser incorporadas.

2. Promover uma atratividade do sistema (marketing) para que mais usuarios se

cadastrem no SACI;

2.

1 Tornar o SACI mais atrativo significa estudar uma forma de fazer com que mais
compradores se cadastrem no sistema ja que foi um dos fatores determinantes

para a quantidade de dados analisados.
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3. Estudar o comportamento pds-compra:

3.1

A avaliagdo do comportamento pés-compra do imoével permitird analisar a
satisfacdo do comprador quanto ao imdvel escolhido, ou seja, a avalia¢do efetiva
dos atributos escolhidos e o valor dado a cada um deles durante o processo de

compra, além de pontos especificos nao analisados antes da compra;

4. Introduzir imoveis urbanos usados na base de dados do sistema, a fim de analisar a

diferenga entre o perfil de compradores de imoveis urbanos novos e o perfil dos

compradores de imoveis usados:

4.1

A procura por iméveis urbanos novos ¢ feita por um publico relativamente
diferenciado. E interessante estudar o perfil do comprador de iméveis usados e
correlacionar com o perfil dos compradores de imodveis novos, a fim de ter uma
visao macro do mercado imobilidrio, com suas distor¢des e tendéncias. A
introducao de imoéveis urbanos usados acarretara a entrada de novos atributos,

tais como: estado de conservacao e idade aparente;

5. Utilizar o sistema em outras capitais do Brasil e o comportamento dos compradores

destas capitais:

5.1

As caracteristicas de cada regido podem influenciar na relevancia atribuida aos
atributos e no perfil dos compradores. Para tanto, propde-se a aplicar o sistema
em outras capitais. As diferencas encontradas podem ser associadas, por

exemplo: ao clima e a fatores pessoais e sociais.
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Anexo 1

ANEXO 1

Pagina principal do SACI — Sistema de Apoio a compra de imoveis

Endereco ﬂ:lhttp:,l',l'www.gpsid.ufpe.hrll'sadsacill'saci.dII,I'EXEC L4 Ir Lirks ** @ @

SACI
Sistema de Apoio a Compra de Imoveis

Home[Cadastro [ Consulta [Preferéncias [Resultados [Sugestées |

Copyright @& 2006 GRSID

___________________________________________________________________

: ) . ] 0 SACI é um software deservohido pelo Grupo de Pesquis

+ Login (e-mail): Senha: , . M . -

] — : Sistema de Informagédo e Decisdo (GPSID) da UFPE, cuja

: | ] & auxiliar na escolha do imdvel que o usuério pretende corr

i Ainda ndo sou cadastrada Esgueci a senha ] O sistema propde que o usuario classifiqgue os critérios — g

g leva em consideragdo na hora da compra — do mais import
para 0 menos importante. Segundo a ordenagéo de preferé

escolhida, o sisterna lista os imdveis em orderm decrescen
melhor opgdo para a pior opgéo de compra.

= -
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Anexo 2

ANEXO 2

Endereco @ http: v, gpsid. ufpe.brisadsacifsaci, dIJEXEC ﬂ Ir | Links ** | @ -

SACI regianogueira@yahoo.com.br QJ
Sair
Sistema de Apoio a Compra de Imdveis
[Home[cadastro [Consulta [Preferéncias [Resultados [Sugestdes | SR T
<= VOLTAR
QUESTIONARIO
Antes de continuar, gostariamos que vocé respondesse o questionario abaixo.
sl

Py
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Anexo 4

ANEXO 3

Consulta/ Filtro — Busca pelo imével desejado

Endereco |$Ej hiktpe v gpsid, ufpe, brisadsaciisac, dIJEXEC

J g

Lliks ® @~

Cidades

Recife

Bairros

Cesrmarcar tadaos

Aflitos

Boa Viagem
Boa Vista
Caza Amarela
Casza Forte
Caxangd
Ercruzilhada

Espinheairo

FEEEERREEEE

Gragas

Exibir | 10 resultadas b BUSCAR

Preco (R$)

Nimero de Quartos
De:| M3o restringir Vl Dt | W30 restringir Vl
Ak | M3a restringir Vl Akd | W3a restringir Vl
Area Privativa (mz) Namero de Suites
De:| MEo restringir Vl De:l W&o restringir Vl
Abd: | MEa restringir Vl Abd: | WEa restringir Vl
Yagas na garagem Estagio da Obra
|N50 restringir Vl |N50 restringir Vl
Construtoras
Desmarcar todas
AC Cruz d_\
Aparatto
Arcon Construtora
Barbosa®Pinto %3
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Anexo 5

ANEXO 4

Consulta — Imoveis filtrados e pedido de marcagdo dos atributos que o usuario leva em
consideracdo na hora da compra.

Endereso Ej hitp: S e, gpsid, ufpe. br fsadsacifsaci dilfEXEC v ' Ir Links ** @ b
Sistema de Apoio a Compra de Iméveis W A
[Home| Cadastro [Consulta [Preferéncias [Resultados |Sugestéies | Copyright @ 2006 GRSID

A WOLTAR  AVANCAR ==

Na hora de comprar um imével quais atributos vocé leva em consideraco?

