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Resumo

Diante do momento de expansdo do mercado imobiliario brasileiro impulsionado pelo
contexto macroecondmico favoravel, esta dissertacdo teve como propoésito analisar os fatores
determinantes na formacéao dos pregos de imoveis no Recife Expandido a partir da perspectiva
do comprador de mercado. Caracterizando-se como uma pesquisa descritiva e baseada em
uma nova abordagem da teoria microecondmica do consumidor e dos modelos heddnicos,
foram aplicados 348 questionarios em uma amostra estratificada de acordo com o0s
municipios, aplicados junto a clientes efetivos, que compraram imovel nos Gltimos cinco
anos, e potenciais, 0s quais pretendiam comprar em até dois anos, com renda acima de dez
salarios minimos e residentes nas cidades de Recife, Olinda e Jaboatdo dos Guararapes. Como
resultados da pesquisa, foi possivel identificar tanto o perfil sociodemografico dos
participantes como dos iméveis atuais, pretendidos e desejados pelos mesmos, levando em
consideracdo um grande numero de atributos selecionados, sua sintese em fatores e as
relacbes entre estes e os perfis identificados. Além disso, foram analisados 0s recursos
financeiros disponiveis para a compra imobiliaria, verificando-se o preco pretendido ou
efetivamente pago e as condicbes comerciais envolvidas nas negociacbes de compra.
Posteriormente a uma analise descritiva dos atributos mais valorizados segundo a percepcao
dos clientes abordados, foi desenvolvido um modelo de precos de imoveis cuja determinacéo
do valor se deu em funcdo de variaveis caracterizadoras de espaco, localizacdo, nimero de
filhos e existéncia de gas encanado. Tendo como base as descricdes e inferéncias dos atributos
e suas relacbes com o preco, localidades escolhidas e perfil sociodemografico, foram
apresentadas propostas para os profissionais do mercado imobiliario em relacdo a concessao
de imoveis adequados as necessidades e aspiracdes dos clientes e para o Estado, no sentido de
desenvolver politicas publicas regionais com base na percepcdo do consumidor desse

mercado.

Palavras chave: Formacdo dos precos de imoveis. Clientes de mercado. Modelos heddnicos.

Atributos. Percepgdo do comprador.



Abstract

In front of the expansion moment of Brazilian real estate market, driven by favorable
macroeconomic context, the aim of this thesis is analyze the factors for the development of
real estate prices in Recife Expanded from the perspective of the buyer's market.
Characterized as a descriptive research and based on a new approach of microeconomic’s
theory of consumer and hedonic models, were applied 348 questionnaires to a stratified
sample according to the municipalities, implemented with effective customers who have
bought property in the last five years and potential, who wanted to buy up to two years, with
income above ten minimum salaries and living in the cities of Recife, Olinda and Jaboat&o
dos Guararapes. As the research results, it was possible to identify both the demographic
profile of the participants as much as the current buildings, intended and desired by them,
taking into account a large number of selected features, their synthesis in factors and the
relations between them and the profiles identified. In addition, we analyzed the available
financial resources to purchase property, verifying the intended price or actually paid and the
commercial terms involved in negotiations to purchase. Subsequent to a descriptive analysis
of the most valued attributes as perceived by the customer approached, was developed a
model of price’s properties whose valuation was due to variables characterizing the space,
location, number of children and the existence of pipeline gas. Based on the descriptions and
inferences of attributes and their relations with the price, chosen locations and demographic
profile, there were proposals for real estate professionals to the granting of property to suit the
needs and aspirations of customers and the state in to develop regional public policies based

on consumer perception of this market.

Keywords: Model of Price’s Properties. Market Customers. Hedonic models. Attributes.

Buyer’s Perception.
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12

1 Introducéo

Diante de um contexto de estabilidade econdmica, expansdo do crédito e
amadurecimento da populacdo, ndo h& davida de que se trata de um bom momento para o
desenvolvimento do mercado imobiliario brasileiro tanto no que diz respeito ao aumento da
demanda como as melhores condigdes para que os profissionais desse mercado procedam a
novas ofertas.

Entre os principais fatores explicativos desse momento favoravel ao setor, se destacam
aspectos demograficos e decorrentes do desenvolvimento da concessdo de crédito para a
compra de imoveis (NAPOLITANO, 2010). Em relacéo aos fatores demograficos, € notdria a
tendéncia de aumento da populacdo na faixa etaria dos 30 anos, conforme estudo realizado
pelo Instituto Ibope Inteligéncia e publicado na revista Exame, em sua edi¢do de 30 de junho
de 2010.

No mesmo estudo supracitado sdo apresentados dados comprovando a migracao de
clientes das classes D e E (40,7% em 2004 para 30,8% em 2009) para a classe C (47,6% em
2004 para 53,6% em 2009), alem do aumento também das classes A e B (11,7% em 2004 para
15,6% em 2009). Esses numeros demonstram “um novo contingente capaz de comprar
imoveis” (op. cit.,, 2010) em relacdo ao total da populacdo brasileira. Levando em
consideracdo a classificacdo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2000)
segundo as classes de rendimento domiciliar mensal, sdo enquadradas nas classes A e B as
familias com renda a partir de dez salarios minimos, o que corresponde a R$ 5.100,00 de
acordo com o salario vigente no ano de 2010.

O programa do Governo Federal conhecido como “Minha Casa, Minha Vida”
proporciona beneficios as familias com rendimento até R$ 4.900,00, as quais séo classificadas
como clientes sociais. Acima desse limite de renda estdo os clientes de mercado e, portanto,
componentes das classes A e B, 0s quais podem recorrer aos financiamentos concedidos, mas
ndo necessitam de subsidios governamentais.

Outro indicador do bom momento do mercado imobiliario especificamente na Regido
Metropolitana de Recife (RMR) é o indice de Velocidade de Vendas (1VV), implantado pela
Federagdo das Industrias do Estado de Pernambuco — FIEPE com o propdsito de acompanhar
0 desempenho da comercializacdo dos imoveis no curto prazo. O IVV de marco de 2010,

segundo a FIEPE (2010), “¢ o segundo maior da série historica e o maior do ano de 2010
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Fatores como os mencionados tornam perceptivel o desenvolvimento de empresas
direta e indiretamente ligadas ao setor de imdveis, especialmente construtoras e
incorporadoras, as quais tém ampliado o seu poder de mercado através da captacdo de
recursos no mercado de capitais brasileiro, tanto através da emissao de titulos de divida como
por meio de abertura de capital na Bolsa de Valores (VALOR SETORIAL, 2008). Por parte
da demanda, o novo contingente capaz de comprar imoveis se beneficia das facilidades na
obtencdo de crédito habitacional, o qual representa atualmente 3% do PIB segundo dados do
Banco Central do Brasil (BACEN).

Diante disso, o que se pode afirmar no que diz respeito a realidade dos pregos
praticados no mercado imobiliario? Estdo sendo estabelecidos de acordo com o perfil dos
clientes ou existe um desequilibrio entre o valor dos imoveis e a percep¢do do comprador que
estd sendo maquiada por essa facilidade de credito imobiliario? Ha um conhecimento
suficiente da demanda de modo a estabelecer um valor para 0s imoveis que se constitua como
referéncia diante de eventuais bolhas de precos que possam surgir?

E importante ressaltar que quando se trata de valor neste trabalho, o mesmo deve ser
entendido como o preco que o cliente estd disposto a pagar em funcdo de seu perfil
sociodemografico e dos atributos intrinsecos aos imoveis negociados, tanto enddgenos como
exogenos.

Esse grande incentivo a oferta imobiliaria com crescente valorizacdo dos precos e
expansdo do consumo de imdveis impulsionado pelo crédito levou a um questionamento que
direcionou as acdes desenvolvidas nesta dissertacdo: ha equilibrio entre oferta e demanda de
modo a proporcionar um desenvolvimento sustentavel do mercado imobiliario brasileiro no
longo prazo?

Apesar do potencial desenvolvimento da demanda para diminuicdo do déficit
habitacional, a mesma precisa ser avaliada quanto as condi¢fes para aquisicdo dos imdveis,
sendo necessaria uma identificacdo do que é realmente importante para os clientes desse setor
no momento de escolher um produto que depende de um conjunto de variaveis para a
mensuracdo de seu valor.

Diante do contexto apresentado percebe-se a importancia de conhecer a demanda e a
partir desse conhecimento estabelecer um valor adequado a variaveis importantes do ponto de
vista do comprador de mercado. Com um preco justo estabelecido de acordo com atributos
valorizados pelos clientes torna-se possivel orientar os proprios compradores, agentes do
mercado imobiliario, entidades financeiras e o Estado, na direcdo de um desenvolvimento

sustentavel desse mercado no longo prazo.
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1.1 Problema de Pesquisa

A maior dificuldade de adquirir uma casa propria € por parte do segmento
populacional de baixa renda, mas na formacdo de precos é a segmentacdo de mercado que
deve ser considerada como base para a determinacdo do valor justo dos imoveis a partir de
variaveis relevantes consideradas por esse segmento populacional. Desse modo, quem
efetivamente compra ou tem potencial de comprar € que constitui a fonte primaria de dados
para o entendimento da percepcao dos clientes de imoveis.

Tendo como propdsito formar os precos dos imdveis e diante do contexto apresentado,
busca-se como ponto de partida para essa formacdo a identificacdo e analise de atributos a
partir da percepcdo de clientes efetivos e potenciais do mercado imobiliario, envolvendo
também fatores sob a perspectiva dos profissionais desse mercado em uma etapa posterior.

A partir dessa base, pretende-se realizar uma pesquisa descritiva que permita
responder basicamente aos seguintes questionamentos: O que é desejado pelos clientes de
mercado no momento de escolher um determinado imdvel? Quais sdo os desequilibrios entre
0 que os consumidores desejam e 0 que realmente podem pagar? Do ponto de vista da
demanda, quais sdo as variaveis relevantes para a formacdo dos precos de imdveis no Recife

Expandido de acordo com o perfil sociodemogréafico?

1.2 Objetivo Geral

Identificar variaveis relevantes para a formacdo dos precos de imdveis no Recife
Expandido a partir da perspectiva de compradores efetivos e potenciais e utilizar as variaveis
identificadas como base para um modelo de precos adequado ao perfil sociodemografico dos

participantes da pesquisa e dos imoveis pretendidos ou efetivamente comprados.

1.3 Objetivos Especificos

e Descrever o perfil social e demografico dos clientes efetivos e potenciais de
imdveis nas cidades de Recife, Olinda e Jaboatdo dos Guararapes.
e ldentificar atributos valorizados pelos compradores de mercado no momento

de escolher iméveis residenciais;
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e Procurar profissionais do mercado imobiliario para ter acesso a base de clientes
efetivos e potenciais de imoveis no Recife Expandido;

e Identificar os itens importantes na compra de imoveis por parte de clientes com
renda a partir de dez salarios minimos, verificando-se os desequilibrios entre

desejos e condigdes de pagamento.

1.4 Justificativas

Diante da experiéncia recente com a crise imobiliaria norte-americana é fundamental
conhecer o perfil dos individuos que procedem a negociacdes no mercado de imdveis, tendo
em vista que a falta de informagdes concretas sobre clientes subprime levou a desequilibrios
posteriores. No caso brasileiro, por outro lado, ndo foi inadimpléncia o fator essencial que
contribuiu para o colapso do Sistema Financeiro Habitacional — SFH no inicio da década de
1980, mas principalmente o desequilibrio macroeconémico decorrente da alta inflacao.

No contexto atual o pais se encontra em um momento de novas oportunidades para a
concessao de crédito voltado para o financiamento imobiliario, havendo uma relacéo estreita
com o mercado de capitais no funcionamento do Sistema de Financiamento Imobiliario — SFI
com seu mecanismo de securitizagdo. Considerando o risco inerente a operagdes dessa
natureza, & imprescindivel entender os aspectos valorizados pelos clientes de imoveis
associados ao perfil de cada familia de mutuarios do sistema, ja que a inadimpléncia dos
mesmos podera levar ao colapso de todo o mecanismo de estimulo ao crédito imobiliario que
esta sendo desenvolvido no mercado brasileiro.

Cordeiro Filho (2008) alerta que ainda ndo foi desenvolvido um mecanismo de
protecdo nem mesmo para os clientes com potencial para pagar em dia suas prestacdes e,
portanto, podem ser prejudicados diante de algum desequilibrio macroecondmico que possa
ocorrer.

Considerando as condicdes apresentadas este trabalho é relevante primeiramente para
os clientes, os quais podem ser compreendidos no que diz respeito aos atributos valorizados
pelos mesmos no momento de escolher um imovel residencial. A associacdo entre variaveis
relevantes para os compradores e suas caracteristicas sociodemograficas permitira identificar
0 desequilibrio entre o que necessitam ou desejam e suas condigdes para pagar. De forma
indireta, clientes de baixa renda também poderdo contar com subsidios governamentais

fundamentados nos desequilibrios identificados.
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Vale ressaltar que a escolha de clientes de mercado para a identificacdo dos atributos
relevantes se deve a existéncia de uma base mais consistente no que se refere a formacéo de
precos. Embora seja notdria a ampliacdo da base de consumidores de baixa renda como
decorréncia das politicas habitacionais brasileiras, esta categoria ainda ndo se constitui como
um mercado consolidado e que venha a fundamentar estratégias de valoracdo dos imoveis.
Além do mais, compradores de imoéveis deste segmento estdo envolvidos no programa
“Minha Casa, Minha Vida” e, assim, recebem subsidios do Governo Federal. Tendo em vista
que o interesse é formar um preco justo de mercado, seria inviavel proceder a essa formacéo
com o Vviés de auxilios concedidos pelo Estado. Por tudo isso, se tem como base clientes com
perfil de compradores e cujas percepces podem fundamentar também estratégias a serem
desenvolvidas em favor dos consumidores de baixa renda a partir de um conhecimento
aprofundado da demanda de mercado.

