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1. INTRODUÇÃO 

 
Este capítulo aborda a importância do estudo sobre a problemática de escolha de um 

imóvel urbano multifamiliar (apartamento). 

Para uma melhor compreensão do tema, o capítulo inicia-se com um breve histórico 

sobre a evolução da habitação no Brasil no século XX, em seguida, são apresentados: a 

relevância do estudo, os objetivos, a metodologia e delimitação da pesquisa e a estrutura da 

dissertação. 

1.1 Breve histórico – evolução da habitação no Brasil no século XX 

 
Até os anos 40, a maior parte da população brasileira morava em casas alugadas. O 

“sonho da casa própria” surgiu durante o governo do Presidente Getúlio Vargas. Segundo 

Baumann (2002), o estímulo à propriedade não objetivava apenas a valorização do 

trabalhador, que tinha na casa própria um símbolo de melhoria material, mas também a 

estabilidade do regime em oposição aos ideais socialistas de supressão do direito à 

propriedade. 

Entre os anos 40 e 60 há uma intensa urbanização e industrialização no Brasil. 

Multiplicaram-se os edifícios residenciais, sendo suas vendas facilitadas pelo sistema de 

condomínio, em que a propriedade do imóvel se dava por meio de posse de uma fração ideal 

do terreno (Reis Filho, 1976). Neste período, surgiu uma destacada geração de arquitetos 

(Niemeyer, Artigas, Reidy, dentre outros) que influenciados pela arquitetura modernista de Le 

Corbusier, foram responsáveis pela inovação em relação à implantação dos edifícios 

residenciais nos lotes. 

A década de 60 reafirmou o sucesso dos edifícios residenciais multifamiliares que 

passaram a ocupar regiões suburbanas, descaracterizando-as. O número de apartamentos 

igualava-se a quantidade de casas construídas. Neste período, as varandas dos prédios foram 

substituídas por esquadrias de alumínio formando grandes panos de vidro, as vagas de 

garagem começaram a ser exigidas e aparecimento do playground (área para o lazer infantil). 

Em 1964 (durante a ditadura militar), deu-se à consolidação do paradigma da casa 

própria com a criação do Banco Nacional da Habitação (BNH) e do Sistema Financeiro da 

Habitação (SFH). 

No final da década de 70, as construtoras começaram a construir edifícios mais 

sofisticados: piscinas, ciclovias, saunas, salões de jogos e bosques, que originariam os 
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condomínios. Nesta época, alguns elementos do passado, como as varandas, deveriam 

transmitir o sentimento de “contato com a natureza”. Os banheiros começaram a receber 

atenção especial (devido aos progressos da indústria nacional de cerâmicas e de materiais 

sanitários) e a suíte tornou-se uma variável indispensável entre os compradores de imóveis. 

Na década de 80, com o intuito de frear a inflação, os sucessivos planos econômicos 

aplicados ao país deixaram investidores e usuários desorientados. A classe média apresentou 

queda em sua renda familiar e apesar de ainda sonharem com a casa própria, não tinham 

dinheiro para honrar os vencimentos das prestações do SFH (Veríssimo e Bittar, 1999). O 

BNH foi extinto em 1986, dando fim a política social de habitação 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 área funcional na casa: o local de trabalho. A década de 

90, por sua vez, constituiu-se pelo aumento do poder municipal através da criação dos planos 

diretores de desenvolvimento urbano e políticas inovadoras na área de habitação (Baumann, 

2002). Algumas soluções contemporâneas foram adotadas, tais como os apart-hotéis, os lofts 

e os apartamentos dotados de sistemas de automação, vinculadas a imóveis de alto e médio 

padrão. 

1.1.1 Município de Recife (PE) 

 
O município de Recife, capital do Estado de Pernambuco, apresenta uma superfície 

territorial de aproximadamente 220 km² e contém uma população de 1.422.905 habitantes 

(IBGE, 2004). Segundo o Departamento de Informações e Projeções da Secretaria de 

Planejamento da Prefeitura do Recife, a população encontra-se desigualmente distribuída em 

94 bairros, com maior concentração nas áreas sul e noroeste, sendo Boa Viagem, COHAB e 

Várzea os bairros mais populosos. 

De acordo com os números da Secretaria Municipal de Finanças do Recife, a capital, 

que no início do século XX tinha 17 mil edifícios, possui hoje 254.376 imóveis, dos quais 

167.587 são residenciais. 

Em 1962, entra em vigor o Código de Urbanismo e Obras do Recife, lei sancionada em 

dezembro de 61, pelo então prefeito Miguel Arraes. 

Na década de 80, o Recife intensificou um processo de substituição de antigas estruturas 

construídas pela forma de ocupação verticalizada. A construção de edifícios residenciais se 

deu em áreas residenciais de amenidades ambientais (Graças, Espinheiro, Parnamirim, Casa 

Forte) e bem localizadas quanto às infra-estruturas urbanas (Medeiros & Oliveira, 2004). 
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1.2 Relevância do estudo 

 
A Unidade de Pesquisas Técnicas da FIEPE – Federação das Indústrias 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 

índices que permitam acompanhar o desempenho da comercialização dos imóveis, 

especialmente em curto prazo. 

O mercado imobiliário do Grande Recife, em dezembro de 2006, registrou um IVV – 

Índice 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 últimos 

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 01 quarto. Dos imóveis lançados 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 negócios imobiliários no mercado do Grande Recife no segundo 

semestre de 2006 apresentaram um crescimento de 10,0% se comparados aos efetuados em 

igual período de 2005, comportamento esse que deve influenciar o início do ano de 2007, no 

qual se espera um movimento maior das vendas, movimento esse reforçado pela presença 

cada vez maior dos financiamentos bancários. 

 
Tabela 1.1– Mercado imobiliário do Grande Recife – Imóveis residenciais agosto/ 1995 – dezembro/ 2006 – em 

unidades 
 

Mês 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, nº 12, dezembro/ 2006 
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Portanto, devido a grande demanda de imóveis, faz-se necessário, por parte daqueles 

que buscam adquirir seu imóvel, cuidados quanto à seleção, pois, na maioria dos casos, a 

escolha reflete os seus desejos e anseios. 

O “sonho da casa própria” faz parte da realidade da sociedade brasileira. Comprar um 

imóvel não é uma decisão simples, pois a escolha requer o atendimento das necessidades, 

características e preferências do comprador, que na maioria das vezes, tem dificuldades de 

analisar diferentes critérios que envolvem essa decisão, simultaneamente. 

O decisor fará suas atribuições de pesos para critérios influenciados por seus valores 

pessoais, que determinarão suas preferências. Sejam externos (culturais e sociais) e internos 

(pessoais e psicológicos). 

O processo de compra, segundo vários autores (Foxall, 1994; Gade, 1980 e Kotler, 

1998), passa por vários estágios, detalhados nesta dissertação, que são basicamente: [1] 

Reconhecimento do problema ou da necessidade; [2] busca de informações; [3] avaliação das 

alternativas; [4] decisão ou ato de compra e [5] comportamento pós-compra. 

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

como explicado no próximo tópico o objetivo deste trabalho é o auxílio à compra de imóveis. 

1.3 Objetivos 

 
1.3.1 Objetivo Geral 

 
O objetivo da presente pesquisa é levantar e avaliar as preferências dos consumidores 

do mercado imobiliário recifense por meio de um modelo de decisão multicritério 

desenvolvido pelo Grupo de Pesquisa em Sistema de Informação e Decisão (GPSID) da 

Universidade Federal de Pernambuco (UFPE), para apoiar a compra de imóveis urbanos 

residenciais multifamiliares (apartamentos) novos na cidade de Recife (PE), através do uso de 

um Sistema de Apoio a Decisão disponível na Internet. 

1.3.2 Objetivos Específicos 

 

• A partir de uma revisão bibliográfica, identificar os critérios de decisão e os fatores 

que influenciam o processo de compra de um imóvel; 

• Avaliar um modelo de apoio a decisão via web, com base no método multicritério 

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

• Analisar as variáveis pesquisadas a fim de proporcionar informações sobre o perfil 

do usuário do modelo (comprador do mercado imobiliário). 
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1.4 Metodologia da pesquisa 

 
A escolha de métodos de pesquisa que possibilitem a obtenção de respostas às questões 

propostas é imprescindível para o atendimento dos objetivos das pesquisas. Minayo (1993) 

(Apud Silva & Menezes, 2001, p. 19) considera a pesquisa como “atividade básica das 

ciências na sua indagação e descoberta da realidade. É uma atitude e uma prática teórica de 

constante busca que define um processo intrinsecamente inacabado e permanente. É uma 

atividade de aproximação sucessiva da realidade que nunca se esgota, fazendo uma 

combinação particular entre teoria e dados”. 

Para Ruiz (1991), pesquisa científica seria a realização concreta de uma investigação 

planejada e desenvolvida de acordo com as normas consagradas pela metodologia científica. 

Os tipos de pesquisa podem ser classificados de várias formas, segundo diversos 

critérios, adotados por diferentes pontos de vista. De acordo com Silva & Menezes (2001) as 

pesquisas podem ser classificadas em: 

• Básica ou aplicada, do ponto de vista da sua natureza; 

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

problema; 

• Exploratórias, descritivas e explicativas, do ponto de vista de sus objetivos; 

• Bibliográfica, documental, experimental, levantamento, estudo de caso, pesquisa 

expost-facto, pesquisa ação 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 aplicação prática dirigida à solução de um problema específico, 

envolve verdades e interesses locais; quantitativo uma vez que procura medir o grau de 

importância dos atributos dos apartamentos; exploratório, pois proporciona maior 

familiaridade com o problema com vistas a torná-lo explícito; bibliográfico, elaborado a partir 

de material publicado, livros, artigos de periódicos e com material disponibilizado na Internet; 

estudo de caso, dado que se procura relacionar as preferências dos consumidores com a 

escolha dos atributos do imóvel desejado para a sua compra e levantamento devido ao número 

de usuários cadastrados no sistema. 
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1.5 Delimitação da pesquisa 

 
Nesta pesquisa, foi feita uma análise das preferências dos usuários, compradores de 

imóveis urbanos residenciais multifamiliares (apartamentos), com base em um modelo de 

apoio a decisão (método multicritério SMARTS) para auxiliar a compra de imóveis. 

O estudo restringiu-se a utilização de apartamentos novos (lançamentos e edifícios com 

até 03 anos de construção), pois seria inviável, no tempo hábil de uma dissertação de 

mestrado, analisar a utilização de imóveis usados e novos devido à gama de variáveis que 

deveriam ser avaliadas e reunir o número de dados necessários a serem trabalhados. 

Assim, os resultados obtidos relativos às preferências dos usuários do sistema dizem 

respeito ao comportamento de compra deste segmento de mercado imobiliário, em um dado 

momento do tempo, visto que a preferência, por ser resultante do balanço entre expectativas e 

percepções, é um processo dinâmico e, portanto, os resultados têm uma validade temporal. 

Ainda no que tange aos resultados relativos as preferências dos compradores, deve-se 

considerar que estes estão condicionados: 

1. aos atributos escolhidos para a avaliação do imóvel procurado, já que este oferece uma 

série de fatores, tanto internos (como: área privativa, número de quartos, número de 

suítes) quanto externos (como: localização, preço, vagas de garagem, área de lazer); 

2. ao número e à sinceridade das respostas dos atores da pesquisa; 

O trabalho tem caráter exploratório. Os resultados são de natureza indicativa, servindo 

de parâmetro para futuras pesquisas que utilizem amostras, inclusive com imóveis usados. 

1.6 Estrutura da dissertação 

 
A dissertação está estruturada em cinco capítulos. Neste primeiro capítulo foi 

apresentado um breve historio sobre a evolução da habitação no Brasil do século XX, a 

relevância do estudo e a definição dos objetivos, a metodologia e delimitação da pesquisa. 

O segundo capítulo apresenta a base conceitual da dissertação. São abordados conceitos 

sobre Apoio Multicritério a Decisão, Teoria da Utilidade, Teoria da Utilidade Multiatributo, 

Sistema de Apoio a decisão e em especial ao método multicritério SMARTS (utilizado neste 

trabalho). 

O terceiro capítulo compreende o estudo sobre o comportamento do consumidor do 

mercado imobiliário. Aborda as etapas e características do processo de compra e os fatores 

que influenciam as preferências do consumidor no mercado imobiliário. 
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O quarto capítulo apresenta um modelo de apoio à compra de imóveis urbanos 

multifamiliares do mercado recifense, objetivo desta dissertação, incluindo a apresentação dos 

critérios adotados, a análise dos dados e considerações do capítulo. 

Finalmente, no quinto capítulo são apresentas as principais conclusões do trabalho, bem 

como as sugestões para estudos futuros. 
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2. BASE CONCEITUAL 

 
O presente capítulo apresenta aspectos conceituais sobre Apoio Multicritério a Decisão, 

Teoria da Utilidade, Teoria da Utilidade Multiatributo e Sistema de Apoio a Decisão e 

descreve o método multicritério SMARTS (método utilizado para o sistema de apoio a 

decisão proposto nesta dissertação) e suas características. 

2.1 Apoio multicritério a decisão 

 
A tomada de decisão é uma atividade complexa e controversa, em que se tem de 

escolher não apenas entre possíveis alternativas de ação, mas também entre pontos de vista e 

formas de avaliar essas ações. Enfim, leva em consideração uma multiplicidade de fatores 

direta ou indiretamente relacionados com a decisão a tomar. 

Segundo Zeleny (1982), a tomada de decisão pode ser definida como um esforço a fim 

de resolver o dilema de objetivos conflitantes, que impedem a existência de uma “solução 

ótima” e conduzem a uma procura da “solução de melhor compromisso”. Por isso, a grande 

importância dos métodos multicritério (ou multiobjetivo) como instrumentos de apoio à 

tomada de decisão. 