! [ Prego [ Area Privativa [ Lazer @ ]
L] Nede Quartos [ Nodeagas [ Localizagéo @)
‘[ W°de Suites [ Andar (] Outra Especifique:
T T A — | .
Ernpreendirnents Bairro  Construtora Preco ;%s g:ﬂii Prﬁurﬁua \T: ies %Eﬁ Andar sz Piscina S—E
Ed Baroness da apt Casa  HABIServe
1 Praca a Farte Ine 122000 2 1 72,34 1 Langamenta 1 2
2 | EdiPraisde apt Aflitos GG Tendrio 138800 3 1 798 1 Novo 1 4
Maracaips 102§
g  EdPraiade  apt Bflitos GG Tendrio 145360 3 1 79 1 Nove 2 4
Maracaipe 2014
4  EdCapSaint Apt afitos E¥AM3aenan 3 1 7373 1 Llsncaments 1 5
Tropez i02 ¢ Engenharia
5  EdCapSaint Apt Afitos  _ EXAtqampop g 1 7373 1 Langaments 3 5
Tropez 3024 Engenharia
g  EdPralade apt Bflitos GG Tendrio 148520 3 1 79 1 Nove 7 4
Maracaipe Foi/
;  EdCepSsint apt afltos  _ E*At3aopngg g 1 7373 1 Llsngaments 5 5
Tropez 5024 Engenharia
. Ed Cap Saint  ant [ 1 . ae Exata  .mnnn - . - o . . - L
L4 ¥
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Anexo 5

ANEXO 5

Pégina de ordenagdo dos critérios, proposto aos usuarios, segundo suas preferéncias.

Enderecn éj http:f funeo, gpsid.ufpe. brfsadsacifsaci . dIfEXEC v alr Links * '@ -

Itmagine que un apattamento chamado "Imndvel Paradigma” fol dispordbilizado & vocé
por algun motivo quer cotmnpra-lo, porém ele obteve o plor desernpento e todos os critérios.

[observe a tabela abaiko).

Prego N®de Quartos | M°de Suites | Area Privativa | N°de Vagas | Andar | Lazer Localizagh
Methor Valor R§ 122.000,00 3 1 E 1 13 5 MB-Muito
Piot Valor R§ 160.000,00 2 1 n 1 1 2 F-Ruim
Imcvel Paradigma R$ 160.000,00 2 1 T 1 1 2 F-Ruim

Se voce pudesse melhorar o desempenho dos critérios, qual o primeiro critério que vocé melhoraria?
Qual o segundo? Qual o terceiro? E assim sucessivamente.

N2 de Quartos
M de Suites
Area Privativa
M de Yagas
Andar

Lazer
Localizagao
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Anexo 6

Ordenagao dos imoveis da melhor para a pior op¢ao de compra.

Endereco :Ej hittp: v gpsid, U pe, brfsadsaci/saci, dIJEXEC

ANEXO 6

v EE’ Ir

Links ** | @ -

Segundo suas preferéncias. Sugere-se 0s seguintes imdveis em ordem decrescente.

a

10

11

12

13

Ernpreendirnants

Ed. Praia de

Maracaipe
Ed. Praia de

Maracaipe
Ed. Praia de

Maracaipe
Ed Praia de

Maracaipe
Ed Praia de

Maracaipe
Ed Praia de

Maracaipe
Ed Praia de

Maracaipe
Ed Praia de

Maracaipe
Ed Cap Saint
Tropez
Ed. Praia de
Maracaipe
Ed Cap Saint
Tropez
Ed Cap Saint
Tropez
Ed Cap Saint
Tropez
Ed Cap Saint

Apt
1z02
Apt
1302
Apt
1101
Apt
1301
Apt
1002
Apt
7017
Apt
9017
Apt
102/
Apt
1102
Apt
201 f
Apt
7027
Apt
902/
Apt
803 f

Apt [

Bairros

Aflitos
Aflitos
Aflitos
Aflitos
Aflitos
Aflitos
Aflitas
Aflitas
Aflitos
Aflitos
Aflitos
Aflitas
Aflitas

aflitns
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He de

Quartos

Construtorasm Preco
G Tenario 3 154340 3]
G Tenario 3 154340 3]
G Tendrio 3 158000 3]
G Tendrio 3 160000 3]
GiC Tendrio 3 151680 3
GC Tendrio 3 148520 5
=C Tendrio 3 154840 5
= Tendrio 3 138800 3

Bam 155500 3
Engenharia
G Tenorio 3 145360 3

B 153000 3
Engenharia

Brm 154000 3
Engenharia

Bam 158500 3
Engenharia

Exata . 1RANAN a

He de
Suites

1

Area

Privativa

79.8

79.8

73.73

73.73

73,73

73,73

TRIR

He de
Wagas

1

Estdqgio da
Ohbra

Nowvo
Nowvo
Nowva
Nowva
Nowva
Mava
Mava
Nava

Langarmenta
Hava
Langarnento
Langarnento
Langarnento

I anrarmentn



Anexo 7

ANEXO 7

Perguntas sobre a utilizagdo do sistema aos usudrios e sugestdes de melhorias.

Endereca |féj http: v, gpsid . ufpe. brfsadsacifsaci. dIJEXEC V| Ir Links * @ -

p=r-1s

M

Sistema de Apoio a Compra de Iméveis U} 3
[Home[cadastro [Consulta [Preferéncias [Resultados | Sugestides | Sopyright @ 2006 GPSID

22 WOLTAR

Ermn suz opinido, o sistema & de facil dtilizagda?
&) sim O H3o

O conjunto recomendado esta coerente com suas preferéncias?

'
'
Préxima ac apartameanto que wood procura? 1
1

&) sim (O Nio

Sugesties

H
i Autorizo o uso das informagdes para fins de pesquisa.

154l

= o e - .
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