Considerando também a inexisténcia de protecdo aos clientes do mercado imobiliario
diante de desequilibrios macroecondmicos que possam surgir, a formacéo de precos justos, ou
seja, alinhados as percepcdes dos compradores, contribui para uma maior consisténcia das
operacgdes desse mercado. Tendo em vista as falhas de muitas politicas publicas e ineficacia
das mesmas em contextos de instabilidade econdmica, é arriscado envolver subsidios
governamentais em uma analise da demanda imobiliaria, sendo mais coerente o inverso, ou
seja, sdo esses subsidios que devem ser balizados na percepc¢éo de clientes que compram por
si mesmos ou apresentam capacidade para a obtencao de financiamentos.

Além da importancia fundamental para os clientes, as informacdes produzidas servirdo
como base para que construtoras, incorporadoras, entre outros agentes do mercado de imdveis
aprimorem o desempenho de suas vendas. Instituicdes financeiras e de securitizacdo, por sua
vez, poderdo fundamentar concessdo de crédito e negociacao de recebiveis imobiliarios de
acordo com o perfil do publico. Por fim, o Estado tera respaldo para desenvolver politicas
publicas direcionadas e estabelecidas de acordo com o perfil social e demogréafico dos clientes
de mercado.

Com a definicdo do perfil associado a percepcao desses clientes em um determinado
momento do tempo, serd possivel dispor de uma base para a formacdo do valor dos imdveis
que reflita fundamentalmente o que é considerado como importante para o consumidor de
mercado. O valor percebido por esse tipo de cliente também fundamentara trabalhos futuros a

serem desenvolvidos na area, captando também a percepcdo da oferta e diferencas temporais.
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2 Referencial Teorico

A base tedrica para a formacao dos pregos de imdveis pode ser iniciada a partir de uma
contextualizagdo do tema e, portanto, contando com uma abordagem introdutéria que envolva
0s aspectos gerais associados ao mercado imobiliario brasileiro. Como desdobramento da
discussdo a respeito desse mercado, trata-se da sua evolucdo a partir de 1960, do déficit
habitacional no pais e da evolucdo do mercado imobiliario local, com uma fundamentacédo
historica do desenvolvimento do Nordeste até se chegar ao delineamento da estrutura do
Recife Expandido.

Em relacdo ao Recife, como forma de complementar a analise da demanda, que é o
foco do trabalho, aborda-se a respeito da oferta imobiliaria a partir de um dos mais
importantes indicadores de desempenho da comercializagdo de imoveis no Brasil, que € o
indice de Velocidade de Vendas — IVV. Para a mensuracdo deste indicador mensal para a
RMR, a FIEPE utiliza diversas variaveis, as quais sdo consideradas aqui também do ponto de
vista do comprador visando a uma analise comparativa com a oferta.

Apos a contextualizacdo do tema tanto no ambito nacional como regional e local,
trata-se das bases da teoria do comportamento do consumidor sob uma perspectiva
essencialmente microecondmica, partindo da teoria classica e enfatizando que a nova
abordagem desse comportamento é mais adequada a analise do consumo habitacional.

A seguir, procede-se a um tratamento mais especifico sobre a formagdo de precos,
levando em consideracdo sua importancia para a diminuicdo do risco das vendas e
comentando-se 0s métodos e resultados de trabalhos anteriores realizados com essa tematica.
Além disso, discorre-se a respeito dos principais modelos utilizados com a finalidade de
formular precos, destacando-se o modelo de precificacdo heddnica, que tem suas bases na
nova abordagem da teoria comportamental de consumo desenvolvida internacionalmente.

Conforme ja explicitado, o proposito basico desta dissertacdo € identificar e analisar
varidveis que se constituam como base para a formacdo dos precos de imoveis, sendo as
modalidades de atributos detalhadas na secdo 2.4 deste referencial. Neste ponto, sdo
devidamente classificadas as variaveis relevantes na escolha dos imoéveis em grupos de
elementos endogenos e exdgenos, segundo a contribuicdo de cada um dos autores
mencionados que realizaram trabalhos anteriores associados ao tema, tanto na cidade de

Recife como em outros municipios brasileiros.



18

2.1 Mercado Imobiliario Brasileiro

Um dos pontos béasicos a ser discutido referente ao mercado de imdveis no Brasil é a
questdo do financiamento imobiliario, o qual é a base dos sistemas implantados no pais desde
a década de 1960, antes da qual nem mesmo os profissionais do mercado contavam com
recursos financeiros publicos ou privados. A partir desse momento se procede a uma
descricdo da evolugdo desse mercado a nivel nacional, com uma sistematizacéo dos principais
mecanismos de concessao de crédito e medidas adotadas para solucionar o problema histérico
do déficit habitacional.

Posteriormente, aborda-se sobre o mercado imobiliario local dentro de uma
perspectiva historica e em seguida sobre o 1VV, explicando-se de forma mais aprofundada em
que consiste sua andlise, os critérios para sua formagdo e as variaveis relevantes para a
mensuracdo desse indicador, as quais também podem ser utilizadas na perspectiva da
demanda. Neste item é descrita uma analise de elaboracdo propria com base no
comportamento desse indice nos ultimos dois anos, visando a uma identificacdo de variaveis
importantes que possam ser aplicadas a uma investigacdo junto aos compradores de mercado.

Antes da década de 1960 era praticamente inexistente no Brasil um sistema de
financiamento imobiliario e, desse modo, a oportunidade de adquirir a casa propria era
privilégio de poucos cidaddos que se reuniam em associacdes profissionais com inscri¢do
antecipada em seus institutos de previdéncia (CORDEIRO FILHO, 2008, P. 31).

Segundo o0 mesmo autor supracitado, as empresas construiam seus préprios conjuntos
habitacionais para os funcionarios, sendo esses conjuntos de grande porte quando comparados
aos apartamentos contemporaneos. Além disso, o processo de industrializacdo gerava uma
intensificacdo da ocupacdo dos centros urbanos, elevando o déficit habitacional e, portanto,
sendo a construcdo das habitacdes da época insuficientes para atender a demanda.

Tornava-se cada vez mais evidente a necessidade de proporcionar oportunidades para
aquisicdo da casa propria para a crescente populacdo, que em sua maioria ndo vivia em
condi¢des dignas de moradia. O mercado imobiliario da época “ndo tinha agente financeiro
para producdo das unidades. Eram vendas diretas do incorporador/construtor para 0S
adquirentes” (op. cit., p. 35).

O momento em que se estabeleceu uma base para a concessao de financiamentos
destinados a habitacdo foi o da implantacdo do Sistema Financeiro Habitacional — SFH, no

ano de 1964. Com o proposito de regular as operacfes desse sistema foi instituido o Banco
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Nacional da Habitacdo — BNH, o qual captava recursos basicamente através do Fundo de
Garantia por Tempo de Servico — FGTS e da Caderneta de Poupanca.

Com a incumbéncia de intermediar as operacbes do SFH foram instituidas as
sociedades de crédito imobilidrio, as quais eram basicamente dependentes de recursos
advindos do BNH. Estas sociedades, segundo Carneiro e Valpassos (2003), também faziam
captacOes junto ao publico por meio da Caderneta de Poupanca e da emissdo de letras
hipotecérias. Esses mesmos autores também abordam que o sistema era essencialmente
controlado pelo poder publico, sendo a iniciativa privada pouco representativa na concessdo
de financiamentos, os quais eram concedidos de acordo com as normas governamentais.

A emissdo de letras hipotecarias por parte das sociedades de crédito imobiliario
possibilitava aos mutuarios comprar imoveis a prazo, 0S quais eram repassados pelos
construtores como garantia aos empréstimos fornecidos por essas sociedades (CARNEIRO e
VALPASSQOS, 2003, p. 26). O funcionamento desse sistema de certa forma demonstra as
primeiras relacdes entre o mercado imobiliario e o de capitais; seu desenvolvimento
alavancou significativamente as operagdes de construcdo e compra dos imoveis, aumentando
o volume de negociacdo e possibilitando o alcance de um grau compativel ao déficit
habitacional do periodo.

Conforme ressaltado, as sociedades de crédito imobiliario captavam recursos por meio
da Caderneta de Poupanca, de letras hipotecarias e principalmente através do BNH, sendo as
taxas cobradas aos mutuarios superiores as dos financiamentos obtidos junto ao Banco
Nacional da Habitacdo. Desse modo, os autores supracitados estdo de acordo que esse
mecanismo contribuiu para aumentar a lucratividade dessas sociedades, estimulando a oferta
de recursos para a compra dos imdveis e fazendo o SFH cumprir o seu papel de sistema
fomentador na producédo de habitacdes para equilibrar o déficit de moradias no pais.

O contexto macroecondmico do periodo subsequente a criacdo do Sistema Financeiro
da Habitacdo ndo foi favoravel ao desenvolvimento do mercado imobiliario e, desse modo, o
desequilibrio ndo foi essencialmente causado pela inadimpléncia dos mutuarios. Em relacdo a
esta, como forma de garantir protecdo contra o risco de default instituiu-se a correcdo
monetaria paralelamente a criacdo do SFH, garantindo a solvéncia do sistema diante das
elevagdes dos indices inflacionarios.

Carneiro e Valpassos (2003) abordam que as prestagdes devidas pelos mutuarios eram
corrigidas de acordo com as varia¢des do salario minimo, ao passo que o principal da divida
tinha sua corre¢do de acordo com as ObrigacGes Reajustaveis do Tesouro Nacional (ORTN),

as quais acompanhavam a inflacdo. O aumento desta tornou insustentavel esse mecanismo de
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indexagdo, uma vez que havia um significativo valor residual entre as prestacdes pagas e 0
principal da divida dos mutuérios. As instituicdes financeiras, por sua vez, ndo tinham suas
dividas amortizadas, indicando a necessidade de um novo plano de financiamento.

Ainda em 1967 ¢é instituido pelo BNH o Fundo de Compensacdo de Variagdes
Salariais (FCVS), o qual contava com recursos provindos do préprio banco e de contribuicdes
por parte dos mutuarios. O propdsito da criacdo desse fundo era cobrir a diferenca entre o
valor do principal e das prestagdes, as quais tinham sua correcdo monetaria de acordo com a
variacdo do salario minimo. Esse novo plano de financiamento garantia, portanto, que as
entidades financeiras recebessem o pagamento ao fim do prazo contratual (op. cit., 2003, p.
27).

Com a intensificagdo dos niveis inflacionarios, sobretudo na década de 1980, o FCVS
ja ndo tinha condicGes de dar cobertura aos residuos entre as prestacdes e o principal, o que
levou a extingdo do BNH e transferéncia do fundo para varias entidades publicas ate chegar a
Caixa Econémica Federal (CEF), sendo as dividas residuais assumidas pelo Tesouro.

Apos a extingdo do Banco Nacional da Habitacao e diante de um contexto de profunda
instabilidade econémica, o periodo que vai dessa extin¢do até a recuperacdo da economia com
a implantagdo do Plano Real em 1994 é marcado pela auséncia de financiamentos
imobiliarios. Diante disso, as construtoras passaram a exercer simultaneamente a funcdo de
incorporadoras e, portanto, disponibilizando recursos proprios a serem destinados aos
mutudrios. Essa situacdo é similar a descrita por Cordeiro Filho (2008) antes da criacdo do
SFH, caracterizada por financiamentos concedidos diretamente do construtor para o
adquirente.

Na visdo de Carneiro e Valpassos (2003), esse mecanismo de financiamento sem
intermediacdo inviabilizou a producdo de novas unidades em um ritmo coerente com a
necessidade da populacéo, elevando intensamente o déficit habitacional a respeito do qual se
discorrera posteriormente.

A partir do periodo de estabilizacdo macroeconémica decorrente do Plano Real, a
inflacdo passou a ser controlada e, desse modo, proporcionou oportunidades para a elaboragédo
de novos planos de financiamento a habitacdo. Diante dessa nova conjuntura foi criado o
Sistema de Financiamento Imobiliario (SFI), o qual esta em fase embrionaria no pais.

O SFI foi instituido em um contexto no qual mesmo com uma economia estavel o
financiamento privado estava em escassez, sendo 0s empréstimos concedidos apenas de

acordo com as exigéncias legais e em sua maioria por parte do Governo, o qual ja estava se
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mostrando incapaz de controlar a inadimpléncia dos mutuérios. Sendo assim, mesmo com um
aumento do numero médio de unidades financiadas para 175 mil entre 1997 e 2003 (op. cit.,
2003), o SFH ja ndo tinha estrutura para reduzir o déficit habitacional.

Na situacdo contemporanea do mercado imobiliario o pais da os seus primeiros passos
no desenvolvimento de um mercado secundario para a negociacdao de imoveis, tendo iniciado
recentemente o mecanismo de securitizacdo peculiar ao SFI. Essa estrutura possibilita que os
investidores direcionem suas aplicacGes financeiras para a habitacao e, assim, financiem tanto
as construtoras e incorporadoras como 0s adquirentes dos iméveis.

O principal questionamento atual € se o pais se encontra em um processo que resultara
em uma crise similar & originada no mercado imobilidrio norte-americano, onde se estimulou
a negociacdo de imoveis no mercado de capitais e destinacdo de recursos a clientes subprime.
Cordeiro Filho (2008) chama atencdo para o aumento significativo nos prazos de
financiamento para clientes de baixa renda, os quais tém cada vez mais a chance de obter
empréstimos para pagar até mesmo em um periodo de 30 anos.