Os métodos de apoio multicritério a decisão procuram esclarecer o processo de decisão, 

tentando incorporar os julgamentos de valores dos agentes, na intenção de acompanhar a 

maneira como se desenvolvem as preferências, e entendendo o processo como aprendizagem. 

A aplicação de qualquer método de análise multicritério pressupõe a necessidade de 

especificação anterior sobre qual objetivo o decisor pretende alcançar, quando se propõe 

comparar entre si várias alternativas de decisão, recorrendo ao uso de múltiplos critérios 

(Bana e Costa & Almeida, 1990). 

O Apoio Multicritério a Decisão - AMD não pretende apresentar ao(s) decisor (es) uma 

solução para seu problema, elegendo uma única verdade representada pela ação selecionada. 

Propõe-se, como seu nome indica, apoiar o processo decisório, pela recomendação de ações 

ou cursos de ações a quem vai tomar a decisão (Gomes, et al., 2002). 

A distinção entre o AMD (Gershon e Grandzol, 1994) e as metodologias tradicionais de 

avaliação é o grau de incorporação dos valores do decisor nos modelos de avaliação. O AMD 

pressupõe ser necessário aceitar que a subjetividade esteja sempre presente nos processos de 

decisão. Isto permite iniciar o entendimento de que serão encontrados diferentes juízos de 

valor nos diversos atores da decisão. No AMD (Yu, 1985), a estrutura de valores dos 
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decisores é associada aos critérios existentes, e busca permitir que as alternativas sejam 

examinadas, avaliadas e, caso seja possível, priorizadas. 

A abordagem multicritério tem como característica considerar que: 

• Processos decisórios são complexos e neles existem vários atores envolvidos que 

definem os aspectos relevantes do processo de decisão; 

• Reconhece os limites da objetividade e considera as subjetividades (juízo de valor) 

dos atores; 

• Tem como pressuposto que o problema não está claramente definido nem bem 

estruturado. 

Portanto, de acordo com Gomes, et al. (2002), a vantagem da utilização de apoio 

multicritério a decisão é que os métodos permitem uma abordagem ampla e real dos 

complexos problemas de decisão, à medida que torna possível a modelagem de uma 

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

2.2 Teoria da utilidade 

 
Em um problema de decisão, quando se pretende estabelecer um processo de escolha 

entre mais de uma alternativa, normalmente, busca-se a maximização de um objetivo. Isso 

envolve determinar uma medida sobre as conseqüências do problema. 

A teoria da utilidade permite avaliar essas conseqüências por meio de um processo de 

elicitação (tradução de elicitation) de preferências que busca incorporar ao problema as 

escolhas do decisor e seu comportamento em relação ao risco. Esse processo permite criar 

uma nova escala denominada de escala de utilidade. O processo de escolha será então 

realizado com base nessa nova escala, que agrega os aspectos de incerteza inerente ao 

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

2.2.1 Elicitação da função utilidade 

 
Existem dois tipos de avaliação para se determinar a função utilidade de um decisor: 

avaliação direta e levantamento da função utilidade. 

A avaliação direta consiste em definir o espaço de conseqüências de interesse, 

atribuindo-se às utilidades valores 1 e 0, respectivamente, às conseqüências de maior 

preferência (x*), e de menor preferência (x°), ou seja, u(x*)=1 e u(x°)=0. 

O levantamento da função utilidade baseia-se no processo anterior, contudo, permite 

que, com base na utilidade de algumas conseqüências, seja traçada uma curva denominada 
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função utilidade, que possibilita determinar a utilidade de qualquer conseqüência no intervalo 

predefinido (Gomes, et. al, 2002). 

Keeney & Raiffa (1976) apresentam uma metodologia que proporciona a determinação 

da função utilidade, por um procedimento composto de cinco etapas. Essas etapas permitem 

uma discussão mais profunda entre o analista e o decisor sobre as variáveis que compõem a 

estrutura do problema. São elas: 

a) Preparação do decisor; 

b) Identificação das características qualitativas relevantes; 

c) Especificação das restrições qualitativas; 

d) Escolha da função utilidade; 

e) Análise de consistência. 

 

2.2.2 Teoria da utilidade multiatributo (MAUT) 

 
O MAUT (Multiattribute Utility Theory – Teoria da Utilidade Multiatributo) incorpora 

à teoria da utilidade a questão do tratamento de problemas com múltiplos objetivos. 

Na teoria da utilidade multiatributo, admite-se que cada alternativa decisória resulte em 

conseqüências que são avaliadas pelo decisor, de acordo com cada critério. Assim, o objetivo 

é descobrir o formato da função utilidade multiatributo que represente as preferências do 

decisor segundo os critérios considerados. O formato da função utilidade depende das 

condições de independência dos critérios (independência em utilidade e independência 

aditiva) (Gomes, et al., 2002). 

Segundo Keeney & Raiffa, (1976), a independência em utilidade entre os atributos 

simplifica a determinação da função analítica da utilidade multiatributo, auxiliando na 

estruturação do problema e facilitando, assim as análises finais de sensibilidade. No caso 
 

geral, um atributo Y , em que Y  X , é independente em utilidade do seu completo Y , se a 

ordem de preferência para loterias envolvendo apenas mudanças no nível de Y não depender 

do nível no qual os atributos Y são fixados. 

A independência aditiva entre dois atributos é a propriedade cuja determinação pode 

permitir que a função utilidade adquira a forma de uma função aditiva. Os atributos 

X = X1, X2 , X3, ..., Xn são independentes aditivamente se as preferências sobre loterias 

dependerem apenas das probabilidades marginais dos atributos X1, X2 , X3, ..., Xn , mas não da 

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

 
O modelo de utilidade aditivo é o mais simples e familiar, e é utilizado quando a 

independência aditiva entre os atributos é verificada. O modelo tem a seguinte formulação: 

Se h(h = 1, 2, ..., H) é um índice que identifica as alternativas e k (k = 1, 2, ..., K) é um 

índice que identifica os atributos, então o modelo aditivo diz que: 

 
 

 

Uh  =  wk uh (xhk ) 
K =1 

 

Equação 1 

Os valores de uh (xhk ) são as utilidades unidimensionais e os wk são os pesos, um para 

cada atributo. Por convenção, a soma destes pesos é 1 (um). 

O modelo aditivo assume que uh é determinada isoladamente em relação a cada critério. 

Este requisito deve satisfazer a independência aditiva, apresentada no item anterior. 

Vários estudos empíricos revelam que modelos aditivos freqüentemente fornecem uma 

excelente aproximação entre a avaliação das pessoas e a estimação da utilidade das 

alternativas multiatributos, especialmente quando não há incertezas quanto às conseqüências 

da decisão (Barron, Von Winterfeldt & Fisher, 1984; Fisher, 1976; Von Winterfeldt & 

Edwards, 1986). Kenney e Raiffa (1976) discutem suficientemente as condições necessárias 

para a existência de uma representação aditiva das preferências 

2.3 SMARTS 

 
2.3.1 O que é SMARTS? 

 
O SMARTS (SMART using Swing) e o SMARTER (SMART Exploiting Ranks) são 

derivados do SMART (Simple Multi-attribute Rating Technique – Técnica de simples 

avaliação multicritério) apresentado por Edwards em 1977 (Edwards & Barron 1994). 

SMARTS é uma simplificação do MAUT. Estudos que validam o MAUT comparam o 

SMARTS aos procedimentos holísticos que requerem julgar a avaliação das alternativas 

considerando o melhor e o pior “estímulo” possível como apoio. Nestas avaliações holísticas, 

julgar requer considerar simultaneamente todos os atributos relevantes (Morera & Budescu, 

1998). 

A motivação para o uso do SMART, SMARTS e SMARTER é baseado em duas 

crenças: 

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

modelagem e o erro na elicitação; 

K 
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• Ferramentas mais simples são mais fáceis de utilizar e provavelmente serão 

realmente utilizadas. 

Edwards inicialmente criou o SMART, pois o julgamento de indiferenças, requerido por 

Keeney & Raiffa (1976), entre pares de opções eram difíceis e instáveis. O autor acreditava 

que avaliações mais diretas das quantidades requeridas são mais fáceis e levam a menos erros 

na elicitação. Esta visão é chamada de Estratégia da Aproximação Heróica. Pessoas que 

utilizam esta estratégia identificam os julgamentos mais simples possíveis e tentam 

determinar qual deles levará a opções sub-ótimas, para o problema em questão. 

SMARTS faz uso da estratégia da aproximação heróica para justificar aproximações 

lineares das funções utilidade unidimensional, emprega um método de agregação aditiva 

(soluciona o problema apresentado pelo método SMART original) e utiliza um procedimento 

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

2.3.2 Checklist do SMARTS 

 
Edwards & Barron (1994) descrevem nove passos para utilização dos métodos, sendo os 

passos de um a sete, e nove do SMARTER idênticos aos do SMARTS: 

O primeiro passo é a identificação do problema e a realização de uma elicitação com 

o(s) decisor(es). Este procedimento é considerado completo quando se podem fazer duas 

coisas: uma lista explícita e exaustiva dos elicitees (decisores) e a preparação de instruções 

claras, especificando a natureza da estrutura e os números a serem elicitados e a forma como 

eles serão utilizados. 

No segundo passo, busca-se a concordância dos decisores quanto à estrutura e os nomes 

dados a cada atributo elicitados a partir de uma lista de atributos potencialmente relevantes 

aos propósitos da elicitação dos valores de cada decisor ou grupo de decisores, e a eliminação 

de atributos duplicados e impróprios, renomeando o que for necessário e a utilização de no 

máximo 12 atributos. É preparada uma “árvore de valor”. 

Quanto ao terceiro passo, espera-se como resultado, uma lista completa ou uma amostra 

real ou hipotética de alternativas, pelo menos tão grande quanto à lista de atributos. Em 

contextos como competições que utilizam utilidades multiatributo como scores, as regras de 

avaliação têm que ser bem definidas antes de qualquer alternativa ser submetida à avaliação; 

nesse caso, apenas alternativas hipotéticas podem ser utilizadas. Na preparação das 

alternativas hipotéticas deve-se antecipar todas as extensões dos scores que mais tarde serão 

encontradas para cada atributo. 
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Quarto passo: listar as alternativas e dar seus scores, uma estrutura conveniente é a 

formulação de uma matriz (alternativas x atributos). Os dados de entrada devem ser os scores, 

precisam apenas ser números que estabeleçam uma escala ordinal (quanto maior melhor). Se 

os scores não estiverem disponíveis, os dados de entrada podem ser julgados como utilidades 

unidimensionais. 

No quinto passo, faz-se necessário eliminar alternativas ordinalmente dominadas. 

Dominância ordinal geralmente pode ser percebida por inspeção visual, se forem 

reconhecidas uma ou mais alternativas cardinalmente dominadas, estas também devem ser 

eliminadas. 

Em relação ao sexto passo, é feita uma reformulação dos dados da matriz (alternativas x 

atributos) para utilidades unidimensionais. 

Uma utilidade unidimensional é geralmente uma função que relaciona a utilidade ou o 

valor ou a desejabilidade de alguma quantidade física ou julgada, u(x), com sua magnitude, x. 

Testa-se inicialmente a linearidade das utilidades unidimensionais para cada dimensão nas 

quais scores físicos estão disponíveis. Se o uso da linearidade como uma aproximação for 

justificável, utiliza-se a faixa de variação dos scores ou uma faixa mais ampla para especificar 

o limite inferior e superior das funções utilidade unidimensional. 

No fim desta etapa tudo o que for necessário para as utilidades unidimensionais deve ser 

conhecido. A última tarefa desta etapa é testar a monotonicidade condicional. Se estiver 

presente, um modelo aditivo pode ser uma aproximação razoável. 

O sétimo passo (troca de pesos): A palavra troca (swing) se refere à operação de trocar a 

avaliação de algumas alternativas, em relação 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 intermediários porcentagens relativas ao mais importante (por 

conveniência, estes julgamentos são normalizados e a soma é igual a 1). 

Oitavo passo (ordenação de pesos): Relacionado com SMARTER. A maioria das 

informações numéricas importantes é obtida no sétimo passo. 

Neste passo é utilizada a idéia de Barron e Barret (1996): ROC weights (Rank Order 

Centroid weights). A idéia destes autores é simples: 

a) Se não sabemos nada sobre os pesos além de suas somas, que é 01 por convenção, 

então o conjunto de possíveis vetores de pesos não-negativos pode ser qualquer 

um que tenha esta soma. 

b) Se não existe nenhuma razão em contrário, é 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-superfície (simplex) de todos os 

pesos possíveis é o seu centróide. 

d) É direta a especificação dos pontos extremos do menor simplex consistente com o 

conhecimento da ordenação e deles especificar seu centróide. 

e) A equação para os pesos tem uma fórmula computacional conveniente. 

 

 

Se w1 = w2 = … = wk , então: 

1 + 

1 
+ 

1 
+… + 

1  

    

w = 
 2 3  

k 
 
0 + 

1 
+ 

1 
+ … + 

1  

     

w = 
 2 3  

k 
 
0 + 0 + 

1 
+ … + 
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   

w = 
 3  

k 
 
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   

w = 
  

k 

 

Mais genericamente, se K é o número de atributos, então o peso do k-ésimo atributo é: 

  1  K  1 
wk =  

k 
 •  

i 
 Equação 2 

  i=k    

 

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

Rank 
Número de Atributos 

9 8 7 6 5 4 3 2 

1 0,3143 0,3397 0,3704 0,4083 0,4567 0,5208 0,6111 0,7500 

2 0,2032 0,2147 0,2276 0,2417 0,2567 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 equação 2, para valores de K de 2 

até 9. No pior caso, quando os pesos ROC não escolhem a melhor opção, eles não escolhem 

uma muito ruim. 