O autor supracitado também indica que os mutuarios atualmente ndo contam com uma
protecdo contra uma eventual volta da inflagdo. Dessa maneira, mecanismos como a alienagédo
fiduciaria tornam-se injustos quando aplicaveis a clientes que pagam suas prestaces em dia,
mas que podem tornar-se incapazes de quitar suas dividas diante de um desequilibrio
macroecondmico.

Apesar dos receios em relacdo a facilidade de crédito que tem se tornado cada vez
mais evidente nas operacdes do mercado imobiliario, a baixa proporcdo dessa modalidade de
crédito em relacdo ao PIB (por volta de 3%) e o elevado déficit habitacional indicam que o
pais estd longe de ter um desequilibrio similar ao norte-americano no curto prazo. Diante
disso, € natural que se estimule a um desenvolvimento do Sistema de Financiamento
Imobiliario, tendo em vista a necessidade de aumentar significativamente o namero de
unidades residenciais a serem lancadas e, assim, diminuir o déficit de moradias brasileiro.

Constituindo-se como indicador basico da necessidade de estimular a criacdo de novas
unidades residenciais, o déficit habitacional € calculado anualmente pela Fundacdo Jodo
Pinheiro, 6rgao oficial de estatistica do estado de Minas Gerais. O estudo é realizado em
parceria com o Ministério das Cidades por meio de contrato com o Programa das Nagdes
Unidas para o Desenvolvimento (PNUD), contando também com a participacdo do Banco

Interamericano de Desenvolvimento (BID).
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A base de dados essencial para a mensuracdo do déficit habitacional brasileiro é a
Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD), anualmente calculada pelo IBGE,
contando também com as informac@es obtidas a partir dos Censos Demogréaficos realizados
pela mesma instituicéo.

A Fundacédo Jodo Pinheiro (2001) conceitua déficit habitacional basicamente como as
deficiéncias associadas ao estoque de moradias. Segundo a referida instituicdo de pesquisa,
esse estoque de moradias pode ser incremental ou de reposicdo, 0s quais se referem,
respectivamente, a coabitacdo familiar e as condi¢cfes precarias de habitabilidade.

No que diz respeito ao déficit por incremento de estoque, sdo focalizados 0s aspectos
relacionados aos domicilios cujo espaco é dividido entre duas ou mais familias, o que
caracteriza a coabitacdo familiar e gera, por conseguinte, a necessidade de construir novas
moradias para que essas familias se tornem autbnomas. O déficit por reposicdo de estoque
identifica a demanda pela substituicdo de habitagfes rasticas, improvisadas, depreciadas ou
em situacdo precaria de moradia, por novas unidades residenciais.

Zaidan (2010) complementa que o déficit habitacional vai além da nocdo da caréncia
de falta de moradia, referindo-se também as inadequaces existentes e também a coabitagéo,
que “se refere ao nimero de familias conviventes, sendo que essa(s) familia(s) tem interesse
de construir domicilio proprio” (op. cit., 2010). Segundo esta fonte, o déficit por coabitacao
das familias com interesse de se mudar foi calculado em 2.277.458 a nivel nacional, de acordo
com a PNAD de 2009. Dividindo entre as unidades da federacdo (Anexo 1), o estado de
Pernambuco apresenta um total de 119.817 familias com intencdo de mudanca.

Por outro lado, a Fundacdo responsavel pela mensuracdo do déficit aborda a respeito
da importéancia de ndo confundir o conceito desse indicador com o de habitacdes inadequadas,
as quais ndo exigem necessariamente a construcdo de novas moradias. Conceitos como
inadequacdo de habitabilidade e demanda demografica, segundo o instituto, sdo “definidos
sob a 6tica de uma abordagem mais global de necessidades habitacionais” (FUNDACAO
JOAO PINHEIRO, 2001, p. 1).

Outro aspecto de extrema importancia a ser ressaltado € a consideracdo das condicGes
de infraestrutura em conjunto com os métodos desenvolvidos visando a reducdo do déficit
habitacional, o que torna imprescindivel a participagdo do Estado, conforme opinido expressa
por Carneiro e Valpassos (2003). Estes autores também ressaltam que independentemente do
nivel de renda da populacdo, hd uma demanda potencialmente significativa no que se refere a

construcao de novas moradias, o que indica, portanto, abertura de espago “para o progresso da
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construcdo civil residencial no pais e para a evolucéo dos instrumentos financeiros voltados
para as classes média e alta” (op. cit., 2003, p. 81).

Devido a uma maior concentracdo do déficit habitacional nas classes de baixa renda,
h& uma maior mobilizacdo para que os financiamentos privados e subsidios governamentais
sejam direcionados a essas categorias. Vasconcelos e Candido Junior (1996) recomendam que
0 Estado deva conceder subsidios para os clientes sociais e oferecer a solugdo de mercado
para os clientes que apresentam condi¢des de submeter-se a lei da oferta e demanda (clientes
de mercado).

Os clientes na modalidade de pessoa fisica, ao terem uma estimativa correta dos
precos, poderdo avaliar adequadamente suas condicGes e, de acordo com as mesmas, escolher
o imovel adequado ao seu perfil. Quanto aos agentes financeiros, a consciéncia por parte
destes do que o cliente busca na compra dos imoveis associada ao conhecimento do real valor
de mercado dos mesmos se constituirdo como base para uma concessdo de financiamentos
adequados.

Diante disso, a classe que se caracteriza como demandante da habitacdo de mercado
pode proporcionar informacdes imprescindiveis para um modelo de precificacdo cuja
formacdo beneficiara indiretamente os segmentos sociais. Dessa forma, a génese do processo
de diminuicdo do déficit habitacional deve ser no segmento de mercado quando se trata de
obter informagfes para aprecamento dos imdveis, 0 que norteara as acdes dos profissionais
imobiliarios, das instituicdes financeiras e do Estado, especialmente neste contexto favoravel
ao desenvolvimento do mercado imobiliario brasileiro, no qual as construtoras de grande

porte precisam estar saudaveis para fomentar o crescimento econdémico.

2.1 Mercado Imobiliario Local: uma evolugdo histérica

do Nordeste ao Recife Expandido

O processo de urbanizacdo no Nordeste se iniciou com a colonizacdo dos portugueses
durante o Século XVI, através da criacdo das Capitanias Hereditérias e da fundacdo de vilas
em locais como 0s portos, pois estes eram pontos estratégicos para exportacdo dos produtos
explorados e importacdo dos manufaturados dos quais a col6nia brasileira necessitava. Para
ter uma comunica¢do com o interior da colbnia, foram implantados pontos comerciais de
distribuicdo que tanto recolhiam os produtos a serem exportados como distribuiam as

importacOes que eram realizadas (FIDEM, 1987).
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Ainda no inicio do Século XVI, Duarte Coelho Pereira, donatério da Capitania de
Pernambuco, que também se chamava Nova Lusitania, fundou a Vila de Olinda, que durante
muito tempo foi a capital desta provincia. As relagdes entre a capital e Portugal eram
realizadas basicamente através do Cais do Varadouro; todavia, este entrou em decadéncia
muito cedo em func¢do do inicio das atividades portuérias no povoado de Recife, no delta do
Rio Capibaribe, tendo em vista que este tinha uma profundidade que permitia a entrada de
embarcacdes de maior calado (op. cit., 1987).

Foi a invasdo dos holandeses durante uma parte do Século XVII (1630-1654) que
trouxe grandes mudancas no contexto da urbanizacdo do local. Apesar de Olinda a época
(com cerca de 5.000 habitantes) se encontrar bem mais desenvolvida que Recife, 0os batavos
preferiram este Gltimo povoado para realizar suas instalagbes oficiais, por questes de
superioridade tanto militares como econémicas, com excelente porto em desenvolvimento e
tendo sido a Vila de Olinda incendiada pelos holandeses (op. cit., 1987).

O Conde de Nassau e seus colaboradores realmente se preocuparam em fazer do
povoado de Recife um local em consideravel expansdo: abriram cacimbas e construiram
diques para aperfeicoar o abastecimento de dgua; povoaram a ilha do Sudeste (atuais bairros
de Santo Antonio e Sdo José); construiram dois mercados, sendo um exclusivo para pescados;
criaram um sistema de combate a incéndio; além disso, ergueram dois Palécios (o de Friburgo
e 0 da Boa Vista), pontes e casas para pessoas com menor poder aquisitivo, fundando a Nova
Mauricia, atual bairro de Sdo José; por fim, organizaram os servicos de limpeza publica e de
manutencdo das ruas a fim de evitar alagamentos nos logradouros, e criaram o zooldgico e o
jardim boténico (op. cit., p. 15).

Quando os holandeses conquistaram as terras do Maranhdo ao Séo Francisco,
comegaram a reconstruir os locais destruidos pela guerra, e foi entdo que em 1637 eles
permitiram que a Vila de Olinda fosse reconstruida. Por esta época, a populacdo do Recife
atingiu o consideravel niomero de 6.000 habitantes, representando uma alta densidade
demogréafica para o tamanho da regido, forcando os holandeses a construirem edificacdes
elevadas de dois e de trés andares, a saber, os sobrados “magros e altos” que existem até hoje
na Cidade (op. cit., p. 15).

Em 1654, com a Insurreicdo Pernambucana, os holandeses sairam da regido e o Recife
perdeu uma parte de sua populagdo, voltando a “condicdo de povoado portudrio e comercial,
enquanto a Vila de Olinda recupera os direitos de sede da Capitania de Pernambuco”
(ALVES, 2009, p. 36).
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Alves (2009) afirma que a populagdo recifense teve um forte crescimento no inicio do
Século XVIII, apresentando cerca de 10.000 habitantes, com destaque para a realizagdo de
muitas obras de aterro e, além disso, obrigando grandes detentores de terras como 0s donos de
engenhos e a Igreja Catdlica a liberar essas terras para o mercado imobiliério. Foi por esta
época que o povoado foi promovido a Vila e, em 1709, tornou-se o Municipio de Recife.

Os manguezais que ocupavam o atual Bairro da Boa Vista foram sendo aterrados para
a construcdo de habitacfes durante o final do século XVIII e na primeira metade do século
XIX. Nesta época, 0 Recife “teve uma fase de crescimento e de modernizagdo acelerada”,
devido principalmente ao aumento dos precos dos produtos comercializados pela provincia
(acucar, algoddo e couro) em virtude da abertura dos portos. Isto provocou a “introdugdo de
inovagdes” que estimularam o desenvolvimento urbano, 0 que pode ser percebido nos
nameros: a populacdo recifense aumentou de 46.273 pessoas em 1837 para 116.000 em 1872
(FIDEM, 1987, p. 16).

Na primeira metade do Século XIX, Francisco do Rego Barros — o Conde da Boa
Vista — realizou consideraveis mudancas no contexto urbano de Recife. Foi no seu periodo
como Presidente da Provincia que foram abertas estradas para interligar a capital com
Paudalho, Limoeiro, Vitoria de Santo Antdo e Escada (FIDEM, 1987). Também construiu
“casas ricas” e edificios de grande valor, como o Teatro Santa Isabel, a Alfandega e o Palacio
do Governo (ALVES, 2009).

Merece destaque a construcdo da Estrada da Caxangd, com uma extensdo de seis
quilémetros e que repercutiu no desenvolvimento acelerado do bairro da VVarzea como o mais
novo local para se tomar banho de rio como uma pratica terapéutica. Foi por esta época que,
em 1823, o Recife passou a condicdo de Cidade e depois, em 1827, a capital da provincia de
Pernambuco (op. cit., 2009, p. 43).

Na segunda metade do Século XIX foram realizados grandes empreendimentos, tais
como a construcdo do Derby Club e do mercado publico, ambos situados no atual bairro do
Derby. Além disso, foi construido o primeiro hotel no Recife destinado as classes mais
abastadas (op. cit., p. 58).

Mesmo depois da administracdo de Rego Barros, Recife continuou a crescer com as
construcdes idealizadas por engenheiros franceses. No final do Século XIX, o Recife
expandiu consideravelmente sua malha de transporte em diversos sentidos, com linhas de
trem e bondes de burro. Os cinco condutos que foram criados fizeram a vida urbana penetrar
nos engenhos existentes, fazendo com que esses encerrassem suas atividades e comegassem a

ceder espaco para habitagdes. Olinda, tendo suas praias valorizadas com a instalacdo dos
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bondes elétricos, deixa de ser cidade “inimiga” do Recife para complementar a capital com
outras funcdes, servindo de cidade-dormitério (FIDEM, 1987, p. 23).

O crescimento da cidade do Recife se intensificou com a abolicdo da escravatura
(1888), diante da qual grande parcela das pessoas liberadas foi a capital em busca de
oportunidades. Em virtude das dificuldades para conseguir algum trabalho, esta populacéo se
instalou em palafitas suspensas sobre 0s manguezais recifenses, uma vez que ndo tinham
condicbes de obter uma moradia melhor. No inicio do Século XX, estas familias
correspondiam a cerca de 30% da populacdo do municipio (op. cit., p. 23).

Nesta mesma época, vale mencionar a administracdo de Sigismundo Goncalves:
enquanto Governador de Pernambuco promoveu diversas mudangas em sua estrutura urbana,
destruindo velhas ruas e monumentos nos bairros do Recife, Santo Ant6nio, Boa Vista e Séo
José (sem o minimo de preocupacdo em manter a memoria nacional através de monumentos
historicos importantes) para construir diversas avenidas, tais como a Rio Branco e a Dantas
Barreto (op. cit., p. 24).

Voltando a um contexto macroecondmico regional, antes dos anos de 1930 a
economia do Nordeste era formada basicamente pela producdo de produtos primarios
destinados a exportacdo, com destaque para o cultivo do aglcar nos Estados de Pernambuco,
Paraiba e Alagoas, e pela importacdo dos produtos manufaturados utilizando-se do excedente
dessas exportagdes.

A partir desta década, o crescimento econdmico decorrente da expansdo da producao
do café em Sdo Paulo derrubou barreiras alfandegarias entre as provincias e trouxe
investimentos na area de transportes, enquanto gque as guerras mundiais aceleraram o processo
de substituicdo de importacoes no pais.

Este fendmeno foi estimulado pelo setor pablico por meio de incentivos fiscais e dos
investimentos decorrentes do Il Plano Nacional de Desenvolvimento (PND), os quais se
constituiram como resposta ao primeiro choque do petréleo. Além disso, foram realizados na
mesma época investimentos através do Programa de AglomeracGes Urbanas Metropolitanas,
direcionado para a expansdo e modernizacdo da infraestrutura fisica, urbana e social dos
centros urbanos do pais.

Todos esses investimentos privilegiaram no Nordeste a sua faixa litoranea, refor¢ando
0S seus centros urbanos. Este processo de urbanizacgdo intenso pode ser confirmado por meio

dos dados elaborados pelo IPEA (2001, p. 80) em seu estudo intitulado como Redes Urbanas
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Regionais. O referido estudo identifica que, em 1996, 52,7% da populacdo da Regido residiam
em apenas 11,7% do total de municipios.

E possivel afirmar que os centros urbanos metropolitanos de Recife, Fortaleza e
Salvador se destacaram na consolidacdo da dindmica desta “nova industria”, tendo como
principais atuacOes: a implantagcdo da industria de bens intermediérios na Regido Nordeste, a
substituicdo de derivados do combustivel de petréleo pela producédo de alcool em toda a zona
da mata e a implantacdo do pélo quimico em Recife.

Especificamente neste municipio, o crescimento se deu basicamente através das cinco
principais vias que foram construidas, expandindo a vida urbana de Olinda, passando por
Paulista, até Abreu e Lima, e também para Camaragibe e Sdo Lourenco da Mata; por fim, a
expansdo também se deu de Afogados até Jaboatéo, ocorrendo um espraiamento da populacéo
pela faixa litoranea (FIDEM, 1987, p. 23). Segundo Alves (2009, p. 57), “nos anos 1940, a
cidade comeca a sofrer outra forma de expansdo, ao deixar de ocupar as zonas radiais ou
tentaculares e preencher os vazios entre os raios, principalmente ao norte da cidade”.

Este mesmo autor mostra o “outro lado” deste processo de industrializagdo, sendo 0s
trabalhadores “expulsos” do campo e indo para a cidade em busca de emprego nas fabricas
onde iriam se instalar. N&o tendo o resultado esperado, essas pessoas comegam a viver em
mocambos nas areas de mangues e nas encostas dos morros, desvalorizando areas ja de menor
valor (op. cit., 2009).

A partir desta época, hd um maior desenvolvimento da zona sul de expansdo, com
destaque para a construcdo da Ponte do Pina e da Avenida Beira-Mar no Governo de Sérgio
Loreto, valorizando Boa Viagem, Piedade e Candeias (FIDEM, 1987, p.23). Foi nesta area
que um entdo “projeto” foi construido e hoje ¢ o maior atrativo de investimentos para o
Estado de Pernambuco: o Complexo Industrial-Portuario de SUAPE.

Além disso, a rede de bonde elétrico também foi fundamental no processo de
urbanizacéo de Boa Viagem, tornando o perfil deste bairro como o de “segunda residéncia da
classe mais rica”, e também no desenvolvimento de outros povoados considerados
“suburbanos”, quais sejam: Varzea, Caxangd, Dois Irmaos, Casa Amarela, Arruda, Barro,
Tejipio e Peixinhos (ALVES, 2009, p. 57-58). Este processo de urbanizacdo intensa se reflete
nos numeros: em 1940, a cidade tinha cerca de 350 mil habitantes, passando para um milhdo
de habitantes em apenas 30 anos depois (FIDEM, 1987, p. 23).

Mesmo com o desenvolvimento urbano das areas distantes do centro, a demanda por

moradias ainda era muito grande nas regifes proximas ao centro da cidade, pela maior
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proximidade entre a residéncia e o trabalho. Aliada a uma situacdo de pouca oferta no centro,
ocorre a “verticalizacdo das edificacdes da area” e uma consequente elevacao do prego do
solo em decorréncia da especulacéo imobiliaria (ALVES, 2009, p. 58).

Foi neste periodo que os mocambos atrairam o interesse dos profissionais do mercado
imobiliario: por serem em locais centrais, aos poucos foram sendo destruidos e substituidos
por casas populares distantes do centro urbano, e suas areas, geralmente manguezais, foram
sendo aterradas para dar origem a bairros de classe média e alta (FIDEM, 1987, p. 24).

Em relacdo aos financiamentos, a falta de crédito ndo permitiu que se iniciasse a venda
de terra como uma atividade capitalista até 1940. Em 1946, foi criada a Fundacdo da Casa
Popular, mas a producdo imobiliaria s6 se consolidou a partir de 1960, com a criacdo do
Sistema Financeiro de Habitacéo, ja detalhado anteriormente.

Entretanto, Alves (2009) menciona o precario inicio da atividade imobiliaria no Recife
em 1842 com o francés Nicolau Gadault, quando ele dividiu o terreno de seu sitio em
loteamentos. Nesta época, o Diario de Pernambuco oferecia terrenos parcelados por ele no
que hoje é o bairro da Capunga, indicando as origens do conceito de incorporacao imobiliaria.

Pode ser considerado como um destaque nesta época a construcao do Shopping Center
Recife em Boa Viagem no ano de 1980, deslocando o eixo comercial do centro da cidade para
esta regido e fazendo as areas do entorno desta se valorizarem paralelamente a uma
desvalorizacdo do centro, ocasionando um processo de fechamento das lojas destinadas as
classes mais ricas ou suas mudancas para o Shopping. Isto mudou o perfil do centro do
Recife, sendo ocupado agora por lojas que atendem ao publico das classes média e baixa
(ALVES, 2009, p. 69-71).

Outro fator de destaque é o desenvolvimento da Zona Residencial 03 (composta pelos
bairros de Parnamirim, Santana, Pogo, Casa Forte, Monteiro e Apipucos), que sO se deu a
partir da década de 1980; antes classificada como zona suburbana pelos grandes engenhos que
existiam na area, preservou-se da velocidade de construcdes que ocorriam nos outros bairros,
mantendo suas amenidades urbanas. Além disso, as inunda¢des que ocorreram na cidade entre
1914 e 1975 desvalorizavam os pre¢os dos terrenos da regido e valorizavam as areas onde as
catastrofes ndo ocorriam, tais como Boa Viagem. Com a construcdo da represa de Carpina,
em 1978, a area voltou a ser valorizada e buscada por pessoas que procuravam mais areas
verdes, tranquilidade e menores densidades demograficas e verticalizacao (op. cit., 2009).

Vale salientar que, apesar do intenso processo de urbanizagdo do Recife ocorrer em

diversos bairros da cidade, se distribuiu de forma desigual em termos de qualidade de vida,
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renda domiciliar e desenvolvimento urbano, formando um verdadeiro “mosaico urbano”,
analisado por Cavalcanti, Lyra e Avelino (2008) em seu estudo Mosaico Urbano do Recife,
onde riqueza e pobreza, acesso (ou falta de) a educacdo e ao lazer se misturam por entre 0s
bairros e setores censitarios da cidade.

Na segunda metade do Século XX ja era perceptivel a grande integracdo urbana entre
diversas cidades de uma regido, quando o arquiteto Henry Cole j& chamava a atencdo para a
necessidade de um planejamento urbano integrado destes municipios. Dos estudos realizados
nesta época foi que entdo surgiu a Lei Complementar n® 14 de 1973, que estabeleceu as
primeiras RegiGes Metropolitanas do pais, dentre elas a de Recife (FIDEM, 1987, p. 45).

O desenvolvimento da Regido Metropolitana de Recife como uma grande aglomeracéo
urbana pode ser confirmado através dos dados apresentados na Tabela 1, que demonstram a
evolucdo da populacdo de Pernambuco, de sua Rede Urbana, da RMR e do Recife Expandido
de acordo com o Censo Demogréafico 2010, a Contagem da Populacdo de 1996 e o Censo
Demogréafico de 1980.

Como € possivel observar, das 8.796.032 pessoas que compdem a populacédo
pernambucana atualmente, 5.595.067 residem em centros urbanos pernambucanos®, o que
corresponde a 63,61% do total da populagdo do Estado. Além disso, 3.688.428 pessoas
residem na RMR, o que corresponde a 41,93% do total. Por fim, um nimero de 2.557.192
individuos residem nas trés cidades (Recife, Olinda e Jaboatdo) que compdem o Recife

Expandido, correspondendo a 29,07% do total e indicando um alto grau de concentracao

urbana.
Tabela 1 - Evolucéo da Populacdo de Pernambuco
Censo Demogréfico Contagem da Censo Demogréfico
Descricdo 2010 Populagdo 1996 1980
Abs. | % Abs. ‘ % Abs. %
Estado de Pernambuco 8.796.032 100,00 7.399.131 100,00 6.143.272 100,00

Rede Urbana de Pernambuco 5.595.067 63,61 4.646.885 62,80 3.683.298 59,96
Regido Metropolitana de Recife  3.688.428 41,93 3.087.967 41,73 2.386.602 38,85
Recife Expandido 2.557.192 29,07 2.225.391 30,08 1.812.995 29,51
Cidade do Recife 1.536.934 17,47 1.346.045 18,19 1.200.378 19,54

Fonte: Elaboracédo propria, adaptado de IPEA (2001).
Importa ressaltar que, de acordo com a tabela, nos dltimos trinta anos a populacdo do

Estado de Pernambuco aumentou 43,18% ou em 2.652.760 pessoas, das quais 1.301.826 se

! Os centros urbanos pernambucanos ou a Rede Urbana de Pernambuco é um conjunto de municipios
selecionados de acordo com o estudo do IPEA (2001) sobre as Redes Urbanas Regionais. O estudo elabora uma
rede que comporta 0s municipios com caracteristicas urbanas, onde o calculo da populagdo da Rede Urbana € o
somatorio da populagdo de cada municipio participante da Rede.
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estabeleceram na RMR e 744.197 no Recife Expandido, demonstrando um processo de
urbanizagdo muito intenso no local e um Obvio e consequente aumento da demanda por
imoveis residenciais.

Em termos domiciliares, Buarque (2005) compara os censos de 1991 e 2000 em
termos de demanda demogréafica, descrevendo que o nimero de domicilios cresceu 27%
entres os referidos censos, com Recife, Jaboatdo dos Guararapes, Olinda e Camaragibe
“responsaveis por cerca de 2/3 desse aumento, registrando 129.139 novos domicilios, sendo
64.657 somente no Recife” (op. cit. 2005, p. 124). Este, juntamente com Olinda, teve uma
mudanca no padrdo de ocupacdo caracterizado por residéncias unifamiliares pouco
verticalizadas.

Segundo a mesma fonte supramencionada, foi feita uma projecdo de que seriam
formados, até o ano de 2010, no minimo 260 mil novos domicilios na RMR, dos quais cerca
de 65% estariam localizados em Jaboatdo dos Guararapes (53.800), Olinda (21.700) e Recife
(93.500) (op. cit., 2005). Essa projecdo é indicativa da tendéncia de aumento da demanda
domiciliar no Recife Expandido, principalmente em Jaboatéo.

Conforme ainda se percebe nos dados da Tabela 1, em relacdo ao total da populacéo
do Estado de Pernambuco, a cidade de Recife e 0 Recife Expandido perdem (em termos
percentuais) populacdo em relacdo ao total da RMR, que se encontra em intenso processo de
urbanizacdo. Este aspecto é corroborado por Cavalcanti, Lyra e Avelino (2008), explicando o
mesmo atraves da reducdo da taxa de natalidade no Recife em comparacdo com a RMR e o
Estado.

No contexto atual, Alves (2009) afirma que, apesar dessa intensa urbanizacdo e
especulacdo imobiliaria, ainda ha uma area verde significativa na cidade de Recife. O autor
destaca a extensdo verde de mangues que pertence a Marinha em Boa Viagem, area de
preservacdo ambiental devido a localizacdo da Radio da Marinha. Esta area é a causa de
debates entre ecologistas, grupos imobiliarios, a Prefeitura da Cidade e o Governo do Estado
de Pernambuco. Na préatica, € possivel afirmar que a especulacdo imobiliaria prevaleceu,
expressando-se por meio de fatos como o ja existente Parque dos Manguezais, o langcamento
do Edital da Via Mangue e os lancamentos dos empreendimentos Le Parc Residencial Resort
e Rio Mar Shopping?, todos situados nesta regido, de onde serdo realocadas residéncias das
classes mais pobres com fins de constru¢do de moradias e centros comerciais para a mais alta

classe recifense.

2 Estas informagdes foram obtidas através dos sites da Prefeitura da Cidade do Recife e do Grupo JCPM,
responsavel pelos empreendimentos imobiliarios e comerciais citados.
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Apos essa abordagem da evolucéo histérica do mercado imobiliario local dentro de um
contexto nacional, segue uma descricdo do perfil da oferta imobiliaria na RMR nos altimos
dois anos, sendo 0 mesmo expresso através do 1VV, que além de mensurar velocidade de
vendas, envolve variaveis que podem ser consideradas em uma analise junto ao comprador de

imdveis.