Dos procedimentos para elecitação dos pesos, pesos ROC produzem utilidades 

multiatributos que mais se aproximam dos métodos holísticos. 

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

 
2.3.3 Considerações sobre o método SMART 

 
Havia algo errado no SMART. No procedimento de obtenção dos pesos, os 

entrevistados julgavam o grau de importância de cada atributo em relação aos outros. Estes 

julgamentos podiam ser facilmente colocados num conjunto de pesos normalizados. 

Mas o procedimento ignorava que a ordem bem como a importância deveria ser 

refletida em cada peso. Ou seja, pesos tinham que ser proporcionais a uma medida de 

dispersão multiplicada por uma medida de importância. 

Na compra de um apartamento, por exemplo, custo é geralmente importante. Mas 

continuará sendo importante se as alternativas de compra têm preços entre R$ 100.000,00 e 

R$ 101.000,00? Fica óbvio que o grau de importância de um atributo depende de sua 

dispersão (valores possíveis). Esta dependência foi ignorada no SMART. 

2.3.4 Aplicações do SMARTS 

 
Dentro da linha de pesquisa de apoio multicritério a decisão, vários trabalhos têm sido 

desenvolvidos com base no método SMARTS em diferentes contextos como na avaliação de 

impacto ambiental, em negociações automatizadas sobre serviço, projetos de engenharia civil, 

dentre outros; ou o tomam como referência para criar outros métodos. Alguns exemplos de 

artigos baseados no SMARTS são descritos: 

Marttunen & Hämäläinen (1995), descrevem a experiência de usar a análise da decisão 

para avaliar o impacto ambiental no desenvolvimento de projetos de contenção de inundação 

de dois rios do sul da Finlândia. Os autores utilizaram um programa de computador HIPRE3+ 

e basearam-se no método para avaliar o impacto ambiental do projeto do rio Kokemäenjoki. 

Wakeman (2003) usou a técnica para decidir qual alternativa de ação seria utilizada para 

implantar um tratamento dos sedimentos contaminados dos rios na Represa de Milltown, 

Montana, EUA. 
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Tsvetinov (2003), propõe uma estrutura para a avaliação e seleção de ofertas de serviços 

durante a fase da pre-negociação em negociações automatizadas sobre serviço, fazendo uso de 

um software, HIPRE, utilizando o SMART e mais dois outros métodos. 

Oyetunji & Anderson (2006) aplicando a técnica da análise de SMARTS, um 

instrumento de apoio de decisão foi desenvolvido e validado para o Instituto da Indústria da 

Construção, a fim de facilitar o planejamento de projetos. 

Mustajoki, et al (2005) estudaram as implicações práticas e processuais de usar 

intervalos de imprecisão dos métodos SMART e SMARTS. Incluindo, por exemplo, como 

selecionar o atributo da referência para identificar o número de possíveis alternativas 

dominadas. 

Brougham e Walsh (2005), utilizaram o método SMARTER a fim de explorar a 

contribuição de critérios pessoais às decisões de aposentadoria. Duzentos e cinqüenta e um 

empregados de uma grande universidade, variando na idade de 55 a 77, foram pedidos para 

indicar o grau de importância de cada um dos 29 critérios e sua utilidade. Os resultados 

demonstraram que as avaliações dos critérios têm implicações para a instrução da pré- 

aposentadoria e na aplicação do ambiente de trabalho. 

Em sua dissertação, Yang (2004) relata que sistemas de negociação podem trabalhar 

perfeitamente na Internet. O autor propõe uma rede neural – radial basis function (RBF) 

network – que necessita de menos tempo para construir a função utilidade dos usuários do que 

o método SMARTS, que também pode ser aplicado. 

2.4 Sistema de apoio a decisão - SAD 

 
Um sistema de apoio a decisão – SAD ou Decision Support Systems – DSS, é um 

sistema de informação baseado em computador, que consiste de hardware, software e 

elemento humano, para dar suporte a qualquer decisão em qualquer nível, e que enfatiza 

tarefas semi-estruturadas e não estruturadas (Bidgoli, 1989). 

Os SAD são sistemas utilizados para auxiliar seus usuários nos diversos tipos de 

problemas decisórios, podendo ser de natureza econômica, industrial, política e, até mesmo 

social. Dificilmente existem situações a serem tratados de um único enfoque, normalmente 

vários aspectos, ou critérios, devem ser simultaneamente considerados, objetivando a 

identificação das opções mais satisfatórias (Vincke, 1992). 
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As principais características dos SAD são: 

 

• Possibilidade de desenvolvimento rápido; 

• Facilidade para incorporar novas ferramentas de apoio a decisão, novos aplicativos e 

novas informações. 

• Flexibilidade na busca e manipulação das informações (Burch e Grudnitski, 1989); 

• Individualização e orientação para a pessoa que toma as decisões, com flexibilidade 

de adaptação ao estilo pessoal de tomada de decisão do usuário (Mittra, 1986); 

• Real pertinência ao processo de tomada de decisão, ajudando o usuário a decidir 

através de subsídios relevantes; 

• Usabilidade, ou seja, facilidade para que o usuário 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 (diálogos, dados e modelos), é composto, de uma forma simplificada, por 

uma base de dados que auxilia o sistema, uma base de modelos que provê a capacidade de 

análise e o diálogo que provê a interação entre o usuário e o sistema. 

Base de Dados: É uma coleção de dados consistentes armazenados em uma localização 

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 número de informações; 02. 

Independência 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 análise de dados e manipulação de modelos 

necessários para apoiar a decisão. Com capacidade semelhante ao SGBD, o Sistema 

Gerenciador do Banco de Modelos (SGBM) é responsável pelo gerenciamento dos modelos. 

Segundo Gray (1994), um modelo é uma representação simplificada de uma situação da vida 

real, sendo construído através de uma série de elementos e suas relações. Em termos de 

modelos, os elementos são chamados de variáveis e as relações são as restrições impostas que 

podem ser internas ou externas. 
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O SGBM deve incluir: 

• Um mecanismo flexível para construção dos modelos; 

• Facilidade de uso dos modelos; 

• Métodos para salvar os modelos que serão usados novamente; 

• Procedimentos para atualizar os modelos; 

• Métodos para fazer com que as saídas, do modelo, fiquem disponíveis para outros 

modelos como input. 

 

Diálogo: é uma combinação de software, hardware e pessoas que habilitam o usuário a 

interagir com o SAD. É a interface sistema/ usuário. Para o usuário é o componente mais 

importante do sistema. Conforme Sprague e Watson (1989) e Bidgoli (1989), um diálogo 

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 usuários de um SAD não são especialistas em computador. O diálogo 

deve facilitar a aprendizagem e o uso, e deve considerar os estilos pessoais e organizacionais 

dos usuários. Alguns aspectos devem ser considerados: 

 

• Simplicidade: Uso amigável, estar familiarizado com os campos do computador; 

• Consistência: Diferentes partes do sistema devem utilizar comandos semelhantes 

para uma tarefa especial, provendo consistência. 

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

• Informação/ orientação: A maioria dos sistemas são avisos de erros quando alguma 

coisa está errada. Algumas vezes identificam a fonte do erro e sugerem alterações. 

• Flexibilidade: Geralmente para entrada e saída do sistema e ajuda par navegar 

através do sistema. 

 

Portanto, os SAD devem ter seus dados e modelos organizados em função da decisão, 

flexibilidade e capacidade de adaptação às mudanças no ambiente e no estilo do responsável 

pela tomada de decisão. 

2.5 Considerações Finais do Capítulo 

 
A proposta do Apoio Multicritério a Decisão não é a de encontrar uma “solução ótima” 

para um problema, mas auxiliar o processo decisório com recomendações de ações ou cursos 
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de ações ao decisor. Tem como princípio a busca de uma relação de preferências do agente de 

decisão (subjetivas) entre as alternativas que estão sendo avaliadas e priorizadas sob a 

influência de uma multiplicidade de critérios, permitindo, assim, maior organização e 

transparência ao processo decisório. 

A Teoria da Utilidade permite avaliar as conseqüências de um problema por meio de um 

processo de elicitação de preferências, que busca incorporar ao problema as escolhas do 

decisor e seu comportamento em relação ao risco. A utilidade é uma medida de satisfação, 

que tem a propriedade aditiva. 

A importância do método multicritério SMARTS, aplicado nesta dissertação, foi a sua 

relativa facilidade de implementação via programação do sistema e a possibilidade de o 

decisor escalonar os critérios segundo suas preferências por meio de um procedimento de 

elicitação de pesos conhecido com swing weights (troca de pesos), fazendo uso de um método 

de agregação aditiva. 

Neste trabalho, também foi considerado o método multicritério SMARTER, pois 

quando se emprega o método multicritério SMARTS, a utilização do rank order centroid 

(ROC) weigths, proposto por Barron e Barret (1996), evita as dificuldades associadas com a 

elicitação dos pesos na análise multicritério da decisão. O estudo de Roberts e Goodwin 

(2002) mostra que o peso ROC é apropriado para a troca de pesos originais que são 

normalizados para somar a um total fixo (geralmente 01 ou 100). A comparação das 

performances dos métodos baseados em julgamentos de pesos de atributos proposto por Jia, et 

al (1998), com a intenção de investigar como as diferentes técnicas de pesos dos atributos 

afetam a qualidade das decisões baseadas em modelos de valor multiatributo, também 

favorece a utilização do rank order centroid (ROC) weigths. 

O modelo será avaliado por meio de um Sistema de Apoio a Decisão, disponível na 

web. O sistema proporciona ao usuário um acesso fácil às informações da base de dados para 

dela retirarem subsídios ao processo de tomada de decisão de compra de um imóvel. 

O próximo capítulo compreenderá o estudo do comportamento do consumidor, 

abordando as etapas e características do processo de compra, além de fatores que influenciam 

as preferências do comprador do mercado imobiliário. 
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3. PREFERÊNCIAS DO COMPRADOR DO MERCADO IMOBILIÁRIO 

 
O capítulo inicia-se com uma visão geral dos fatores que influenciam o comportamento 

do consumidor do mercado imobiliário. Posteriormente a revisão bibliográfica aborda os 

seguintes estudos: o processo de mobilidade residencial, aspectos decisórios quanto à compra 

de imóveis, a descrição das variáveis relacionadas ao processo de mudança residencial e as 

etapas do processo de compra. 

3.1 Introdução 

 
Decisões de compra fazem parte do cotidiano das pessoas. Algumas são simples e não 

precisam de uma busca de informações, outras decisões, como por exemplo, a decisão de 

comprar um imóvel envolve riscos financeiros e emocionais que leva a um comportamento 

mais cauteloso. Mais ainda, o elevado custo e a participação simultânea de vários agentes no 

mercado imobiliário fazem com que a decisão de comprar um imóvel não seja uma questão 

trivial. 

Segundo Megbolugbe & Linneman, (1993) Apud Arimah (1997) a compra de um 

imóvel é importante, pois constitui um dos maiores objetivos de vida e colabora para o bem- 

estar e harmonia familiar. 

Vários trabalhos têm procurado identificar as preferências dos compradores do mercado 

imobiliário. Tentam relacionar as preferências com os fatores que influenciam o processo de 

compra, tais como: ciclo de vida familiar, renda, classe social, fatores econômicos (preço ou 

condições de financiamento), atributos internos (número de quartos, área privativa) e externos 

do imóvel (área de lazer, padrão de acabamento do prédio), entre outros. Somando-se a isso, a 

localização, nas diferentes áreas de estudo, vem sendo identificada como um dos fatores 

preponderantes no processo de compra e na geração dos preços dos imóveis. 

De acordo Stapleton (1980) as mudanças que ocorreram nas estruturas familiares foram 

determinantes nas preferências habitacionais. Um exemplo disto pode-se citar a entrada da 

mulher no mercado de trabalho, fazendo com que o casal prefira imóveis próximos à creche 

aos locais de trabalho. Para Hooimeijer e Schutjens (1991), a demanda de compra por 

habitações pode ser inferida baseado no ciclo de vida familiar, envolvendo quatro aspectos 

básicos: a idade com que os filhos saem de casa; o decréscimo da taxa de fertilidade; o 

aumento do número de divórcios; e o aumento da tendência de viver sozinho. 
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Segundo Freitas (2000), a maneira com que os consumidores dão valor aos atributos dos 

imóveis varia de acordo com a condição de propriedade, educação e o tipo de emprego que 

possui. 

Menchik (1972) definiu o ambiente residencial como um pacote composto por diversas 

variáveis: características da residência e terreno, acessibilidade, qualidade do ambiente, 

padrão da vizinhança, densidade populacional e proximidade de serviços como escola e/ou 

trabalho; e devido a essa variedade de variáveis, os compradores têm dificuldade de achar um 

imóvel que retrate todas as suas preferências. 

Porém, existem tendências globais de acordo com submercado estudado. Por exemplo, a 

existência de área de lazer ou de duas vagas de garagem podem ser características valorizadas 

pela grande maioria dos compradores de apartamentos com três dormitórios na cidade de 

Recife. Naturalmente, estas tendências variam com o tempo. 

Lyon e Wood (1977) afirmam que devido à diversidade de atributos inerentes ao 

processo de compra é muito difícil escolher uma habitação. Deve-se ao fato de que os 

indivíduos são capazes de avaliar diferentes variáveis em seqüência, mas não ao mesmo 

tempo como acontece na compra de um imóvel. Daí a necessidade por um modelo 

multicritério que auxilie na escolha do imóvel. 