2.1.1 Indice de Velocidade de Vendas

Sendo adotado em diversas cidades do pais, o IVV é o principal indicador local de
desempenho da comercializacdo de imoveis. Sua representacdo matematica é basicamente a
razdo entre o numero de unidades efetivamente vendidas e a quantidade de imoveis ofertados
em um determinado periodo.

A FIEPE, conforme mencionado introdutoriamente, é a entidade responsavel pela
mensuracdo do indice na RMR e o faz por meio de sua Unidade de Pesquisas Técnicas
(UPTEC/FIEPE), com uma periodicidade mensal. O levantamento para fins de calculo do
indicador € feito desde 1995, sendo o IVV do més de marco de 2010 o segundo melhor de
toda a série historica da RMR desde sua implantacdo, evidenciando o bom momento do
mercado imobiliario na regido.

As informagdes para estimagdo do IVV sdo obtidas “junto as construtoras,
incorporadoras e imobilidrias mais expressivas da RMR” (FIEPE, 2010), havendo uma
estratificacdo baseada na participacdo por numero de ofertas na amostra em um periodo de
trés anos de pesquisa. Segundo a mesma fonte, a metodologia de calculo para a velocidade de

vendas é expressa através dos modelos a seguir.

_

Y O'Ei

D IWEixPR
Total — T

onde IVV, é o indice do estrato, V'Ei corresponde as vendas efetuadas no més t e no estrato

IV

i, O'Ei representa as ofertas imobiliarias disponiveis a venda e P, se constitui como o peso

do estrato i.
Além dos dados de ofertas e vendas, outras variaveis sdo utilizadas pela

UPTEC/FIEFE para acompanhar o desempenho da velocidade de vendas, quais sejam: area
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privativa (em m?), estagio da obra, origem dos recursos, prazo para financiamentos,
elevadores e vagas de garagem, aplicando-se também a imdveis comerciais e postos de
trabalho.

Com base nos dados levantados pela referida unidade de pesquisas e tendo como
proposito conhecer o perfil da oferta imobiliaria na RMR para posterior comparacdo com a
demanda, procedeu-se a uma organizacdo desses dados com a finalidade de identificar as
variaveis e quantidades que mais se destacaram e as categorias mais arriscadas no que diz
respeito a comercializacdo imobilidria nos ultimos dois anos, abrangendo o periodo de
outubro de 2008 a setembro de 2010.

Apds a coleta dos dados mensais de velocidade de vendas, foram calculadas as médias
e desvios-padrédo referentes as ofertas e vendas classificadas de acordo com o numero de
quartos e relacionadas tanto a origem dos recursos como ao estagio da obra. Em relacéo as
ofertas, pode ser identificado na tabela a seguir que 0os maiores lancamentos séo na quantidade
de trés dormitorios, sendo que os de dois quartos € que contam predominantemente com
recursos proprios para serem lancados, aumentando os financiamentos bancarios para as
ofertas de trés quartos (Tabela 2). Desse modo, percebe-se uma predominancia de
langcamentos com recursos proprios em todas as quantidades, mas aumenta significativamente

a participacdo do financiamento as construtoras para ofertar imoveis com trés quartos.

Tabela 2 - Média Mensal das Ofertas por Origem dos Recursos e N° de Quartos
Origem dos Recursos ‘ 1 Dormitorio | 2 Dormitorios | 3 Dormitérios ‘ 4 ou + Dormitdrios

Préprio 172,58 1.636,17 1.454,83 509,21
Condominio 6,92 20,46 65,50 218,17
Cooperativa 0,00 218,25 65,21 0,00
Financ. Bancarios 25,00 350,13 880,42 69,17
Total 204,50 2.225,00 2.465,96 796,54

Fonte: Elaboracéo propria com dados do 1VV — FIEPE.

No que concerne as vendas dos imdveis com esse perfil (Tabela 3), observa-se que o
maior nimero de unidades vendidas, em média, também foi daquelas constituidas pelo
namero de trés quartos, sendo estas também financiadas predominantemente com recursos
préprios e observada a mesma tendéncia anteriormente mencionada em relacdo as ofertas
quando se passa de dois para trés dormitérios.

Vale salientar que o financiamento € direcionado para as construtoras, as quais obtém

0S recursos necessarios visando a execucgdo de seus projetos imobiliarios. Como a maior parte
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desses recursos é de origem propria, a velocidade de vendas é fundamental para analisar o
desempenho das empresas em seus processos de comercializacao.

As modalidades de origem dos recursos mais comuns sdo 0S proprios e 0s
provenientes de financiamentos bancérios, e por isso tanto as ofertas como as vendas sdo
geralmente maiores nessas categorias em relacdo as ofertas e vendas provenientes de recursos
de condominio e de cooperativas. Esta observagdo é uma excecdo apenas na categoria de
quatro ou mais dormitérios, onde as ofertas e vendas provenientes de recursos de condominio

superam as de financiamentos bancarios, ainda predominando a origem prépria.

Tabela 3 - Média Mensal das Vendas por Origem dos Recursos e N° de Quartos
Origem dos Recursos ] 1 Dormitério | 2 Dormitdrios \ 3 Dormitérios ‘ 4 ou + Dormitérios

Proprio 39,21 168,00 147,38 31,79
Condominio 0,00 0,00 1,29 29,71
Cooperativa 0,00 8,25 3,29 0,00
Financ. Bancarios 1,92 45,08 78,08 13,54
Total 41,13 221,33 230,04 75,04

Fonte: Elaboragéo propria com dados do IVV — FIEPE.

As ofertas e vendas de imoveis também foram delimitadas com base no estagio da
obra, com a finalidade de verificar se empreendimentos imobiliarios vendidos em algumas
fases como planta, fundacéo, estrutura, acabamento ou pronto sdo mais arriscados em relacao
aos outros estagios.

Analisando agora os dados de ofertas e vendas de imdveis na RMR de acordo com
esta classificacdo, observa-se nas Tabelas 4 e 5 a predominancia de lancamentos e vendas nos
estagios iniciais na comercializacdo de imoOveis com trés quartos, 0s quais sdo0 0Ss mais
comuns. No caso especificamente das vendas, os imoveis em fundacdo passam a predominar
sobre o0s outros estagios, sendo constatado que hd maior oferta na planta, mas ndo as maiores

vendas.

Tabela 4 - Média Mensal das Ofertas por Estagio da Obra e N° de Quartos
Estagio da Obra ‘ 1 Dormitério | 2 Dormitorios | 3 Dormitdrios ‘ 4 ou + Dormitérios

Planta 70,29 594,21 1.005,75 311,92
Fundacéo 99,71 842,96 547,46 184,50
Estrutura 17,04 268,21 348,04 152,92

(continua)
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Tabela 4 - Média Mensal das Ofertas por Estagio da Obra e N° de Quartos
(concluséo)

Acabamento 10,79 471,46 441,50 56,25
Pronto 6,67 43,92 121,88 63,79
Outros 0,00 5,50 1,33 0,00
Total 204,50 2.226,25 2.465,96 769,38

Fonte: Elaboracdo prépria com dados do IVV — FIEPE.

Tabela 5 - Média Mensal das Vendas por Estagio da Obra e N° de Quartos

Estégio da Obra \ 1 Dormitério | 2 Dormitdrios \ 3 Dormitérios \ 4 ou + Dormitérios
Planta 5,96 30,13 77,71 42,04
Fundagéo 32,75 132,79 71,63 14,71
Estrutura 1,75 20,63 38,46 8,67
Acabamento 0,79 34,33 33,21 4,33
Pronto 0,17 3,21 12,25 5,96
Outros 0,00 0,67 1,17 0,00
Total 41,42 221,75 234,42 75,71

Fonte: Elaboracdo prépria com dados do IVV — FIEPE.

E recente 0 método de negociagdo estabelecido pelas construtoras de ofertar o imovel
ainda na planta. Com base nos dados do IVV — FIEPE dos Ultimos dois anos, constata-se que
é relativamente baixo o numero de unidades ofertadas em seu estagio pronto. Mainenti
(2002), no Guia Valor Econémico de Imdveis, considera a compra de um imdvel na planta
como algo arriscado, tendo em vista que aumentou consideravelmente o niUmero de queixas
nos Servicos de Protecdo e Defesa do Consumidor (PROCON’S) nos ultimos anos devido as
obras inacabadas e atraso na entrega.

Levando em consideracdo que o preco do imdvel na planta é mais baixo quando
comparado as outras categorias, hd uma demanda significativa para residéncias nesta
condicdo. Por outro lado, ndo havendo uma velocidade de vendas adequada e dado que a
maioria dos recursos € propria, torna-se uma op¢do muito arriscada para as construtoras.
Conforme as Tabelas 04 e 05, o total médio de unidades prontas para oferta é de 236,26,
sendo de 21,59 o nimero de imdveis efetivamente vendidos.

Esse total vendido em relacdo ao ofertado corresponde a 9,14% no que se refere aos
imbveis prontos, sendo que do total de unidades ofertadas na planta, apenas 7,86% foram
vendidas. Esse percentual é de 15,04% no caso de imoveis em fundagdo. Embora a velocidade
de vendas seja maior nos estagios iniciais da obra, é baixa a propor¢do dessas vendas em

relacdo as ofertas. Desse modo, € importante que o volume de vendas se torne maior para
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diminuir o risco de ndo concluir a obra ou de atraso na entrega, ja que a maior parte dos
recursos provém dessas operagoes.

Apos as deducdes iniciais apresentadas, pode-se estimar o risco das vendas de imoveis
de forma mais precisa tendo como base a medida estatistica de desvio padrdo. As tabelas
seguintes apresentam os resultados desse indicador para imoveis ofertados (e ndo vendidos)
tanto por origem dos recursos (Tabela 6) como por estagio da obra (Tabela 7). Em relacdo a
origem dos recursos, confirma-se o resultado de maior risco para imdveis lancados a partir de

financiamentos bancarios e compostos por trés dormitorios.

Tabela 6 — Desvio Padréo das Ofertas de Iméveis Nao Vendidos por Origem dos
Recursos e N° de Quartos
Origem dos Recursos ] 1 Dormitorio | 2 Dormitdrios \ 3 Dormitérios ‘ 4 ou + Dormitérios

Proprio 44,48 187,51 290,68 95,46
Condominio 4,25 4,50 27,43 37,35
Cooperativa 0,00 30,07 19,89 0,00
Financ. Bancarios 15,65 61,78 452,30 34,70
Total 52,50 168,23 618,46 118,66

Fonte: Elaboragéo propria com dados do IVV — FIEPE.

Tabela 7 - Desvio Padréo das Ofertas de Imdveis Ndo Vendidos por Estagio da Obra e

N° de Quartos

Estagio da Obra | 1 Dormitorio | 2 Dormitorios | 3 Dormitérios \ 4 ou + Dormitorios
Planta 46,17 222,53 483,69 72,97
Fundacéo 36,30 233,21 143,27 87,77
Estrutura 9,84 188,57 132,65 55,09
Acabamento 5,50 171,94 235,23 21,80
Pronto 5,37 17,50 58,84 25,10
Outros 0,00 16,38 0,56 0,00
Total 52,70 171,49 620,92 189,24

Fonte: Elaboracéo propria com dados do 1VV — FIEPE.

No que diz respeito ao estagio da obra, a tabela acima indica que o mais arriscado é o
da planta, na categoria de imével composto por trés quartos, a qual se apresenta como a
modalidade de maior comercializacdo. Esses resultados podem ser mais bem representados

por meio de um gréafico, tal como se procede a seguir.
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Gréfico 1 - Desvio Padréo das Ofertas de Imoveis Nao Vendidos por Estagio da Obra e
N° de Quartos na Regido Metropolitana de Recife
Fonte: Elaboracdo prdpria com dados do 1VV — FIEPE e auxilio do Excel.

Do grafico pode-se depreender que o menor risco de oferta corresponde aos imoveis
prontos, independente do nimero de quartos. Todos 0s outros estagios apresentam-se como
arriscados de acordo com o desvio padrdo, especialmente na planta. Imdveis com trés
dormitdrios em acabamento também demonstraram maior risco relativo a estrutura e fundacéo
no periodo de outubro de 2008 a setembro de 2010, com vendas de 7,41% em relacdo as
ofertas, o que leva a deducdo de atraso na conclusédo das obras.

Uma vez que o risco de ndo vender ainda é alto na fase de acabamento, o que pode
garantir que o comprador vai receber o seu imovel no prazo e nas condi¢cdes previamente
estabelecidas? Além disso, é baixa a oferta de imoOveis prontos, 0s quais S0 0S menos
arriscados e com uma velocidade de vendas compativel com a de unidades nas fases iniciais e
as quais apresentam ofertas consideravelmente maiores.

Desses resultados baseados no 1VV, depreende-se que as empresas de construgdo e
incorporacdo buscam financiar as suas novas unidades em lancamento essencialmente com
recursos provenientes das vendas de outros imdveis, j& que 0S recursos Sao
predominantemente proprios. Entretanto, é relativamente baixa a negociacdo de imoveis
prontos, 0s quais sdo mais rentaveis para garantir o financiamento de unidades nos estagios
iniciais.

Ainda que imdveis na planta sejam entregues no prazo, 0 que garante que 0S mesmos
estardo nas condigbes previamente negociadas com os compradores? Serd que no ato da

entrega essas condicdes estardo de acordo com as expectativas dos mesmos? E nesses
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aspectos que se percebe a importancia de analisar o IVV com base em variaveis definidas a
partir da percepcdo de clientes.