3.2 Mobilidade residencial 

 
O estudo de Wegener (1983) Apud Brandstetter (2004) considera o processo de 

mobilidade como uma função do nível sócio-econômico do morador, custos da moradia, 

situação prévia da moradia, localização do trabalho, localização da moradia, oferta do 

mercado imobiliário e preço da moradia. Tal estudo baseia-se em uma série de hipóteses: 

 

• considera a demanda residencial fortemente associada ao ciclo de vida familiar e à 

renda dos moradores; 

• a satisfação residencial como uma função do tamanho e da qualidade da moradia, 

das características da vizinhança, da localização e do custo da moradia; 

• o desejo por uma nova moradia está intimamente relacionado à situação prévia de 

moradia; 
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Em seu trabalho, Brandstetter (2004) investigou o comportamento da demanda 

habitacional, mediante a caracterização da carreira habitacional familiar. Considerando a faixa 

de mercado específica (classe média/ média alta), o estudo buscou analisar os processos de 

mobilidade residencial já ocorridos e a satisfação com a atual moradia, abrangendo as 

principais variáveis de investigação do comportamento da demanda: idade do chefe de 

família, idade dos filhos, composição familiar, estágio do ciclo de vida familiar, aspectos de 

renda familiar e patrimônio financeiro, ocupação profissional, motivação para mudança de 

moradia, tipologia do imóvel escolhido, tempo de permanência em cada moradia e condição 

de propriedade do imóvel. O trabalho demonstra que as variáveis apontadas pela literatura 

sócio-econômica e demográfica: idade, estágio do ciclo de vida familiar, renda mensal 

familiar, patrimônio, propriedade do imóvel e razão para mudança de moradia são as 

principais determinantes do comportamento de mobilidade e escolha residencial. 

3.3 Aspectos decisórios quanto à compra de imóveis 

 
Deurloo et al (1997), apontam quatro aspectos decisórios que determinam a compra do 

imóvel: aspectos pessoais; como status sócio-econômico, renda, ocupação, idade, tamanho da 

família e estado civil; acontecimento ao longo da vida como mudança de renda, casamento, 

nascimento dos filhos, divórcio; características das residências anteriores como número de 

quartos; circunstâncias econômicas e do mercado como preço dos imóveis, condições de 

financiamento, volume de novas construções. 

Clark et al (1994) Apud Brandstetter (2004) estudaram a decisão sobre a propriedade do 

imóvel de famílias americanas a partir de dados censitários entre os anos de 1970 e 1987. Os 

autores concluíram que cerca de 80% das mudanças envolvendo a compra da moradia 

ocorrem antes dos 35 anos de idade do chefe de família. 

O trabalho de Mulder & Hooimeijer (1995) indicou que há influência do estado civil do 

morador na escolha da moradia. Normalmente as pessoas casadas e famílias são mais 

favoráveis a comprar um imóvel do que os solteiros. Para os autores, a renda e o patrimônio 

familiar são os fatores que mais influenciam na propriedade do imóvel. O patrimônio familiar, 

em especial, influencia nos casos de condições de pagamento e financiamento do imóvel. 
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3.4 Variáveis relacionadas à mudança residencial 

 
Existem diversas variáveis relacionadas à mudança residencial. Porém o ciclo de vida 

familiar, o estado civil, a faixa etária, a composição familiar, o nível educacional e a renda 

constituem as variáveis mais utilizadas nos trabalhos para entender quem se muda e o porquê 

das mudanças. 

3.4.1 Ciclo de vida familiar 

 
O ciclo de vida familiar é formado pelos diversos estágios de necessidades específicas 

pelas quais passam as famílias ao longo do tempo. No que diz respeito à habitação, estas 

necessidades compreendem desde as mais óbvias, como acessibilidade, equipamentos e 

espaço físico até valores sutis simbólicos como status da vizinhança, fachada e quantidade de 

verde ao redor. (Fernandez, 1999). 

Clark & Onaka (1983) ao analisar o resultado de vários trabalhos com o objetivo de 

explicar o porquê da mobilidade residencial, constatam a importância do ciclo de vida 

familiar. Para casais jovens, os principais motivos de mobilidade são a questão da propriedade 

e o custo de manutenção da casa; para famílias nos estágios intermediários (casais com 

crianças ou adolescentes), o padrão de acabamento e tamanho da casa e propriedade são as 

mais relevantes; famílias em estágios mais avançados com filhos adultos morando junto, 

questões de vizinhança e acessibilidade são as mais importantes. 

Segundo Pickvance (1974) os estágios do ciclo de vida familiar podem ser classificados 

em: pré-casamento; casamento sem filhos; nascimento do primeiro ao último filho (fase de 

expansão); nascimento do último filho até a saída do primeiro filho; saída do primeiro filho 

até a saída do último filho (contração), posterior a saída de todos os filhos (ninho vazio) e 

casamento pós-filhos. O autor também salienta que nem todas as famílias passam pelo ciclo 

completo. Uma considerável minoria nunca casou, casou, mas não teve filhos ou divorciou-se. 

Além dos lares “convencionais” existem as uniões homossexuais, solteiros que passam 

muito tempo para casarem ou que nunca se casarão, constituindo segmentos de mercado a 

serem explorados. 

Krisjanous (2001) enfatiza a importância de se estudar as necessidades peculiares ao 

“ninho vazio” para o mercado imobiliário. O decréscimo de nascimentos combinado com o 

aumento do número de idosos, estão provocando uma demanda emergente por produtos 

imobiliários mais adequados à terceira idade. A autora divide o estágio “ninho vazio” em três 
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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 razões que forçam as famílias se 

mudarem em relação a sua posição no ciclo de vida familiar: 

A faixa etária entre 26 e 35 anos, correspondente aos primeiros estágios do ciclo de vida 

familiar (solteiros, casais sem filhos ou com filhos criança), possui como principais 

motivações: fugir de aluguel, aumento de espaço, necessidade de área de lazer, casamento e 

procura de espaço próprio (geralmente solteiros que buscam satisfazer necessidade de 

individualismo e independência). 

A faixa entre 36 e 45 anos, que corresponde aos estágios intermediários do ciclo de vida 

(casais com filhos criança e adolescentes), consideram a localização, melhoria de padrão, 

busca de maior privacidade e necessidade de área de lazer como as principais razões para a 

mudança. 

As pessoas com idades superiores a 45 anos, correspondentes aos últimos estágios do 

ciclo de vida familiar (filhos adultos e casais cujos filhos já partiram), apontaram como razões 

principais: praticidade de um apartamento, motivo profissional, diminuição de espaço e 

segurança. 

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 Salões do Imóvel – ambiente com um padrão sócio econômico de 

público bem definido (classe média, média-alta) – realizados em Florianópolis nos anos de 

2001, 2002, 2003 e 2004, cujo objetivo era identificar os principais desejos, aspirações e 

necessidades do mercado imobiliário da cidade. Consideraram apenas entrevistados que se 

enquadrassem em um dos cinco estágios do ciclo de vida familiar clássico, excluindo os 

solteiros, viúvos, divorciados e qualquer outra situação que fuja aos padrões da família 

tradicional. Os referidos autores a partir dos testes estatísticos chi-quadrado (x²) e coeficiente 

de contingência (Tabela 3), demonstraram haver associação entre o estágio do ciclo de vida 

familiar e as variáveis: número de quartos, duas suítes, quarto de empregada, entrada de 

serviço, playground e duas vagas de garagem. Ou seja, o grau de imprescindibilidade dessas 

variáveis para os entrevistados, não se dá por obra do acaso, é fruto do estágio do ciclo de 

vida familiar em que o indivíduo se encontra. 
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Tabela 3.1 – Grau de associação entre os atributos do apartamento e o ciclo de vida familiar 
 

ATRIBUTOS DO APARTAMENTO Chi-quadrado (x²) Coeficiente de contigência 

número de quartos 170 0,43 

playground/ quadra 65 0,30 

quarto de empregada 65 0,28 

entrada de serviço indep. 57 0,28 

duas suítes 53 0,25 

duas vagas de garagem 51 0,26 

 

Além disso, eles afirmam que praticamente todas as famílias já sabem de antemão o 

tamanho da casa que necessitam. Algumas procuram apenas nas vizinhanças que julgam 

interessantes. Outras procuram nas imediações de parentes ou em bairros com determinado 

nível sócio econômico. Com o passar dos anos as famílias ficam mais sensíveis ao ambiente 

físico e social provido pela localização da sua casa. A necessidade de espaço é a mais 

importante das alterações 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 

alterações no ciclo de vida familiar. Casas pequenas só servem aos primeiros e ao último 

estágio do ciclo de vida. À medida que os filhos crescem e gastam mais do seu tempo fora de 

casa, a qualidade do ambiente externo fica mais importante para a família. As famílias 

escalando a "escada social" são mais sensíveis aos aspectos sociais da localização. Tal 

escalada é o fator principal para motivar mudanças. 

Doling (1976) cita os estudos de Lansing que associa o estágio do ciclo de vida familiar 

com a escolha da localização da moradia. Recém casados tendem a comprar imóveis 

próximos ao centro da cidade e com área menores. Nos estágios subseqüentes a busca é por 

imóveis maiores em bairros periféricos. Nos últimos estágios, com a redução da família, há 

tendência é regressar para habitações menores localizadas no centro urbano. 

Fernandez & Hochheim (2000), entrevistaram sessenta moradores de apartamentos 

novos, para identificar a existência de uma escala de importância ou hierarquia de valor entre 

os atributos pertinentes a localização do imóvel e sua correlação com o estágio do ciclo de 

vida familiar do entrevistado. Os resultados apontaram uma forte correlação entre o estágio do 

ciclo de vida familiar e as preferências de localização: [a] casais sem filhos: dão grande 

importância ao atributo status, a suposta razão para esta preferência pode estar relacionada 

com a necessidade de afirmação social; [b] casais com filhos ainda criança: o atributo mais 

relevante para este segmento é a proximidade com a escola dos filhos; [c] casais com filhos 

criança e adolescentes: o atributo perto de escola continua como prioridade absoluta, 

entretanto, o atributo local muito bem policiado, aparece na terceira colocação revelando uma 
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preocupação, por parte dos pais, com a segurança de seus filhos que agora são mais 

independentes em seus deslocamentos diários; [d] casais com filhos adolescentes: a segurança 

ganha prioridade máxima desbancando a proximidade com a escola na primeira posição; [e] 

casais com filhos adolescentes e adultos: o atributo, proximidade com a escola, não é 

priorizado, pois os filhos estão ou freqüentarão em breve a universidade; a importância da 

segurança é diminuída, 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 conveniências e status da vizinhança. 

3.4.2 Composição familiar 

 
Para Phipps & Carter (1985), as avaliações feitas pelos moradores em relação aos 

atributos residenciais depende do estágio do ciclo de vida familiar que o morador esteja. 

Famílias grandes valorizam o espaço interno mais do que famílias menores. Jovens casais, 

principalmente quando os dois estão empregados, tendem a valorizar a proximidade ao centro 

urbano mais do que casais mais velhos. 

Segundo Rossi (1980) há uma menor tendência de mudança entre as famílias que vivem 

em imóveis próprios e espaçosos do que famílias numerosas que alugam imóveis com áreas 

menores, em especial nos primeiros estágios do ciclo de vida familiar. 

Para Seek (1983) Apud Brandstetter (2004) há necessidade de espaço tanto para 

famílias em estágio de formação, quanto no estágio de maturidade. No primeiro caso para 

acomodar o aumento da família e, no segundo caso, para acomodar crianças entrando na 

adolescência que necessitam de privacidade. 

3.4.3 Faixa etária 

 
Para Rossi (1980) a faixa etária e as necessidades sociais dos moradores são importantes 

características na escolha da habitação. 

Compradores de diferentes grupos de idade têm necessidade e desejos muito diferentes. 

Há uma tendência de compartilhamento de valores e experiências culturais entre indivíduos 

de mesma faixa etária (Solomon, 2002). 

Segundo Speare (1970) Apud Brandstetter (2004), existem diferenças consideráveis 

quanto à razão da mudança residencial ao se levar em conta apenas à idade ou apenas o 

estágio do ciclo de vida. Apesar de ambos os conceitos serem similares e muitas vezes 

confundidos, pessoas da mesma idade, mas em estágios do ciclo de vida diferentes podem 

possuir comportamentos completamente diferenciados. Por exemplo, pessoas que se casaram 
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em faixas etárias mais avançadas podem realizar menos mudanças de imóveis 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 imóvel às suas 

preferências e necessidades pessoais. 

Landale & Guest (1985) afirmam que, mesmo estando em um mesmo patamar de 

satisfação residencial, pessoas mais velhas sempre apresentarão uma menor propensão para 

mudança de habitação do que as mais jovens. Isto se deve aos diferentes níveis de recursos, 

investimentos e inércia. 

3.4.4 Estado civil 

 
Mudanças de identidade pessoal geram mudanças voluntárias. 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 ofereça segurança e tranqüilidade (Feldman, 1996). 

Para Smith et al (1984) Apud Brandstetter (2004), mudanças no estado civil podem 

influenciar o tamanho das unidades residenciais demandadas, por exemplo, divorciados 

tendem a procurar imóveis menores comparativamente com famílias de moradores. De acordo 

com Sullivan (1986) pessoas divorciadas são mais favoráveis a compartilhar a residência com 

seus pais do que as casadas. Segundo Spain (1990), mulheres que são chefe de família tem 

uma menor propensão para adquirir uma casa própria do que os homens que são chefe de 

família. 

3.4.5 Nível educacional 

 

Boehm & Mark (1980) sugerem que quanto maior o nível educacional do morador, 

maior a habilidade para negociar custos e maior a tendência de mudança residencial. 