Diante disso, 0 conhecimento a respeito das bases tedricas do comportamento do
consumidor é imprescindivel para fundamentar uma pesquisa de campo relacionada a
percepcdo dos clientes do mercado imobiliario. Destarte, a secdo seguinte procede a uma
abordagem dessa teoria e logo apds parte-se para um tratamento especifico a respeito da
formacéo dos precos no contexto do mercado imobilidrio a partir de modelos hed6nicos e
sobre fatores extrinsecos (macroecondmicos) e intrinsecos (microecondmicos) para essa

formacdo, tendo como base a percep¢do do comprador de imoveis.

2.2 O comportamento do Consumidor de Imdveis

Partindo de uma fundamentacdo microeconémica para compreender 0 comportamento
do consumidor e tendo em vista que a percepc¢édo do cliente é parte da abordagem mais ampla
desse comportamento, a teoria de consumo ¢é classificada em trés etapas essenciais, de acordo
com Pindick e Rubinfeld (2010): Preferéncias do Consumidor, Restricdes Orcamentérias e
Escolhas do Consumidor.

No que se refere a primeira etapa, geralmente se utiliza uma cesta de mercadorias que
sdo comparadas e cujos bens sdo substituidos por outros de acordo com o grau de satisfacao
do consumidor. Os autores supracitados mencionam alguns critérios postos em pratica no
momento de selecionar os itens e posteriormente tomar a decisdo de consumo: integralidade
(completude), que consiste no ordenamento das cestas em conformidade com as preferéncias;
transitividade, a qual evidencia a hierarquizagdo entre as cestas selecionadas; ¢ “mais ¢
melhor que menos”, segundo o qual o individuo sempre prefere quantidades adicionais,
mesmo que sejam minimas.

Quando se trata de cestas das quais 0s componentes sdo bens como alimentos,
vestuario, livros, eletrodomeésticos, entre outros, ha uma hierarquizacdo de acordo com a
satisfacdo dos consumidores, sendo os bens ordenados segundo um valor numérico indicador
dessa satisfacdo. Com isso, Pindick e Rubinfeld (2010) apresentam o conceito de utilidade ao
tratar sobre as premissas basicas da teoria do consumo: “indice numérico que representa a
satisfacdo que um consumidor obtém com dada cesta de mercado” (op. cit., 2010, p. 72).

As caracteristicas relacionadas as preferéncias de consumo podem ser representadas

por curvas de indiferenca. Awh (1979, p. 39) conceitua curva de indiferenca como



38

“representacdo gréfica das combinagfes de duas mercadorias igualmente satisfatorias para um
consumidor, ou diante das quais o consumidor ¢ indiferente”. Pindick e Rubinfeld (2010),
com o intuito de aprofundar a informagdo proporcionada pela referida curva, também
apresentam o conceito de Taxa Marginal de Substituicdo (TMS), sendo esta a “quantidade
maxima de um bem que o consumidor esta disposto a deixar de consumir para obter uma
unidade adicional de outro bem” (PINDICK e RUBINFELD, 2010, p. 67).

Os mesmos autores supramencionados exemplificam a TMS a partir dos atributos de
automaveis, substituindo os bens por suas caracteristicas intrinsecas. Nesse caso, explicitam
que os consumidores tomam a decisao por determinado automdvel com base em aspectos, tais
como espaco interno, poténcia, dirigibilidade, consumo de combustivel, entre outros
elementos. Destacando os dois primeiros, demonstram que ha uma TMS de espaco por
poténcia, segundo pesquisa realizada com proprietarios de cupés Ford Mustang, 0s quais
valorizam carros mais potentes em detrimento de automdveis maiores.

Quando o foco esta sobre os bens em si mesmos, faz sentido estabelecer comparacgdes
entre cestas de produtos em concordancia com o nivel de satisfacdo do consumidor. Por outro
lado, o que acontece quando se trata de bens que ndo podem ser facilmente substituidos em
virtude de sua complexidade em termos de atributos e de seu alto valor? S&o os mesmos bens
nos quais se evidencia em maior peso a segunda etapa inerente a compreensdo do
comportamento do consumidor sob uma perspectiva microecondmica: Restricoes
Orcamentarias.

As restriches orcamentarias sao descritas pelas mesmas fontes mencionadas como a
segunda premissa basica da teoria comportamental de consumo. Essas restrices sao
enfrentadas devido as limitacGes da renda e podem ser mensuradas através da linha de
orcamento, que € indicativa de todas as combinagdes de bens para as quais a quantidade de
dinheiro gasto é similar a renda disponivel.

Por fim, a analise do comportamento dos consumidores apresenta como Ultima etapa a
escolha dos mesmos, que ¢ feita “visando a maximizar o grau de satisfagdo que poderdo obter,
considerando o or¢amento limitado de que dispdem” (op. cit., p. 78). A combinagdo entre suas
preferéncias, que sdo determinadas de acordo com critérios de maximizacdo da utilidade, e
restricdes orcamentarias, referentes a limitacdo da renda, caracteriza a escolha do consumidor
em Ultima instancia quando se trata de bens comuns.

Mesmo no caso de clientes com mais elevado nivel de renda, devem ser consideradas
restricoes de orcamento contrabalangadas por alternativas de maximizacdo da satisfacdo

considerando bens como imoveis, 0s quais ndo podem ser facilmente substituidos de acordo
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com determinadas escalas de atributos. Além disso, a quantidade de dinheiro gasto com esse
tipo de bem normalmente ndo é igual a renda disponivel, ndo sendo aplicavel ao mesmo uma
mensuracao através da linha de orgcamento mencionada anteriormente, a ndo ser que sejam
considerados seus atributos, como procederam Pindick e Rubinfeld (2010) no caso dos
automaveis.

Ao caracterizar o bem habitacdo, Lucena (1985) define o0 mesmo a partir dos
elementos que o compdem, enfatizando que estes ndo sdo facilmente mensurdveis para a
definicdo dos imdveis em termos econdmicos. Apesar disso, existem caracteristicas que
tornam esses produtos diferenciados no mercado, sendo inicialmente evidenciado que 0s
mesmos pertencem ao conjunto dos bens duraveis e cujos principais atributos sdo: existéncia
de estoques, heterogeneidade, imobilidade do produto final, demanda variavel de acordo com
a localizag&o, gastos elevadissimos em relacdo ao nivel de renda e elevados investimentos e
prazos de maturagdo necessarios a producéo de novas habitacées (LUCENA, 1985, p. 3).

Em virtude dessa complexidade, é pertinente fundamentar a anélise do comportamento
de consumo da habitacdo através de modelos que tenham como base caracteristicas dos bens e
ndo eles por si mesmos, como propde Lancaster (1966) em seu artigo intitulado “New
Approach to Consumer Theory”. Neste trabalho, o autor desenvolve um modelo no qual o
consumo de determinado bem j é avaliado de acordo com o nivel de atividade de consumo k e

0 numero de bens consumidos y, conforme equacao a seguir.
Xj =2 Y
k

A atividade de consumo, por sua vez, é definida por um vetor de bens dado por:
X = Ay
Importa ressaltar que o vetor x é representativo de bens, sendo que a nova abordagem
para a teoria do consumidor consiste em considerar suas caracteristicas e ndo os bens em si.
Essas caracteristicas passam a ser representadas pelo vetor z, como expresso abaixo, onde By

representa a matriz de relacdo entre os bens e seus atributos.

Z, =Y bV, onde z=By
k

A escolha do consumidor, portanto, se baseia na utilidade em funcdo das
caracteristicas dos bens, sendo estas escolhidas de forma a equilibrar preferéncias e restricdes
orcamentarias. A decisdo final se constitui como a Ultima etapa do processo de compreensdo
do comportamento de consumo (PINDICK e RUBINFELD, 2010) e, segundo Lancaster
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(1966), a utilidade é uma medida de satisfacdo e pode ser mensurada como uma funcéo de
atributos z, conforme a seguinte representagéo:
U=U(z,..,z,)=U(2)

Tendo como base essa nova abordagem econdmica do comportamento do consumidor,
Rosen (1974) apresentou a proposta de um modelo segundo o qual o valor do bem é definido
de acordo com seus atributos. Essa fundamentagédo levou a uma diferenciacdo dos produtos
em conformidade com a quantidade de caracteristicas associadas a eles, levando a definicdo
do que se conhece como modelos de precos hed6nicos, mais detalhadamente abordados na
secdo 2.3.1.

Pindick e Rubinfeld (2010) afirmam que “as pessoas obtém utilidade apropriando-se
de coisas que lhes ddo prazer e evitando coisas que lhes trazem insatisfagdo” (PINDICK e
RUBINFELD, 2010, p. 72). Como hedonismo esté etimologicamente relacionado ao prazer e
a utilidade é definida como funcéo de atributos, estando os consumidores dispostos a adquirir
bens que Ihes proporcionem prazer, o preco dos mesmos pode ser formalizado de acordo com
esses mesmos atributos.

Bens de natureza mais complexa, portanto, ndo podem ser analisados como
constituintes de uma cesta de mercadorias substituiveis. Sendo assim, determinado cliente
pode apreciar um imovel por sua estrutura interna, mas por outro lado, tornar-se insatisfeito
devido a localizacdo inadequada ou falta de credibilidade da construtora. Diante disso, pode
ndo ter condicdes de escolher outro imovel levando em consideracdo todos os aspectos
inerentes a escolha de sua residéncia, tomando a decisdo final de consumo imobiliario a partir
da combinacéo de seu rendimento com a selecdo de uma infinidade de atributos.

Na area de marketing, a teoria comportamental é analisada em conformidade com duas
perspectivas essenciais, quais sejam: positivismo e interpretativismo. A perspectiva positivista
consiste no estudo do comportamento do consumidor como forma de influenciar nas suas
decisdes de consumo, sendo uma ciéncia aplicada ao marketing. Segundo a perspectiva
interpretativista, busca-se entender esse comportamento a partir de aspectos subjetivos
(SCHIFFMAN e KANUK, 1997).

De acordo com a segunda abordagem apresentada, a prioridade é entender melhor o
consumidor, estando esse propdsito acima da manipulagdo de suas decisdes. Segundo
Schiffman e Kanuk (1997), essas duas formas de tratar a respeito do comportamento do
cliente levam a dois métodos basicos de pesquisa, a saber: pesquisa quantitativa, que utiliza

métodos objetivos e generalizam as causas comportamentais para toda uma populacéo, e
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pesquisa qualitativa, a qual trabalha com amostras pequenas para a identificacdo de padrdes
de comportamento sob uma perspectiva subjetiva.
A partir dessas consideracdes, percebe-se que a segunda abordagem abre espago para

uma analise da percepg¢do do consumidor, a qual segundo 0s mesmos autores:

E definida como o processo pelo qual um individuo seleciona, organiza e
interpreta estimulos visando a um quadro significativo e coerente do mundo.
E (...) o estudo acerca do que nds inconscientemente adicionamos ou
subtraimos dos dados sensoriais brutos para produzir o nosso proprio quadro
particular do mundo (op. cit., 1997, p. 103, 104).

Os autores supracitados também argumentam que ha dois tipos diferentes de dados em
interacdo para formar as percepcdes de cada individuo, os quais sdo os estimulos fisicos do
ambiente exterior e as predisposicdes, que sdo internas e baseadas em experiéncias prévias.
Além disso, “as pessoas tendem a perceber os atributos de produtos de acordo com suas
proprias expectativas” e motivacdes, percebendo as coisas “de que precisam ou desejam’ (Op.
cit., 1997, p. 111).

A identificacdo das expectativas e motivacdes dos clientes se constitui, portanto, como
essencial para a interpretacédo de suas percepcdes, sendo imprescindivel considerar também os
modelos estruturais de atitudes para entender o comportamento do consumidor. Uma das
principais vantagens de conhecer a atitude dos clientes € a possibilidade de identificar
desequilibrios entre 0 que 0s mesmos sentem e o0 que € demonstrado através do
comportamento observado.

Entre os principais modelos, sdo aplicaveis a formacdo dos precos de imoveis os de

atitude de multiatributo, no caso, em relacdo ao objeto. Segundo este modelo:

Os consumidores geralmente tém atitudes favoraveis quanto as marcas que
acreditam que tém um nivel adequado de atributos que eles avaliam como
positivos, e tém atitudes desfavoraveis quanto as marcas que eles sentem que
ndo tém um nivel adequado de atributos desejados ou que tém muitos
atributos negativos (op. cit., 1997, p. 171).

Associado ao comportamento observado ha o conceito econémico de “preferéncia
revelada”, que consiste em conhecer a preferéncia do consumidor tendo como base as suas
escolhas, e ndo o contrario. Embora essa abordagem microeconbémica das preferéncias,

restricdes orcamentérias e escolhas estejam associadas a cestas de bens, ndo deixa de ser
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aplicdvel em uma anélise da demanda imobiliaria, podendo ser verificado o que leva 0s
consumidores a escolha de suas habitacdes.

No processo de mensuracdo da utilidade, a mesma pode ser verificada como uma
fungdo ordinal, que “gera uma ordenagdo de cestas de mercado da maior para a menor
preferéncia”, ou cardinal, “que informa em que medida uma cesta de mercado ¢ mais ou
menos preferivel a outra” (PINDICK e RUBINFELD, 2010, p. 73). Diante da complexidade
inerente a quantificagdo do nivel satisfatério em relagdo a determinados bens ou
caracteristicas, estes autores esclarecem que para entender o comportamento do consumidor é
suficiente uma compreensdo de como séo classificadas as diferentes cestas. Awh (1979, p. 82)
acrescenta que, “diversamente da teoria da utilidade cardinal, a andlise de indiferenca so
precisa de uma medida de utilidade ordinal”, sendo a teoria da preferéncia revelada
essencialmente caracterizada pela observacdo das escolhas de compra em condices de
variacdo dos niveis de renda, permitindo a identificacdo das predilecdes de consumo
implicitas nas decisdes tomadas em relacdo a cada bem ou atributo.

ApoOs esse tratamento geral sobre comportamento do consumidor, a revisdo teorica
prossegue com as consideracdes relacionadas a formacdo de precos a partir de variaveis
fundamentadas na percepcdo dos clientes de imoveis. Segundo Kotler (2006, p. 172), o
comportamento de compra do consumidor € influenciado por fatores culturais, sociais,
pessoais e psicologicos, sendo destacados aqui os aspectos sociodemograficos.

Entre os principais fatores sociais influentes sobre o comportamento do consumidor,
Kotler (2006) da destaque a grupos de referéncia, familia, papeéis sociais e status. Entre essas
categorias, a familia é a de maior importancia, sendo também o grupo de referéncia primario.
O autor chama a atencdo para o impacto da constituicdo das familias sobre grupos de
consumo, eleitorado, forca de trabalho e na construgdo do perfil de mutuarios de casa propria.
Neste caso, a influéncia da instituicdo familiar é fundamental quanto aos atributos a serem
valorizados pelo individuo no momento de escolher um determinado imével.

Em relacdo aos papéis sociais, cada um deles carrega um status, segundo 0 mesmo
autor supramencionado. Desse modo, o status corresponde ao nivel inerente a cada papel, o
qual sendo elevado gera a expectativa de que a escolha pessoal seja direcionada a imoveis
mais sofisticados, de alto padrdo arquitetdnico, entre outras caracteristicas apreciadas por
pessoas que desempenham papéis de destaque na sociedade.

Em conjunto com fatores sociais, os aspectos demograficos formam o perfil
sociodemografico da populagdo. “Na segmentagdo demografica, o mercado ¢ dividido em

grupos de variaveis basicas, como idade, tamanho, ciclo de vida da familia, sexo, renda,
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ocupagdo, grau de instrugdo, religido, raga, geragdo, nacionalidade e classe social” (op. Cit.,
2006, p. 246).

Considerando a integracdo dos fatores sociais e demogréaficos, Favero (2007) definiu
as variaveis sociodemogréaficas no estudo sobre o mercado imobiliario de lancamentos
residenciais, realizado na Regido Metropolitana de Sdo Paulo — SP. A defini¢do foi baseada
em critérios estabelecidos pela Prefeitura do municipio com a inclusdo de novos fatores,
totalizando 11 variaveis, a saber: renda média familiar, % da populagdo com até % salério
minimo por més (percentual da populacdo em patamar de pobreza), % da populacdo com até
10 salé&rios minimos por més (percentual da populacdo em patamar de riqueza), escolaridade,
taxa de mortalidade infantil (condi¢des de satde e higiene), taxa de crescimento populacional,
indice de mortalidade por causas externas (fatores de criminalidade e violéncia), densidade
demogréfica, populagdo, numero de domicilios particulares e taxa de urbanizacéo.

Estabelecidas as variaveis sociodemograficas, 0 mesmo autor aplicou a técnica de
analise fatorial com o propdsito de escolher o perfil sociodemografico de cada localidade,
sendo atribuido um peso para cada uma dessas variaveis e gerando uma nova classificacdo em
perfil baixo, médio e alto de acordo com o resultado de cada fator. A um tratamento mais

detalhado a respeito da analise fatorial sera procedido na metodologia, em sua sec¢do 3.2.1.

2.3 Formacao dos Precos de Imdveis

A estimacdo de um modelo voltado para a formagdo dos precos de bens complexos
como imoveis tem respaldo na teoria classica do consumidor, segundo a qual a escolha de um
bem é determinada por propriedades inerentes ao proprio bem (FAVERO, 2007). Entretanto,
Lancaster (1966) propde uma nova abordagem para essa teoria, passando a mensurar a
utilidade com base nos atributos dos bens e ndo necessariamente nestes por si mesmos,
conforme ja se discorreu anteriormente.

Essa é a fundamentacdo para o desenvolvimento da abordagem de precos heddnicos,
que tem Rosen (1974) como um de seus principais precursores e a respeito da qual sera
tratada a seguir. Nesta parte, serdo apresentados os resultados dos principais trabalhos
realizados nos mercados internacionais e brasileiro com o proposito de formar precos com
base nos atributos dos bens, sendo lineares os principais métodos de analise empregados

visando a estimac&o de indices de aprecamento de bens heterogéneos como imoveis.
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Na sequéncia, se procede a uma revisdo de literatura correspondente ao risco na
comercializacdo de empreendimentos imobiliarios, a qual objetiva complementar a analise da
demanda com uma breve abordagem sobre o comportamento dos profissionais do mercado
imobiliario. Em relacdo aos compradores, a formacao dos precos no contexto do mercado de
imoveis considera fatores intrinsecos e extrinsecos para o desenvolvimento dos modelos,

sendo cada um deles abordados nos tdpicos subsequentes.

2.3.1 Modelos Hedonicos para a Formacéao dos Precos de Imoveis

Entre os principais modelos aplicaveis a construcdo de indices de precos para iméveis
residenciais, Rozembaum e Macedo-Soares (2007) mencionam os modelos heddnicos e o
método das vendas repetidas. Este Ultimo consiste em uma estimagdo do valor a partir da
analise de diversas vendas realizadas de um mesmo imovel, sendo criticado pelo fato de ndo
considerar alteragdes nos empreendimentos no decorrer dos anos.

Sendo Rosen (1974) um dos pioneiros na formulacdo de modelos baseados em
atributos heddnicos, em seu trabalho ha uma proposta de segmentacdo do mercado a partir
desses atributos. Segundo o referido autor, as caracteristicas do produto determinam uma
funcdo utilidade e esta fundamenta a decisdo de compra do consumidor, promovendo-se um
equilibrio de mercado entre demanda e oferta com base nessas caracteristicas.

A estimacdo de precos implicitos tem como primeiro passo a aplicacdo de uma analise
de regressdo multipla: “Econometrically, implicit prices are estimated by the first-step
regression analysis product price regressed on characteristics in the construction of hedonic
price index” (ROSEN, 1974, p. 34). Em concordancia com a proposta de Lancaster (1966),
existe uma relacdo linear entre o preco e as caracteristicas dos bens, as quais se constituem
como variaveis independentes do modelo, sendo Rosen (1974) o primeiro a abordar o
problema em um contexto de mercado (FAVERO, 2007).

No modelo proposto, Rosen (1974) define o preco do bem em funcdo de seus

atributos, tal como expresso na representacéo abaixo.
P(2)=p(2,2,-2,)
Em sua proposta, o autor supramencionado apresenta dois estagios para a formagéo

desse modelo, sendo o primeiro relacionado a defini¢cdo do prego em fungdo de caracteristicas

intrinsecas aos imoveis. Dessa maneira, € gerada uma funcdo duplamente diferenciavel e que
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se constituira na segunda etapa como variavel dependente em funcdo de aspectos extrinsecos
que afetam tanto a oferta como a demanda.

Entre diversas aplicagdes dos modelos heddnicos, especialmente na versdao de Rosen
(1974), foi realizado um estudo consistente em uma aplicagdo da teoria deste mesmo autor na
estimacdo de um modelo de preco hedbnico estrutural no mercado imobiliario norte
americano, especificamente nas cidades de Greenville, Kinston, Lexington e Statesville
(WITTE, SUMKA E EREKSON, 1979).

No estudo supracitado, o preco foi estimado essencialmente com base nas
caracteristicas de tamanho da moradia, qualidade fisica, vizinhanca e aspectos relacionados a
localizacdo. Juntamente com os atributos mencionados, é incluido o nivel de renda do

comprador, sendo 0 modelo de demanda expresso como:
0(z) =0(z,,2,...,2,,Y,)
Onde z,,z,...,z, corresponde as caracteristicas mencionadas, y se refere ao nivel de renda e

o representa o vetor dessas caracteristicas.

Simetricamente ha a funcdo de oferta, com a renda y substituida pelo nivel de

producdo M e o « pelo vetor associado aos parametros da producéo (£ ), como a seguir.
0(z) =0(z,,2,...,.2,,M, )

O equilibrio de mercado mencionado por Rosen (1974) e aplicado pelos autores desse
estudo ocorre quando o valor da oferta é compatibilizado com o preco de demanda, sendo
seguidas as duas etapas de Rosen e envolvidas as variaveis de compra e venda no caso dos ja
citados municipios ndo metropolitanos da Carolina do Norte.

Em relacdo aos elementos de vizinhanca utilizados, os mesmos podem ser descritos
como taxa de ocupacdo, densidade populacional, entre outros, sendo distancia ao centro o
aspecto destacado de localizacdo e considerando-se também o perfil dos compradores, por
meio da renda, idade, educacdo e género. Entre os fatores relevantes sob a perspectiva da
oferta, sdo computados os precos médios de aluguéis e a média do valor negociado, além de
qualidade da construcdo e area construida.

Como método basico utilizado por Witte, Sumka e Erekson (1979), foi utilizada a
analise de regressao, sendo esta rodada para cada cidade componente da amostra de pesquisa
visando a obtencdo dos precos marginais em funcdo dos atributos dos imdveis, sendo
identificada uma complementaridade entre oferta e demanda.

Uma das principais criticas ao método de Rosen (1974) é decorrente dos problemas

associados a endogeneidade e identificacdo, as quais sdo superadas no trabalho de Palmquist
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(1984). Este autor utilizou uma metodologia ndo linear para a consideragdo dos efeitos
endogenos de precos marginais, além de aplicar a sua pesquisa em varias cidades para evitar a
identificacdo, sendo essa aplicagdo em mais de um municipio ja procedida também por Witte,
Sumka e Erekson (1979).

Palmquist (1984), ao estimar equacgdes hedbnicas separadas para diversas cidades,
classifica as varidveis analisadas em relacdo a estrutura, localizacdo e vizinhanca, esta
envolvendo caracteristicas da populacdo e estando entre elas educacdo e etnia. Houve a
consideracdo por parte do autor em relacéo a obtencéo de informacdes junto aos compradores,
além dos dados de vendas, sendo selecionados tanto atributos individuais como familiares.

Selecionadas sete cidades para a aplicacdo da pesquisa, houve uma especificacdo de
que fossem retiradas do modelo as variaveis relacionadas a caracteristicas presentes em
menos de 2% dos imoveis na amostra de cada municipio. Para a estimacgéo do referido modelo
foi feita inicialmente uma especificacdo da forma funcional a ser empregada, sendo as mais
frequentemente usadas, segundo o autor: linear, semilogaritmica, log-linear e inversa-
semilogaritmica. Diante disso, uma destas foi escolhida para cada caso de acordo com o
critério de minimizacdo da soma dos quadrados dos residuos.

Entre os principais resultados do estudo de Palmquist (1984), destacam-se: prego
positivamente influenciado pelo espaco, em especial 0 nimero de banheiros; o coeficiente
referente ao ar condicionado central se mostrou maior em relacdo ao parametro do ar
condicionado de parede. Em esséncia, o uso de dados provenientes de um elevado namero de
cidades evitou a ocorréncia de elementos arbitrarios associados & demanda de um local
especifico, permitindo captar as diferencas concernentes a localizacéo.

Conforme percebido nos trabalhos mencionados até o momento, ha um destaque para
as variaveis classificadas em grandes grupos formados com base no espaco, estrutura e
vizinhanca, sendo esta comumente caracterizada pela densidade populacional. Levando em
consideracdo o impacto das amenidades naturais e urbanas sobre os precos de imoveis,
Kanemoto (1988) busca estimar o valor implicito de projetos publicos, focando no
desenvolvimento de um modelo de precos hedénicos em decorréncia dessas amenidades, com
a hipotese de que estas influenciam positivamente os precos das propriedades.

Nessa base, o autor realiza a pesquisa em duas areas com diferentes niveis de
amenidades e homogéneas nos demais aspectos, esclarecendo que sdo consideradas
basicamente como amenidades: bens publicos, qualidade ambiental e infraestrutura, tratando-
se de variaveis exdgenas em contraponto aos atributos diretamente relacionados aos imoveis

como tamanho e materiais de construcdo, por exemplo, 0s quais s&o endégenos.
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Apb6s a caracterizacdo dos tipos de amenidades, € verificado se ha diferenca
significativa entre os precos de aluguéis nas diferentes areas analisadas ao refletirem as
melhorias decorrentes das amenidades. Como resultado, Kanemoto (1988) constata que ha
valorizacdo significante do valor dos imdveis nessas condi¢des, supondo homogéneas outras
caracteristicas de consumo.

Outro aspecto importante a ser destacado diz respeito a utilizacdo de uma regresséo na
modalidade cross-section pelo autor anteriormente mencionado, que foi o caso também do
estudo sobre demanda habitacional realizado por Kim (1992), tendo como base as mesmas
modalidades de atributos ja descritas em outros estudos comentados. A fim de evitar os
efeitos de mudangas de precos sobre o tempo, foi feita a pesquisa considerando o
comportamento das variaveis em um periodo de doze meses, havendo também a preocupacao
de envolver caracteristicas observadas e ndo observadas, aléem de serem testadas varias formas
funcionais para os modelos. Assim como procedido por Kanemoto (1988), a andlise cross-
sectional permite captar as diferencas entre diversas localidades diferenciadas por amenidades
ou quaisquer outros aspectos, sendo os dados coletados em um Unico periodo de tempo. No
caso de Kim (1992), o modelo mais adequado entre os analisados foi 0 que permitiu também a
identificacdo de varidveis ndo diretamente observaveis, consistindo em uma adaptacéo
também linear do modelo de Rosen (1974).