Segundo Baccaini & Courgeau (1996), quanto maior a qualificação, maior a 

probabilidade de mudar de residência. Para os autores, quanto maior nível de qualificação, 

maior a probabilidade de propostas de empregos em outras localizações, incluindo outros 

estados ou países. 

3.4.6 Renda 

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

o aumento dos custos relativos à mudança (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 populações de menor renda, afirma que o 

aumento da renda familiar permite a mudança para vizinhanças com melhores condições 

físicas e sociais, menor índice de criminalidade e acesso a melhores escolas. Portanto, a 

melhoria da estrutura financeira repercute diretamente na escolha de uma moradia mais 

adequada, afetando, conseqüentemente, o nível educacional familiar. 

3.5 Processo de escolha e compra residencial 

 
O processo de compra depende das limitações financeiras das famílias e das condições 

de oferta do mercado imobiliário (Freitas, 2000). A demanda pela moradia está associada 

tanto à decisão de mudar para um novo imóvel quanto aos investimentos imobiliários. 

Segundo o trabalho de Scholten & Hooimeijer (1984), as características mais 

importantes da moradia que determinam a escolha residencial são: o preço da moradia, a 

condição de propriedade do imóvel, a tipologia do imóvel, o tamanho da moradia e a idade do 

imóvel. A pesquisa de Mackett & Johnson (1985) considerou custo da moradia, tamanho da 

moradia, existência de jardim, acesso a conveniências locais, escolas do local, proximidade de 

amigos e familiares, acesso ao trabalho e estrutura ambiental local como as razões 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 (número de quartos, tipologia do imóvel, preço do aluguel ou financiamento 

mensal, tamanho da área livre, idade do imóvel, propriedade), atributos ambientais (distância 

às vagas de estacionamento, tráfego local, vista, privacidade, presença de área verde e 

playground), atributos da localização (distância à escola, distância ao transporte local, 

distância ao shopping center, distância ao local de trabalho e distância aos locais de lazer), 

ligações sociais (presença de pais na cidade, presença de amigos na cidade, trabalho na cidade 

e local da residência anterior). 

3.6 Fatores que influenciam o processo de escolha e compra residencial 

 
Segundo Clark et al (1994) geralmente a compra do primeiro imóvel ocorre entre 25 e 

45 anos. Morrow-Jones (1988) Apud Branstetter (2004) declara que o imóvel possui tanto a 

função de abrigo como de investimento na sociedade; também enfatiza que mesmo o custo 

alto da moradia não chega a diminuir o desejo pela compra do imóvel. 
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Onibokun (1974) Apud Dantas (2000) menciona que a unidade residencial em si é 

apenas um elo de uma cadeia de fatores que determinam a satisfação residencial. A moradia é 

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 é 

negar que o indivíduo é influenciado por aspectos culturais, sociais e mesmo por traços de 

personalidade. 

O processo de compra, segundo vários autores (Engel et al. (2000); Foxall (1994); Gade 

(1980); Kotler e Armstrong (1999)), pode passar por vários estágios, detalhados no item 3.7, 

que são basicamente: 1. Reconhecimento do problema ou da necessidade, 2. busca de 

informações, 3. avaliação das alternativas, 4. Decisão ou ato de compra e 5. Comportamento 

pós-compra. 

As preferências de um consumidor são basicamente determinados, segundo Foxall & 

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

 

a) Recebe e interpreta as informações recebidas do meio ambiente de acordo com a sua 

experiência, opinião, classe social e características pessoais; 

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

c) Avalia as várias alternativas disponíveis para satisfazer suas necessidades ou 

desejos; 

d) Desenvolve atitudes, crenças e intenções que irão determinar se o ato da compra se 

concretizará e qual será a alternativa escolhida; 

e) Realiza um histórico das novas atitudes e intenções na mente para futura referência. 

 

Segundo Kotler & Armstrong (1999), fatores internos (pessoais e psicológicos) e 

externos (culturais e sociais) influenciam o processo de escolha do comprador (Figura 3.1). 

Para estes autores os fatores culturais exercem uma forte influência sobre o 

comportamento do comprador e são caracterizados pela cultura que envolve um conjunto de 

percepções, valores e preferências adquiridas através da convivência social e familiar; 

subcultura, grupos de pessoas com o mesmo sistema de valores baseados em experiências e 

situações de vida em comum e as classes sociais, que corresponde às divisões relativamente 

permanentes e homogêneas 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 influência sobre o 

comportamento do comprador e são caracterizados pela cultura que envolve um conjunto de 

percepções, valores e preferências adquiridas através da convivência social e familiar; 

subcultura, grupos de pessoas com o mesmo sistema de valores baseados em experiências e 

situações de vida em comum e as classes sociais, que corresponde às divisões relativamente 

permanentes e homogêneas de uma sociedade cujos membros partilham de valores, interesses 

e comportamentos similares. 

A cultura pode ser definida como “o complexo dos padrões de comportamento, das 

crenças, das instituições e doutros valores transmitidos coletivamente, e típicos de uma 

sociedade; civilização” (Ferreira, 1989). 

As subculturas formam frações de mercado que influenciam os usos e costumes das 

pessoas e podem determinar, por exemplo, a preferência por imóveis com piscina e área de 

lazer em uma cidade do litoral nordestino onde o tempo aberto é predominante. 

Para Karsaklian (2000) a classe social é um aspecto importante para entender 

determinados fenômenos de consumo como, por exemplo, comprar um imóvel a fim de 

expressar a posição social do comprador. 
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Os fatores sociais compreendem: os grupos de referência, que possuem influência direta 

ou indireta sobre as atitudes ou comportamento do indivíduo; a família; o papel, que consiste 

nas atividades que as outras pessoas esperam que o indivíduo exerça e o status, que reflete a 

opinião geral que o mesmo tem para a sociedade. 

Os fatores pessoais incluem idade, estágio do ciclo de vida, ocupação, situação 

econômica, estilo de vida, personalidade e auto-estima. 

Os fatores psicológicos do comprador que exercem o papel de filtros na tomada de 

decisão são: a motivação, a percepção, o aprendizado, as crenças e as atitudes. Cada indivíduo 

recebe estímulos e informações que são processados e internalizados e que dirigem suas ações 

como compradores. Por exemplo: 

 

• Aprendizagem: os indivíduos são submetidos a novos estímulos constantemente, 

portanto seu conhecimento sobre o mundo é continuamente revisado. Solomon 

(2002) afirma que a aprendizagem é um feedback contínuo que permite modificar o 

comportamento diante de situações semelhantes posteriormente. Por exemplo: um 

consumidor que está adquirindo um imóvel pela segunda vez provavelmente 

atribuirá importância a alguns atributos que não tinham sido considerados em 

virtude de um aprendizado decorrente do uso do primeiro imóvel. Também 

problemas enfrentados por conhecidos em relação a imóveis podem alertá-lo para 

que sejam evitados na sua aquisição. 

 

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 dá 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 e quanto gastar; 

d) comprador: quem fará a compra; 

e) usuário: 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, é preciso analisar os seguintes estágios do processo de decisão 

de compra: reconhecimento do problema, busca de informação, avaliação das alternativas, 

decisão de compra e análise do comportamento pós-compra. 

3.7.1 Reconhecimento da necessidade 

 
Segundo Engel, et al. (2000), o reconhecimento de uma necessidade é o início do 

processo de decisão e ocorre toda a vez que o indivíduo percebe a diferença 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 são reconhecidos 

cinco níveis básicos, representados na forma de uma pirâmide. Somente quando uma 

necessidade de nível inferior é satisfeita (mesmo que não totalmente) é que a necessidade do 

nível imediatamente superior influenciará no comportamento, gerando uma motivação. 

Na base da pirâmide estão as necessidades fisiológicas (tais como: alimentação, 

educação e abrigo); logo acima, as necessidades de segurança e de proteção (segurança física 

e controle sobre suas ações e o ambiente); em seguida, no terceiro nível, estão as necessidades 

sociais (amor, afeto, relacionamento e aceitação); no quarto nível da hierarquia estão as 

necessidades do ego (auto-aceitação, auto-afirmação, prestígio, reputação, admiração); no 

topo da pirâmide estão as necessidades de auto-realização, que vem a ser a liberdade para se 

concretizar as próprias idéias, tentar coisas novas, tomar decisões e cometer erros (Maslow, 

2000). 

Segundo Lopes (2004), a moradia é uma necessidade da base da pirâmide, na forma de 

abrigo, de segurança e proteção, devido aos altos índices 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 imóvel localizado em zona nobre, com alto padrão de 

acabamento e com diversos equipamentos de lazer. 

O reconhecimento da necessidade de comprar um imóvel pode ser motivado por 

mudanças familiares, sociais e financeiras (por exemplo, alteração no tamanho da família e/ 

ou renda familiar, gerando a necessidade da troca de residência); e insatisfação com a situação 

atual (por exemplo, apartamento atual não possui elevador ou garagem), (Gonzaga, 2003). 
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De acordo com a pesquisa realizada por Lu (1998), nem sempre, a intenção de mudar de 

moradia leva à mudança residencial. Quando esta intenção é grande o bastante, faz com que 

os potenciais compradores procurem mais informações sobre as ofertas disponíveis e, 

baseadas nestas informações, decidam por comprar ou não uma nova habitação. 

3.7.2 Busca de informações 

 
As informações podem ser obtidas por fontes internas e externas. Conforme Lengler 

(1997) e Dallaroza (1999), as fontes de informação internas são baseadas nas características 

do indivíduo, ou seja, experiências passadas ou o conhecimento armazenado ao longo da vida. 

Para Kotler & Armstrong (1999) as fontes de informação externas são as pessoais: família, 

amigos, vizinhos e conhecidos; as comerciais: corretores de imóveis, placas e folders e as 

públicas: mídia de massa, jornais e televisão. 

A Internet vem se apresentando como uma expressiva fonte de informação externa para 

o mercado imobiliário. Isto é devido pela facilidade e velocidade de informações oferecidas. 

Uma prova disso é a variedade de imobiliárias, incorporadoras e construtoras que ofertam 

seus imóveis em seus próprios web-sites 

Segundo Barboza (2004), colunista da Folha On-line, a Internet tornou-se uma 

ferramenta essencial para o mercado imobiliário. Para justificar essa afirmativa, a autora 

baseia-se na Pesquisa Anual do Comércio, divulgada pelo IBGE (Instituto Brasileiro de 

Geografia e Estatística), que mostra a participação 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 líquida de 

vendas pela Internet de R$ 201,5 milhões para R$ 530 milhões no período (equivalente a um 

crescimento de 163%). 

No processo de aquisição de informações sobre as variáveis e critérios de escolha, 

primeiramente o decisor obtém informações sobre as variáveis ambientais e de localização, 

tais como a distância ao local de trabalho, composição da vizinhança, localização de parentes 

e amigos, localização de escolas, taxas condominiais, distância a supermercados e transporte 

local (Brandstetter, 2004). Posteriormente obtém informações sobre a moradia, sendo o custo 

do imóvel a mais importante variável no processo de compra de um imóvel (Rossi, 1980). 

O comprador, após reunir as informações que precisa, parte para a avaliação das 

alternativas. 
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3.7.3 Avaliação das alternativas 

 
No presente estágio, o comprador avalia as alternativas compatíveis às suas 

necessidades. 

De acordo com Karsaklian (2000) o comprador, baseado em seus desejos e 

necessidades, atribui diferentes graus de importância aos atributos e desenvolve um conjunto 

de definições quanto às preferências sobre cada oferta em relação a cada atributo. 

No mercado imobiliário, o consumidor não trabalha com muitas alternativas de compra, 

uma vez que durante a busca pelo imóvel as famílias examinam um pequeno número de 

ofertas, em um curto período de tempo, concentrando-se em uma localização predefinida 

(Brandstetter 2004). 

Segundo Oskamp (1994) uma alternativa residencial será aceita pelos compradores se a 

mesma atender a um mínimo de requisitos desejados. Para Shlay (1986) Apud Brandstetter 

(2004) muitas pessoas escolhem moradias que não correspondem às suas preferências, mas 

sim, porque são oferecidas pelo mercado; ou seja, os desejos e preferências ambientais são 

limitados pela oferta. 

3.7.4 Decisão ou ato de compra 

 
De acordo com Kotler (1994), dentre as alternativas avaliadas, aquela que mais se 

aproxima das expectativas do comprador é a que será escolhida para a compra. 

Para Rossi (1980), quando o comprador toma a decisão de comprar um imóvel, os 

atributos são valorizados na seguinte ordem: área do imóvel, características de projeto, 

localização e custo. 

Conforme revela pesquisa realizada pelo Datafolha que ouviu 1.204 proprietários e 

moradores de apartamentos lançados a partir de 1997 na cidade de São Paulo, para a maioria 

das pessoas, o primeiro contato com seu futuro imóvel é casual, ou seja, acontece na rua: ao 

receber um panfleto no sinal fechado, ver um outdoor ou passar por um estande de vendas. 

Após esse primeiro encontro, passam-se, em média, 8,5 meses até que a compra seja, 

finalmente, consumada (Essenfelder & Vadejão, 2004). 

3.7.5 Comportamento pós-compra 

 
O comportamento pós-compra é o estágio do processo de decisão, no qual se determina 

o comportamento de futura compra ou a recomendação da mesma para outros compradores. 

Vários estudos de avaliação pós-ocupação têm sido desenvolvidos com o intuito de 
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analisar o desempenho do ambiente construído a partir da avaliação dos moradores. Esses 

trabalhos têm sido usados também para identificar e levantar os indicadores de satisfação dos 

moradores (Souza et al. 1995; Jobim, 1997). 

Porém esse estágio não será abordado na presente pesquisa, sendo inclusive uma 

sugestão para trabalhos futuros. 

3.8 Considerações finais do capítulo 

 
No presente capítulo foi realizada uma revisão na bibliografia especializada a fim de se 

obter informações que auxiliassem a compreensão da formação das expectativas e 

preferências do comprador no mercado imobiliário, relacionando-os com os fatores que 

influenciam o processo de compra. 

As principais variáveis que determinam o comportamento de mudança e escolha 

residencial pelo consumidor são: a faixa etária, estágio do ciclo de vida familiar, renda 

familiar, patrimônio familiar, estado civil, nível educacional e tempo de residência. 

Os diversos atributos que compõem os imóveis não são avaliados da mesma forma pelos 

diferentes grupos de compradores e o grau de importância atribuído aos mesmos varia 

conforme as necessidades, expectativas e preferências das famílias. 

São vários os fatores que influenciam a tomada de decisão, tais como psicológicos 

(motivações, crenças, atitudes, percepções e aprendizagem), pessoais (idade, condições 

econômicas, estilo de vida), culturais (característica coletiva) e sociais (combinação de fatores 

como renda, educação e riqueza). 

O processo de tomada de decisão de compra passa por estágios de reconhecimento da 

necessidade de mudança, busca de informações no mercado imobiliário, avaliação das ofertas 

disponíveis no mercado, decisão de compra e pós-compra. 

Este estudo serviu para identificação do problema (complexidade do processo de 

compra de um imóvel) e como fundamentação para construção, utilização e análise do sistema 

de apoio à compra de imóveis, proposto neste trabalho. O próximo capítulo descreverá o 

método de pesquisa, os critérios adotados, a forma como o sistema foi elaborado e os 

procedimentos empregados para a sua aplicação. 
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4. MODELO DE DECISÃO E ANÁLISE DE DADOS 

 
Um Sistema de Apoio a Decisão – SAD é um sistema computacional interativo que 

ajuda o tomador de decisões, através da utilização de modelos e dados, solucionar 

determinados problemas (Binder, 1994). 

No presente capítulo é apresentado um modelo de apoio à compra de imóveis urbanos 

multifamiliares do mercado recifense, objetivo desta dissertação, incluindo a apresentação dos 

critérios adotados, a análise dos dados e considerações. 

4.1 Descrição do modelo 

 
O Sistema de Apoio a Compra de Imóveis (SACI) é um software aplicativo 

desenvolvido pelo Grupo de Pesquisa em Sistema de Informação e Decisão (GPSID) da 

Universidade Federal de Pernambuco (UFPE). A sua interface gráfica é simples, clara e de 

fácil entendimento por parte do usuário. 

A criação deste sistema é uma proposta para minimizar o problema da complexidade do 

processo de compra do imóvel, fundamentado no capítulo anterior. O SACI possui duas 

funções: servir como uma ferramenta para auxiliar o usuário na escolha do imóvel que o 

mesmo pretende comprar e servir como uma base de dados para análises estatísticas das 

preferências dos compradores de imóveis. 

A base de dados do modelo é composta por apartamentos novos (lançamentos e 

edifícios com até três anos de construção) em oferta na Região Metropolitana do Recife, 

gentilmente fornecidos pela Associação das Empresas do Mercado Imobiliário de 

Pernambuco (ADEMI/PE). 

O sistema propõe que o usuário selecione os atributos (pré-escolhidos e indicados no 

sistema), que o mesmo leva em consideração na hora da compra, quais sejam: área, número 

de quartos, número de suítes, vagas de garagem, preço, localização, andar, lazer e um outro 

aleatório à conveniência do usuário. 

Depois disto, o sistema simula a hipótese que o usuário escolheu um apartamento 

“imóvel paradigma” , como sua opção de compra, possuindo o pior desempenho em todos os 

atributos. Por exemplo: pior preço e pior área. Por conseguinte, o sistema pede para que o 

usuário ordene os atributos do primeiro desempenho que ele acha que deva ser melhorado ao 

último. 
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O aplicativo, de acordo com os procedimentos do SMARTS, atribui pesos 

(proporcionais a uma medida de dispersão multiplicada por uma medida de importância) aos 

atributos, estes são normalizados e sua soma igual a 01 (um). Com isso, o sistema recomenda 

os imóveis, em ordem decrescente, da melhor opção para a pior opção de compra. 

4.1.1 Descrição sucinta 

 
O SACI está divido em 6 etapas: página inicial, cadastro, consulta, preferências, 

resultados e sugestões. 

Em sua página inicial (anexo 1), encontram-se: o objetivo do sistema, a fim de 

familiarizar o usuário à função do aplicativo e a entrada para o sistema, login (e-mail do 

usuário) e senha. No 1º acesso, será gerado um código de ativação e enviado ao e-mail do 

usuário para que este o registre no sistema, de modo que o cadastramento seja realizado com 

sucesso. O usuário só terá acesso às informações do aplicativo se fizer o cadastro 

corretamente. 

Ao realizar o cadastramento, o usuário deverá responder a um questionário (anexo 2), 

cujo objetivo é a análise do perfil dos usuários do sistema (compradores de imóveis). 

Na página Consulta – Busca dos Imóveis (anexo 3), que aparece automaticamente após 

o 1º acesso (cadastramento), encontram-se as variáveis adotadas para que o usuário defina o 

tipo de apartamento que procura. 

Na página Consulta – Relação de Imóveis (anexo 4), encontra-se uma lista de imóveis 

segundo a definição do tipo de apartamento procurado e o pedido de escolha dos atributos que 

o usuário leva em consideração na hora da compra. 

Na página subseqüente (anexo 5), Preferências, onde será utilizado o método 

multicritério SMARTS, são mostrados os atributos que o usuário leva em consideração na 

hora da compra, no qual cada critério apresenta um melhor e um pior desempenho e 

comparados a um “imóvel paradigma” com o pior desempenho em todos os critérios. 

Na página Resultados (anexo 6), o sistema recomenda os imóveis em ordem decrescente 

da melhor opção para a pior opção de compra. 

Na página Sugestões (anexo 7), é pedido para que o usuário responda duas perguntas 

sobre o sistema, sugira melhorias e permita ou não o uso das informações registradas para fins 

de pesquisa. 
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4.1.2 Fluxograma do modelo 

 
Na Figura 4.1 é apresentado o fluxograma das etapas do Sistema de Apoio à Compra de 

Imóveis (SACI). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4.1 – Fluxograma das etapas do SACI 
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4.2 Detalhamento dos critérios 

 
Conforme explanado no Capítulo 03, comprar um imóvel é um processo complexo 

devido à diversidade dos atributos envolvidos. Para facilitar o processo decisório, dentre os 

vários atributos que compõem um imóvel, sejam eles internos ou externos, foram escolhidos 

os que mais freqüentemente são perguntadas as imobiliárias e construtoras do Recife, quando 

estas são consultadas pelos consumidores. Dentre eles: área privativa, número de quartos, 

número de suítes, preço, vagas de garagem, área de lazer, localização e uma variável livre. 

• área privativa: variável quantitativa expressa em m2, determinando a área 

específica de cada unidade residencial; 

• número de quartos: variável quantitativa, que especifica a quantidade de quartos 

que o imóvel possui, variando de 01 a 05 quartos. 

• número de suítes: variável quantitativa, que especifica a quantidade de suítes que o 

imóvel possui, variando de 01 a 04 suítes; 

• andar: variável qualitativa, que especifica os diferentes andares dos apartamentos 

em relação ao seu edifício; 

• vaga de garagem: variável quantitativa, que especifica a quantidade de vagas de 

garagem o imóvel possui, variando de 01 a 03 vagas; 

• área de lazer: variável quantitativa, que especifica a quantidade de equipamentos 

de lazer do edifício: piscina, sauna, salão de festas, playground, quadra 

poliesportiva, sala de ginástica e salão de jogos; 

• preço: variável que expressa o preço de mercado da unidade residencial, em 

termos de moeda corrente brasileira: R$ (Reais); 

• localização: variável qualitativa, que especifica a preferência do decisor quanto a 

localização do imóvel. Essa variável é dada em termos de qualificação: MB – 

muito bom, B – bom, R – ruim, MR – muito ruim. 

• Outro: variável livre (o usuário 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 serão relatados o desenvolvimento do sistema, a sua implantação na Internet, 

sua aplicação prática no mercado imobiliário recifense e os resultados obtidos do estudo de 

caso. 

4.3.1 Teste do modelo na web 

 
Com o intuito de desenvolver um sistema que apoiasse a decisão de compra do imóvel 

desejado pelo comprador, foi discutido como deveriam ser a apresentação do sistema e o 

fornecimento dos dados aos usuários, e quais critérios seriam adotados. 

Como todo projeto de caráter experimental, o sistema passou por muitas adaptações até 

ser implantado na Internet (embora ainda possa ser melhorado, a fim de acompanhar as 

mudanças do mercado imobiliário). 

Inicialmente foram feitos testes internos, ou seja, alguns alunos do Programa de Pós- 

Graduação em Engenharia de Produção da Universidade Federal de Pernambuco (PPGEP- 

UFPE) e pessoas interessadas em comprar imóveis, acessaram o sistema e deram sugestões 

para melhorias. 

Esses testes foram importantes para avaliar a robustez do software. Duas falhas foram 

encontradas e posteriormente ajustadas: nem todos os códigos de ativação para efetuar o 

registro definitivo no sistema chegavam aos e-mails dos usuários, e em alguns casos, a página 

da consulta estava aparecendo antes da página de resposta do questionário. 

O SACI poderia ser acessado facilmente, na conveniência do usuário, 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 página principal da 

ADEMIImóveis, www.ademiimoveis.com.br. 

4.3.2 Uso do modelo na web – estudo de caso 

 
Foram enviados convites às corretoras do mercado imobiliário recifense e à Associação 

da Empresas do Mercado Imobiliário de Pernambuco (ADEMI/PE) para serem parceiras no 

desenvolvimento desta pesquisa da seguinte forma: 

• Fornecendo suas bases de dados de apartamentos ofertados (lançamentos até 

edifícios com três anos de construção) para abastecer o sistema; 

• E na hospedagem do link do SACI em suas páginas principais na Internet. 

http://www.gpsid.ufpe.br/ademi/saci.dll
http://www.ademiimoveis.com.br/
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O convite especificava o caráter experimental do estudo, as funções do sistema de apoio 

a decisão proposto, o período de vigência da pesquisa, e que as informações relativas aos 

usuários do software (compradores) seriam confidenciais, porém os resultados da pesquisa 

poderiam ser divulgados. 

Decidiu-se que a base de dados dos imóveis do sistema seria fornecida pela ADEMI/PE, 

tendo em vista a sua parceria com as principais imobiliárias do Recife e, portanto, possuindo 

muitas opções de imóveis. Quanto a hospedagem do link do SACI, optou-se pela página 

principal ADEMIImóveis, por ser um site amplamente divulgado nos principais meios de 

comunicação e conseqüentemente muito acessado pelos “internautas”. 

O link do SACI permaneceu na página principal da ADEMIImóveis, no período de 

15/01/2007 a 20/03/2007. Vale salientar que a demanda de compradores de imóveis ao longo 

do ano é variável. Segundo as informações obtidas pelos corretores de imóveis e pelo que foi 

observado; do final do mês de dezembro a princípio de março, a procura por imóveis no 

mercado imobiliário na Região Metropolitana do Recife é menor que nos outros meses do 

ano, devido às festas de final de ano, às férias escolares (busca por imóveis de veraneio) e ao 

carnaval. 

Para se ter uma melhor avaliação das preferências do comprador e se realmente o 

mesmo comprou o imóvel pretendido, seria necessário manter este estudo por pelo menos 09 

meses, como exposto no capítulo anterior item 3.7.4. 

Foram registradas 236 visitas voluntárias ao sistema durante o período vigente, e desse 

número, 46 usuários se cadastraram e utilizaram o sistema, desses apenas 23 foram válidos 

para a análise estatística devido a algumas inconsistências. 

Os usuários (compradores) acessaram o aplicativo em média três vezes, incluindo o 

acesso de cadastramento que também passa para a página do filtro dos imóveis. 

Alguns testes estatísticos não puderam ser realizados por causa do tamanho da amostra. 

Embora tenha um número de elementos pequeno, as informações, obtidas das análises 

estatísticas da amostra estudada, itens 4.3.1 e 4.3.2, demonstram consistência e 

representatividade dos dados, ou seja, o perfil dos usuários confere com o público alvo: 

compradores de imóveis novos. Além de reafirmarem aspectos considerados no terceiro 

capítulo. 

4.3.3 Perfil do usuário do SACI – análise do questionário 

 
Neste subitem será feita uma análise dos dados obtidos da base de dados do SACI, tais 

como sexo, estado civil, nível de instrução, faixa etária, renda familiar, área onde o usuário 
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reside, motivo de compra do imóvel desejado, quanto o usuário estaria disposto a pagar pela 

futura moradia, dentre outros. Para tanto, foram utilizadas as respostas do questionário de 

cadastramento dos usuários (anexo 2). 

4.3.1.1 Estatística descritiva 

A partir da estatística descritiva, pode-se caracterizar e descrever um conjunto de dados. 

Este conceito será aplicado com o intuito de avaliar as principais características dos 

usuários do software. 

 

• 74% dos usuários do sistema são homens, corrobora com as informações do 

suplemento da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios - PNAD de 2005 

(IBGE, 2007) sobre acesso à nternet e posse de telefone móvel celular para uso 

pessoal, que dentre os 32,1 milhões de pessoas que acessaram a Internet, em 2005, a 

maior parte era de homens (16,2 milhões). O levantamento, realizado pelo IBGE, em 

parceria com o Comitê Gestor da Internet no Brasil - CGI.br, mostrou também que o 

rendimento, o nível de instrução e a idade apresentam reflexos evidentes no acesso à 

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. 

 

 

 

Figura 4.2 – Proporção de usuários por sexo. 
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• Aproximadamente 65% dos usuários possuem nível superior. Representam uma 

fração diferenciada do nível de instrução do total dos habitantes de Recife, que é em 

média 7,44 anos de estudo (Atlas de Desenvolvimento Humano no Recife - Altas 

Municipal, 2005) (figura 4.3); 

 

 

 

 

 

Figura 4.3 – Grau de escolaridade dos usuários 

 

 

 

• 52% dos usuários dividem sua residência com pelo menos 02 pessoas. Segundo o 

Atlas de Desenvolvimento do Recife, a média de moradores por domicílio na capital 

pernambucana em 2000 era de 3,76 pessoas (Figura 4.4); 

• Em relação à propriedade do imóvel, 74% dos usuários disseram que o imóvel onde 

residem atualmente é próprio e 26% são inquilinos (Figura 4.5); 

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

• Em relação ao estado civil, 43% dos usuários são casados e 39% são solteiros 

(Figura 4.7); 



Capítulo 4 Modelo de Decisão 

51 

 

 

 

 
 

 

 

 

Figura 4.4 – Quantidade de residentes no imóvel atual 

 

 

 

 

Figura 4.5 – Propriedade do imóvel 
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Figura 4.6 – Faixa etária dos usuários 

 

 

Figura 4.7 – Estado civil dos usuários 

 

 

• 30% dos usuários residem na Área 6 (Boa Viagem, Pina, Brasília Teimosa, 

Imbiribeira, Ipsep, Ibura e Cohab). O Atlas mostra que o bairro mais populoso de 

Recife é Boa Viagem com 100.388 habitantes (Figura 4.8); 
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Figura 4.8 – Área onde o usuário reside 

 

 

• 61% dos usuários possuem renda familiar entre R$ 2.000,00 e R$ 8.000,00 (Figura 

4.9), contrastando com a realidade da capital, no qual a renda média do chefe de 

família é de R$ 914,20. Porém os apartamentos ofertados pelo sistema são 

específicos para o público que possui essa faixa de renda familiar. 

• 48% dos usuários disseram que estariam dispostos a pagar pelo futuro imóvel até R$ 

90.000,00, 26% estão dispostos a pagar entre R$ 90.000,00 e R$ 120.000,00 e 13% 

dos usuários estão dispostos a pagar entre R$ 120.000,00 e R$ 150.000,00 (Figura 

4.10) 
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Figura 4.9 – Renda Familiar do usuário 

 

 

 

 

 

Figura 4.10 – Quanto o usuário está disposto a pagar pelo futuro imóvel 
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• 26% das pessoas disseram que o principal motivo pelo qual compraria um imóvel 

seria par fugir do aluguel, corroborando com o número de usuários que moram de 

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

 

 

 

 
Figura 4.11 – Principal motivo para o usuário querer comprar um imóvel. 

 

 

• Motivo secundário: 35% para investimento, seguido de outros e casamento/ união 

informal, 26% e 22%, respectivamente (Figura 4.12); 

 

 

 
Figura 4.12 – Motivo secundário para o usuário querer comprar um imóvel 
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• A última pergunta do questionário se referia à localização do imóvel. Ou seja, o 

usuário deveria escolher seis atributos de localização que gostaria que o imóvel 

pretendido possuísse. Os sete mais escolhidos, em ordem de preferência, foram: 

Var12c (perto de supermercado, padaria, mercadinho), Var12a (perto do trabalho), 

Var12d (perto de conveniência (lavanderia, farmácia, banco, banca de revistas, 

academia de ginástica, vídeo-locadora)), Var12l (local sossegado), Var12m (área 

arborizada) e por último, empatados, Var12b (perto da escola de filhos) e 

Var12i(perto de ponto de ônibus). (figura 4.13). Esta questão revela a preocupação 

dos usuários no seu bem-estar, mostra a possibilidade de relacionar esta pesquisa 

com futuros estudos de localização dos serviços citados acima, pode ajudar as 

construtoras na viabilidade de algumas obras, ou seja, em que localidade valorizaria 

a construção dos edifícios residenciais. 

 

 

 

 

Figura 4.13 – Atributos de localização dos imóveis. 
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4.3.1.2 Observações relevantes 

Apesar da quantidade de dados, as repostas dos usuários são bastante consistentes 

quanto à intenção de compra dos imóveis e corroboram com a fundamentação teórica 

apresentada no capítulo anterior: 

 

a) A Figura 4.14, mostra a relação entre a propriedade do imóvel (alugado ou próprio) do 

usuário e o primeiro motivo para comprar um imóvel. 

Quem mora em imóvel alugado quer deixar de pagar aluguel – “sonho do imóvel próprio”. O 

principal motivo para quem é proprietário é a constituição de uma nova família (casamento/ 

relação informal). 

 

Figura 4.14 – Propriedade do Imóvel x Primeiro motivo de compra 

 

 

 

b) A figura 4.15, mostra a relação entre o estado civil do usuário e o primeiro motivo para 

comprar um imóvel. 

O principal motivo de compra para os usuários casados é a não preocupação com as despesas 

de aluguel, para os usuários solteiros a independência financeira e o casamento/ relação 

informal é o principal motivo. 
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Figura 4.15 – Estado Civil x Primeiro motivo de compra 

 

 

c) A Figura 4.14, mostra a relação entre a propriedade do imóvel (alugado ou próprio) do 

usuário e o segundo motivo para comprar um imóvel. 

Para os usuários que são inquilinos, o segundo motivo para compra de um imóvel é o 

casamento/ relação informal e investimento. A maioria dos usuários que responderam que 

moravam em imóvel próprio compraria um novo imóvel para fins de investimento financeiro. 

As respostas: necessidade de mais espaço, casamento/ relação informal e família maior, 

ficaram empatadas. 
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Figura 4.16 - Propriedade do Imóvel x Segundo motivo de compra 

 

 

4.3.1.3 Análise exploratória dos dados 

Os testes estatísticos podem ser divididos em dois grandes grupos, conforme 

fundamentem ou não os seus cálculos na premissa de que a distribuição de freqüências dos 

erros amostrais é normal, as variâncias são homogêneas, os efeitos dos fatores de variação são 

aditivos e os erros independentes. 

Os testes de hipóteses têm como objetivo decidir, com base na informação fornecida 

pelos dados de uma amostra, sobre a rejeição ou não de uma dada hipótese (suposição sobre 

aspectos desconhecidos da população). 

 

• Testes paramétricos – supõem que a distribuição de seus dados experimentais seja 

normal e as hipóteses a formular dizem respeito aos parâmetros da população. 

 

• Testes não-paramétricos – não incorporam todas as suposições restritivas 

características dos testes paramétricos, nem exigem que as populações sejam 

normalmente distribuídas (free distribution). Os testes não paramétricos, em geral, 

exigem apenas que a variável em estudo seja ordenável, podendo ser aplicados a 
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6 d 

variáveis quantitativas, semi-quantitativas e qualitativas. São menos sensíveis aos 

erros de medida e são rápidos para pequenas amostras. 

 

Quando se opta pela utilização de testes não-paramétricos, supõe-se que a distribuição 

dos dados experimentais não seja normal, ou que a amostra não contenha elementos 

suficientes para poder afirmar que seja. 

Como a amostra estudada no presente trabalho é pequena, só foi possível a realização 

dos seguintes testes não-paramétricos entre as variáveis que trazem informações sobre os 

usuários (compradores de imóveis) do SACI: 

1. Coeficiente de correlação de Spearman – É uma medida utilizada entre dados não- 

paramétricos ordinais ou intervalares nos quais não conhecemos a forma exata de 

distribuição e não queremos afirmar que é uma normal sem a conhecermos 

anteriormente. Ele também pode ser usado quando os dados não pertencem a uma 

escala de medida padrão, mas existe uma ordenação clara, por exemplo, escores 

numa escala de 1 a 20. Esse coeficiente leva em conta a ordenação dos dados, 

através de posições em filas. Sua fórmula (Siegel,1975) é dada por: 

 

 
N 

2 

i 

r = 1 −   i=1  

s N 3 − N 

 

2. Teste U de Mann-Whitney: Teste não-paramétrico equivalente ao teste t-Student,ou 

seja, usado para comparar duas amostras independentes. A variável X é observada 

em todos os indivíduos de dois grupos, A e B, cada qual com tamanho nA e nB, 

respectivamente. Deseja-se comparar essas observações. Hipótese nula (H0): os 

grupos não são estatisticamente diferentes. Hipótese alternativa (H1): os grupos são 

estatisticamente diferentes. A idéia é substituir as observações por seus postos. Se os 

dois grupos forem provenientes da mesma população (iguais) então a soma dos 

postos nos dois grupos deve ser semelhante. Portanto: 1) Cria-se uma variável que 

indique o grupo a que pertence cada observação; 2) Ordena-se o grupo de dados 

inteiro, pelo valor observado para X; 3) Calculam-se os postos das observações e 4) 

Calculam-se as somas dos postos RA e RB das observações em cada grupo. Para nA e 

nB  10 (ou  20 (Siegel, 1975)): 
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nAnB (nA + nB + 1) 
12 

 

U A = n 

 

UB = n 

 

 

AnB 

 

 

AnB 

+ 
nB (nB + 1) 

2 

+ 
nA (nA + 1) 

2 

Determina-se o valor de U como o menor valor de UA e UB e calcula-se a variável 

padronizada: 

U − 
nAnB 

ZU = 

 

 

 

O nível de significância (ou p-valor), analisado nos testes, é a probabilidade de obter 

resultados fora da região de possibilidades de conclusão. Se o p-valor é pequeno (α < 0,05) a 

diferença entre os dois grupos é considerada estatisticamente significativa, ou seja, a diferença 

existente entre os grupos não se deve ao acaso. 

A fim de analisar as correlações entre as variáveis, abaixo relacionadas, foi utilizado o 

teste estatístico de Spearman: 

• Renda Familiar x Nível de Instrução; 

• Nível de Instrução x Faixa etária; 

• Quanto o usuário estaria disposto a pagar pelo futuro por um imóvel x Renda 

familiar. 

Neste teste o coeficiente de Spearman assume que as variáveis em consideração foram 

medidas ao menos numa escala ordinal, isto é, as observações individuais (casos) podem ser 

ranqueadas dentro de duas séries ordenadas, pleiteando-se assim as seguintes hipóteses: 

Hipótese nula (H0): as variáveis são independentes; Hipótese alternativa (H1): as variáveis não 

são independentes. Considerando um nível de significância α = 0,05 e o teste de Spearman R, 

não foi encontrada correlação estatisticamente significativa entre as variáveis acima. 

Com o mesmo objetivo (analisar as correlações entre as variáveis, abaixo relacionadas) 

foi utilizado o teste estatístico de Mann-Whitney: 

 

• Renda familiar x localização 

 

Foram analisadas as correlações entre as variáveis: renda familiar com cada uma das 

variáveis de localização estabelecidas no questionário do aplicativo: perto de supermercado, 



Capítulo 4 Modelo de Decisão 

62 

 

 

padaria, mercadinho; perto do trabalho; perto de conveniência; local sossegado; área 

arborizada; perto da escola de filhos; perto de ponto de ônibus; perto de templo religioso; 

perto de hospitais e clínicas; perto de lojas departamentos/ shopping; perto de faculdades; 

perto de bares, lanchonetes e boates e vizinhança de bom status. Porém, só as variáveis perto 

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

 

a) Renda familiar x Perto do trabalho 

Considerando um nível de significância α = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variável 

perto do trabalho foi subdividida em 02 grupos: dos usuários que preferem comprar imóveis 

próximos ao local de trabalho e dos que não preferem comprar imóveis perto do trabalho. 

Esses grupos foram observados de acordo com a renda familiar dos usuários. 

Obteve-se um p-valor = 0,035008, ou seja, existe uma diferença estatisticamente 

significativa da renda familiar para o grupo que prefere comprar imóveis perto do trabalho e 

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

 

Mann-Whitney U Test (BASE) 

Perto do trabalho 
testes são significantes p <,05000 

p-valor 

 Sim Não  

Renda Familiar 19 4 0,035008 

 

 

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

 

 

Considerando um nível de significância α = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variável 

perto de conveniências foi subdividida em 02 grupos: dos usuários que preferem comprar 

imóveis próximos a conveniências e dos que não preferem comprar imóveis perto de 

conveniências. Esses grupos foram observados de acordo com a renda familiar dos usuários. 

Obteve-se um p-valor = 0,024250, ou seja, existe uma diferença estatisticamente 

significativa da renda familiar para o grupo que prefere comprar imóveis próximos a 

conveniências (lavanderia, farmácia, banco, banca de revistas, academia de ginástica, vídeo- 

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

 

 

Mann-Whitney U Test (BASE) 

Perto de conveniências 
testes são significantes p <,05000 

p-valor 

 Sim Não  

Renda Familiar 18 5 0,024250 
 

 

 

 

Figura 4.18 - Renda familiar x perto de conveniências 
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• Renda familiar x Estado civil 

 

Segundo o referencial teórico, o estado civil do comprador e a sua renda familiar 

influenciam na definição do tipo de imóvel desejado para compra. Portanto, através do teste 

estatístico de Mann-Whitney analisou-se a relação entre essas duas variáveis (Figura 4.19). 

Considerando um nível de significância α = 0,05 e o teste de Mann-Whitney, a variável 

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 usuários. 

Obteve-se um p-valor = 0,046807, ou seja, existe uma diferença estatisticamente 

significativa da renda familiar entre o grupo de casados e o grupo de solteiros dos usuários do 

SACI 

 

Mann-Whitney U Test (BASE) 

Estado civil 
testes são significantes p <,05000 

p 

 Nº de solteiros Nº de casados  

Renda 9 11 0,046807 
 

 

 

 

 

Figura 4.19 – Renda Familiar x Estado Civil 
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4.3.4 Análise do filtro da base de dados 

 
Neste item, foram analisadas as freqüências das variáveis requeridas para definir o tipo 

de imóvel que o usuário procura. A maioria dos usuários não restringiu o intervalo das 

variáveis, ou seja, não quiseram determinar o tipo de imóvel que estavam procurando. 

Contudo, a freqüência do número de utilizações do filtro da base de dados demonstra 

que o sistema é eficaz e que pode ser usado várias vezes sem restrições. 

 

a) Variável preço 

As figuras Figura 4.20 e Figura 4.21, mostram que a maioria dos compradores não 

restringiu nem o preço mínimo e nem o preço máximo. Isso ocorreu porque os usuários em 

alguns de seus acessos não marcaram (no filtro) essa variável. 

Com base nas análises apresentadas no sub-item 4.3.1.1, na avaliação dos acessos de 

cada usuário e com as informações das duas referidas figuras, é válido notar que os futuros 

compradores têm noção da variação do valor mínimo e máximo do imóvel que pretendem 

comprar. 

As maiores freqüências de preço máximo ficaram em torno da faixa de R$ 90.000,00 e 

R$ 120.000,00. 

 

 

Figura 4.20 – Freqüência da variável preço mínimo 
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Figura 4.21 – Freqüência da variável preço máximo 

 

 

 

b) Variável área privativa 

Nas figuras 4.22 e 4.23, são analisadas as freqüências dos tamanhos das áreas privativas 

mínimas e máximas requeridas pelos usuários. 

A freqüência da não restrição dessa variável é maior que a do preço, porque alguns 

usuários em seus acessos não deram importância ao tamanho do apartamento, mas sim, ao 

número de quartos, não sendo necessário (talvez em seu entendimento) a marcação da 

variável área privativa. 

Observando a freqüência das áreas requeridas por outros usuários, subtende-se que para 

estes compradores, a quantidade de dormitórios está diretamente ligada ao tamanho do imóvel 

(caso nem sempre observado no mercado imobiliário, onde podem ser encontrados imóveis 

com 85m² e 120m² com o mesmo número de quartos). 

A freqüência de algumas áreas mínimas e máximas é bastante coerente com os perfis 

dos usuários do sistema, por exemplo: a renda familiar dos usuários que possibilita a compra 

de imóveis mais espaçosos. 

Depois da não restrição da variável, a maior freqüência da área mínima entre os 

diferentes usuários foi 70m² e a máxima entre 80m² e 120m². Reafirmando a consistência 

desta amostra. 
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Figura 4.22 – Freqüência da variável área mínima 

 

 

 

 

 

Figura 4.23 – Freqüência da variável área máxima 

 

 

c) Variável número de vagas de garagem 

78% dos usuários não acharam importante a marcação da variável vagas de garagem 

(Figura 4.24). A quantidade vagas de garagem está diretamente relacionada à área do imóvel, 

ou seja, imóveis novos com até 80m² possuem 1 vaga de garagem, entre 80 m² e 150 m² 
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possuem 2 vagas de garagem e imóveis com áreas maiores que 150 m², três ou mais vagas. 

Vale frisar que o número de vagas que uma unidade residencial pode conter é finito. 

 

 
Figura 4.24 – Freqüência da variável número de vagas de garagem 

 

 

d) Variável número de quartos 

Na Figura 4.25, são analisadas as freqüências da quantidade de quartos mínimos e 

máximos requeridos pelos usuários. 

Uma informação que pode está associada ao número de quartos é a quantidade de 

residentes apresentada no item de estatística descritiva, onde mostra que 39% dos usuários 

responderam que dividem sua residência com três pessoas. 
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Figura 4.25 – Freqüência da variável número de quartos 

 

 

e) Variável número de suítes 

Na Figura 4.26, apesar da recorrência da não restrição da variável número de suítes ser 

alta, a maioria dos usuários acha necessário que pelo menos dois, dos três ou quatro quartos 

escolhidos para serem filtrados sejam suítes. 

É mais uma prova que os usuários que utilizaram o sistema representam o público alvo 

desta pesquisa. 

 

Figura 4.26 – Freqüência da variável número de suítes 
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4.3.5 Freqüência da ordem de preferências das variáveis 

 
Dentre os atributos que os usuários levam em consideração na hora da compra, o 

critério preço, número de quartos e área privativa foram os mais citados. 

Pediu-se aos usuários que considerassem que tinham escolhido uma unidade residencial 

“imóvel paradigma”, e que este imóvel possuía o pior desempenho em todos os critérios 

(preço, área privativa, número de quantos, andar, vaga de garagem, suíte, área de lazer). 

Então, o usuário deveria melhorar o desempenho de cada critério, ou seja, deveriam ordená- 

los do pior (primeiro desempenho a ser melhorado) para o melhor (último desempenho a ser 

melhorado), segundo as suas preferências. 

O critério preço foi o que mais apareceu no topo da lista da ordenação das preferências. 

Entretanto, o sistema não registra o motivo desse fato, que pode estar associado a um dos 

seguintes fatores: ou a diferença entre o melhor e o pior preço era muito grande, por exemplo: 

o pior preço R$ 180.000,00 e o melhor preço R$ 90.000,00, que faz com que o preço seja o 

pior atributo, ou porque os usuários têm sempre em mente a idéia de que o preço deve ser 

mais baixo que o ofertado. 

E os seguintes: número de suítes, vagas de garagem, andar e localização. Como não foi 

marcada a variável outros, não foi possível analisar. 

 

 

 

Figura 4.27 – Freqüência do atributo Preço 



Capítulo 4 Modelo de Decisão 

71 

 

 

 

 

 

Figura 4.28 – Freqüência do atributo número de quartos 

 

 

 

 

Figura 4.29 – Freqüência do atributo área construída 
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Figura 4.30 – Freqüência do atributo número de suítes 

 

 

 

 

Figura 4.31 – Freqüência do atributo vagas de garagem 
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Figura 4.32 – Freqüência do atributo andar 

 

 

 

 

 

Figura 4.33 – Freqüência do atributo localização 
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4.3.6 Pesquisa sobre a utilização do sistema 

 
Foram feitas duas perguntas aos usuários sobre a utilização do sistema: 

• Em sua opinião o sistema é de fácil utilização? 

• O conjunto recomendado está coerente com suas preferências? Próximo ao 

apartamento que você procura? 

Todas as respostas foram positivas quanto à facilidade do uso do aplicativo e quanto à 

relação de imóveis recomendados pelo sistema. 

Quanto a sugestões para a melhoria do software, alguns usuários sugeriram a 

implantação de imóveis usados na base de dados. 

4.4 Considerações finais do capítulo 

 
O sistema é capaz de cadastrar diversos usuários e registrar os seus acessos. O 

procedimento de inclusão e retirada dos imóveis da base de dados é simples, podendo ser 

atualizado a qualquer momento. Verificou-se que o objetivo de tornar o aplicativo “amigável” 

foi alcançado, sendo fácil de acessar e de utilizar. 

A fim de testar a robustez do SACI, foi imprescindível a colaboração dos alunos do 

PPGEP e de amigos, sendo seus dados excluídos nas análises estatísticas. 

Apesar de não ser possível realizar alguns testes estatísticos, a amostra representa o 

público para o qual os imóveis (base de dados do SACI) são destinados. 

Finalmente, pode-se concluir que o sistema é eficaz em seu propósito de auxiliar a 

compra de imóveis multifamiliares do mercado imobiliário recifense e pode servir como uma 

base de dados para analisar as preferências dos compradores de imóveis. 

No próximo capítulo são apresentadas as conclusões do trabalho e sugestões para 

estudos futuros. 
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5. CONCLUSÕES E SUGESTÕES PARA TRABALHOS FUTUROS 

 
5.1 Conclusões 

 
Decidir por determinado imóvel é realmente um processo complexo, pois, além da 

variedade de imóveis ofertados pelo mercado imobiliário, a escolha requer o atendimento das 

necessidades e preferências do comprador, que na maioria das vezes, tem dificuldades de 

analisar diferentes critérios que envolvem essa decisão, simultaneamente. 

É crescente a utilização do apoio multicritério a decisão a fim de solucionar problemas 

complexos, ou seja, visa apoiar processo decisório com a recomendação de ações que estejam 

em sintonia com as preferências expressas pelo agente de decisão. De acordo com essa 

abordagem, os critérios estabelecidos, bem como a importância a eles atribuída tem papel 

fundamental nos resultados obtidos. Esse tipo de análise permite tratar o processo decisório de 

forma transparente, aumentando a sua credibilidade. 

Com base na revisão bibliográfica realizada, pode-se afirmar que o processo de compra 

dos produtos gerados pela construção civil evolve diversos atributos emocionais superiores à 

própria necessidade de abrigo, os quais não são avaliados da mesma forma pelos diferentes 

grupos de compradores e o grau de importância atribuído aos mesmos varia conforme as 

necessidades, expectativas e preferências das famílias. 

O processo de tomada de decisão de compra passa por estágios, tais como: 

reconhecimento da necessidade de mudança, busca de informações no mercado imobiliário, 

avaliação das ofertas disponíveis no mercado, decisão de compra e pós-compra. 

O objetivo deste trabalho, portanto, foi analisar o uso de um modelo multicritério para 

apoiar a compra de imóveis urbanos multifamiliares novos do mercado imobiliário do Recife 

(PE), utilizando um método multicritério: SMARTS, que se mostrou como um eficaz 

instrumento para auxiliar o usuário na escolha do imóvel que o mesmo pretende comprar e no 

estudo do comportamento do consumidor de imóveis. 

Dentre as contribuições proporcionadas pelo Sistema, destacam-se: 

• A disponibilidade na Internet, com interface gráfica simples, de fácil compreensão e 

auto-explicativa; 

• Possuir uma base de dados de imóveis flexível às mudanças do mercado imobiliário, 

sendo possível atualizar, ou seja, colocar e retirar apartamentos, à proporção que são 

ofertados e vendidos, respectivamente; 
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• A possibilidade de ter registros do número de vezes que os usuários acessaram o 

sistema podendo inclusive fazer análises estatísticas das preferências dos 

compradores de imóveis; 

• O sistema propor ao usuário apontar os atributos, que o mesmo leva em 

consideração na hora da compra. E considerando um “imóvel paradigma” como sua 

opção de compra que tem o pior desempenho em todos os atributos ordene-os do 

primeiro ao último desempenho a ser melhorado. O aplicativo, de acordo com os 

procedimentos do SMARTS, atribui pesos (proporcionais a uma medida de 

dispersão multiplicada por uma medida de importância) aos atributos que são 

normalizados sendo sua soma igual a 01 (um). Com isso, o sistema recomenda os 

imóveis, em ordem decrescente, da melhor opção para a pior opção de compra. 

 

E finalmente, para o estudo de caso, no período de 22 de janeiro a 20 de março de 2007, 

foi possível analisar algumas características do consumidor de imóveis e apresentar 

informações obtidas pela perspectiva do usuário (comprador) quanto à utilização do software 

e confirmar a eficácia do modelo. 

5.2 Sugestões para trabalhos futuros 

 
Como continuidade deste trabalho, sugere-se: 

1. Observar as sugestões dos usuários do SACI e propor melhorias: 

1.1 A observação das sugestões dos usuários do sistema servirá para refinar o 

sistema proposto. Como já foi dito, um sistema de apoio à decisão deve ser 

flexível às necessidades do(s) decisor(es). Portanto, sugestões que melhorem o 

desempenho do sistema poderão ser incorporadas. 

 

2. Promover uma atratividade do sistema (marketing) para que mais usuários 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 já que foi um dos fatores determinantes 

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

3.1 A avaliação do comportamento pós-compra do imóvel permitirá analisar a 

satisfação do comprador quanto ao imóvel escolhido, ou seja, a avaliação efetiva 

dos atributos escolhidos e o valor dado a cada um deles durante o processo de 

compra, além de pontos específicos não analisados antes da compra; 

 

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

diferença entre o perfil de compradores de imóveis urbanos novos e o perfil dos 

compradores de imóveis usados: 

4.1 A procura por imóveis urbanos novos é feita por um público relativamente 

diferenciado. É interessante estudar o perfil do comprador de imóveis usados e 

correlacionar com o perfil dos compradores de imóveis novos, a fim de ter uma 

visão macro do mercado imobiliário, com suas distorções e tendências. A 

introdução de imóveis urbanos usados acarretará a entrada de novos atributos, 

tais como: estado de conservação e idade aparente; 

 

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

destas capitais: 

5.1 As características de cada região podem influenciar na relevância atribuída aos 

atributos e no perfil dos compradores. Para tanto, propõe-se a aplicar o sistema 

em outras capitais. As diferenças encontradas podem ser associadas, por 

exemplo: ao clima e a fatores pessoais e sociais. 
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Página principal do SACI – Sistema de Apoio à compra de imóveis 
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Consulta/ Filtro – Busca pelo imóvel desejado 
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ANEXO 4 
 

 
Consulta – Imóveis filtrados e pedido de marcação dos atributos que o usuário leva em 

consideração na hora da compra. 
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ANEXO 5 
 

 
Página de ordenação dos critérios, proposto aos usuários, segundo suas preferências. 
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Ordenação dos imóveis da melhor para a pior opção de compra. 
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ANEXO 7 
 

 
Perguntas sobre a utilização do sistema aos usuários e sugestões de melhorias. 
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