Constituindo-se como uma analise de séries temporais (1978-1989) e, portanto,
captando diferencas também relacionadas a periodos, Leeuw (1993) analisou uma amostra de
novos projetos de construcdo mensurando o impacto de variaveis fisicas entre as quais se
destaca o nimero de banheiros. A diferenca em relacdo aos aspectos de mesma natureza ja
abordados aqui € a consideracao de caracteristicas basicas e de luxdria, em especial paisagem
e piscina de natacdo. Adicionalmente, foram captadas diferencas geograficas a partir de
similaridades em relacdo a estrutura. Em relacdo a isso, vale chamar a atencdo para o uso de
variaveis dummy regionais, com valor um para a regido em analise e zero para as outras.

Algumas observacGes devem ser feitas em relacdo a pesquisa de Leeuw (1993),
especialmente no que tange a caracteristicas fisicas. Uma delas é a inclusdo de ar
condicionado central no modelo, tal como no trabalho de Palmquist (1984) e a outra se refere
ao coeficiente negativo e estatisticamente significante associado ao namero de quartos, sendo
justificado pelo autor que a adi¢do de um quarto aumenta o custo e, por isso, representa um
fator de desvalorizag&o entre as unidades de condominio.

Outro estudo desenvolvido a partir da analise de séries temporais é o de Kiel e Zabel

(1997), realizado com base em dados de areas metropolitanas nos EUA. Nesse caso, foram
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analisadas trés cidades, a saber: Chicago, Denver e Philadelphia, em um periodo de 14 anos,
de 1975 a 1989. Na andlise dos dados, a variavel dependente se constitui como o logaritmo
natural do preco, sendo considerado tanto o valor de venda como o estimado pelos préprios
negociadores dos imoveis. Portanto, os autores adotam a forma funcional semilogaritmica na
construcdo do indice de precos em funcdo especialmente de caracteristicas proprias de
vizinhanga, no caso, percentual de vacancia como mais um distinto dos ja apresentados em
outras pesquisas abordadas neste capitulo.

Além da regressdo geradora do modelo ter variaveis relacionadas a vizinhanga,
também sdo arroladas as caracteristicas dos ocupantes e diretamente relacionadas aos imoveis,
como idade, estado civil (variavel dummy na qual um corresponde a casado e zero designa
outras situacdes), nivel educacional, entre outras. O principal resultado da anélise é que a
auséncia das caracteristicas de vizinhancga diminui o poder explicativo do modelo base para a
formulagéo do indice.

Outro destaque do trabalho de Kiel e Zabel (1997) se refere a utilizacdo de varios
modelos para a sofisticacdo da analise nas trés cidades e no intervalo temporal considerado.
Entre esses modelos esta representado também o de vendas repetidas, havendo um modelo
hibrido que é também trabalhado por Clapp e Giaccotto (1998), os quais buscam aplicar no
mercado imobiliario da cidade de Virginia, nos EUA, um indice de precos baseado no Método
de Vendas Repetidas Hedbdnicas (MVRH), o qual mescla o modelo hedbnico com o
tradicional método de vendas repetidas, de Bailey, Muth, and Nourse (1963) citados por
Clapp e Giacotto (1998). Em atribuicdo aos seus autores, 0 método de vendas repetidas é
mencionado no trabalho em questdo como BMN.

Entre as principais limitacdes do BMN, menciona-se a falta de negociac6es frequentes
guando se tenta aplicar o0 modelo de vendas repetidas a bens heterogéneos. Por outro lado, a
modelagem hedénica focaliza as caracteristicas dos imdveis e, assim, muitas vezes deixa de
levar em consideracdo as particularidades de cada venda realizada. Como solucéo para este
problema, houve o enquadramento de atributos hed6énicos ao modelo de vendas repetidas com
0 advento da criacdo do hedonic repeat measures (HRM) desenvolvido por Shiller (1993)
apud Clapp e Giaccotto (1998). Estes, por sua vez, tornaram esta nova modelagem adequada a
formacéo de indices de pregos relacionados a bens mais complexos como os imdveis, devido
a sua heterogeneidade.

Diante disso, os autores supramencionados testam os modelos de BMN e o HRM,
estabelecendo uma relacdo matematica entre os coeficientes das duas modelagens e

verificando como o método de vendas repetidas pode ser derivado do modelo de regressao
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heddnica. Ao serem testados os modelos, ha uma definicdo das caracteristicas de cada um
deles. O BMN permite a identificagdo das taxas de crescimento dos precos de imoveis, mas
sem levar em consideracdo determinados aspectos qualitativos. Por outro lado, 0 HRM
identifica as diferengas de tamanho, localizagdo, entre outros, mas ndo capta as condicdes
peculiares de cada negociacdo. Sendo assim, o hibrido consiste no acréscimo de variaveis
heddnicas ao BMN, com posterior avaliacdo do retorno do indice.

O preco, por sua vez, é definido como uma funcéo linear de caracteristicas estruturais
(S) e de localizacdo (L), como expressa 0 modelo a seguir (CLAPP e GIACCOTTO, 1998, p.
7).

P, =C, +a'xS,, f' xL,+)+ €,

Onde P, representa o logaritmo natural do prego de transagéo para o i-esimo imovel vendido
no tempot, ¢ e F constituem-se como parametros associados, respectivamente, a estrutura e

localizagdo, e € € o termo de erro. O intercepto C é representativo de fatores comuns mais
amplos para cada propriedade.

Apos a estimacdo do modelo geral, cada imovel foi caracterizado como variavel
dummy nas vendas realizadas e entre as variaveis independentes foi levado em consideracao,
por exemplo, o impacto sobre o preco decorrente da inclusdo de um cdmodo (quarto,
banheiro, entre outros). Dessa maneira, 0 modelo tem como vantagens, em relacdo ao
tradicional BMN, captar diferentes qualidades e diferencas entre as condi¢cGes de venda,
relativamente aos puros modelos heddnicos, lembrando também que as variaveis séo
identificadas em diversos imoveis negociados em periodos distintos (op. cit., 1998). Outro
trabalho que associa 0 método das vendas repetidas a modelos heddnicos é o de Zabel (1999),
apresentando a proposta de um indice de precos de imdveis com variaveis controladas de
acordo com aspectos qualitativos, quais sejam: vizinhanca, acessibilidade, estrutura e
localizacgéo.

Caracterizando-se como outra modalidade de bens heterogéneos, os quartos de hotel
também podem ter o seu valor de aluguel estimado em funcéo de atributos heddnicos, sendo
esse 0 procedimento efetuado por Andersson (2008) em uma analise das transacdes de um
hotel especifico, baseadas na internet. Nesta abordagem houve a caracterizacdo das
facilidades de hotel como atributos de micro vizinhanga, enquanto acessibilidade a estrada é
designada como aspecto de macro vizinhanca.

E interessante neste trabalho a justificativa para o uso de variaveis dummy em relagéo

a certas caracteristicas, como por exemplo, é possivel saber se o hotel tem centro de fitness,
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mas ndo avaliar a qualidade de seu equipamento. Esse tratamento lembra o conceito
microecondmico de fungédo de utilidade ordinal (PINDICK e RUBINFELD, 2010) comentado
na secdo correspondente a teoria do consumidor. No caso de um imovel, pode ser
quantificado apenas se determinado atributo é importante ou ndo para o comprador, mas ndo
identificar exatamente quanto esse atributo acrescentard ao preco em valor monetario.

Na literatura internacional revisada até o momento foi possivel perceber similaridades
em relacdo a certas categorias de atributos, destacando-se estrutura, localizagdo e vizinhanga.
Como forma de evidenciar as diferencas entre as localidades em termos de aspectos
hedbnicos, foi possivel identificar no mercado imobiliario da China variaveis distintas,
embora também possam ser pertencentes aos grupos mencionados. Como foi abordado,
vizinhanga estd intimamente ligada aos aspectos populacionais dos bairros e regides
circunvizinhas.

Seguindo essa linha de pensamento, vale comentar a respeito dos resultados
encontrados por Hanink, Cromley e Ebenstein (2010) na analise das variacOes espaciais nos
precos de imoveis e aluguéis de apartamentos no mercado chinés, dentro do qual as compras
imobiliarias sdo predominantemente realizadas por empresas. Desenvolvido o método de
regressao linear em sua forma funcional semilogaritmica, houve a inclusdo de caracteristicas
fisicas dentre as quais se destacou o piso, alem de idade do imovel, facilidades de cozinha,
banho e lavatorio. Entre os aspectos de localizacdo, foram explicitados os percentuais de
populacdo urbana e minoritaria e, como novidade, a taxa de imigracéo.

Como resultado basico obtido no estudo da China, os precos foram positivamente
influenciados pelo piso e diversas “amenidades residenciais”, como Hanink, Cromley e
Ebenstein (2010) conceituaram as facilidades abordadas. Além disso, os referidos autores
identificaram que ha uma valorizacdo imobiliaria decorrente do aumento da taxa de
imigracdo, tendo em vista que isso aumentou a demanda por imoveis no contexto do mercado
chinés.

No mercado imobiliario brasileiro, Rozembaum e Macedo-Soares (2007) afirmaram
gque o método de vendas repetidas é de dificil aplicacdo devido a baixa negociacdo de um
mesmo imovel ao longo do tempo. Além disso, eles também mencionam a limitacdo do
modelo em n&do considerar alteragdes nos empreendimentos no decorrer dos anos.

Devido a essas e outras limitacbes do método de vendas repetidas, que consiste em
“usar as diversas transa¢oes ocorridas em um mesmo imével ao longo do tempo para medir
variagdes dos pregos” (op. cit., 2007, p. 1074), foi utilizado pelos referidos autores o modelo

hedbnico, que também se constituiu como método adotado nesta dissertacéo.
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Na formacdo do indice de precos proposto pelos pesquisadores supramencionados, 0s
quais desenvolveram o modelo para a Barra da Tijuca, no Rio de Janeiro, a variavel
dependente se constituiu como o logaritmo do preco praticado antes do inicio da construcdo
dos empreendimentos, variando em fungdo de aspectos como area privativa, localizacdo em
relagdo a Avenida das Américas e distancia a Zona Sul, a praia e ao centro de comércio, tendo
sido calculada por meio de média geométrica.

O objetivo da construcdo do indice consistia em medir a variacdo dos precos de
imoveis residenciais, sendo utilizado o modelo heddnico para a caracterizacdo das variaveis a
serem consideradas. O preco justo é definido pelos autores como aquele que atende,
simultaneamente, aos interesses do empreendedor e do comprador, sendo relevantes aspectos
como disponibilidade de crédito e taxas de juros adequadas.

Com base nos critérios mencionados, foi desenvolvido o indice local de precos de
imoveis para a Barra da Tijuca, de acordo com o modelo:

log preco = 3,076 +1,183log area — 0,02 log PSAgeom + 0,064LadoMar + data(més : ano)

No modelo proposto, a variavel resposta consiste do logaritmo do preco médio por
metro quadrado de area privativa das unidades lancadas no més de referéncia. Em relacéo as
limitacGes do trabalho, vale destacar que ndo foram consideradas variaveis identificadas junto
aos compradores, de forma direta.

Tendo como objetivo analisar a formacdo dos precos e das condi¢cBes comerciais de
imdveis residenciais na Regido Metropolitana de S&o Paulo, Favero (2007) procedeu a essa
analise tendo como base atributos definidos segundo o perfil sociodemografico dos
compradores, sendo as caracteristicas fundamentadas tanto na perspectiva de clientes como de
profissionais do mercado imobiliario.

Entre os objetivos basicos do autor supracitado destacam-se o de identificar
desequilibrios entre oferta e demanda, além de definir a importancia de cada variavel de
acordo com o perfil sociodemografico e proporcionar oportunidades para o desenvolvimento
de politicas publicas com estratégias fundamentadas nas preferéncias do consumidor e nas
caracteristicas de cada localidade.

Quanto ao método de pesquisa houve um levantamento prévio das variaveis relevantes
junto a especialistas, entre eles, engenheiros, arquitetos e administradores de construtoras,
incorporadoras e projetistas. Do lado da demanda, foram consultados compradores efetivos e
potenciais do mercado imobilidrio. Apods aplicacdo da analise fatorial na determinacdo do

perfil sociodemogréfico o autor aplicou 0 método de analise de regressao para verificar a
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influéncia dos fatores previamente levantados sobre os precos de comercializagcdo dos
imoveis. N80 apenas estes se constituiram como variaveis dependentes, mas também as
condicdes comerciais, utilizando-se correlagdo candnica para o tratamento dos dados.

A realizacdo do estudo permitiu ao autor sugerir estratégias politicas direcionadas para
cada tipo de perfil sociodemogréafico considerando integralmente os pontos de vista de
compradores e ofertantes. A limitacdo basica que pode ser comentada em relagdo ao trabalho
de Favero (2007) é o tratamento linear na relacdo entre o preco e os atributos, a qual ja se
busca superar no trabalho anteriormente desenvolvido por Pelli Neto (2004) em Belo
Horizonte.

Esse autor procurou apresentar proposta de metodologias ndo lineares para o
tratamento de dados visando a estimagdo do valor de mercado dos imoveis comercializados
em 172 apartamentos localizados em bairros distintos da cidade de Belo Horizonte, em fungéo
das variaveis: Nivel/elevador, setor, total de vagas, area coberta, nUmero de dormitorios,
namero de sanitarios, equipamentos, padrao de acabamento e estado de conservacao.

Entre os métodos ndo lineares utilizados pelo autor destaca-se a representacéo neural
do processo de avaliagcdo de imoveis, sendo concluido que este método deve ser utilizado em
conjunto com outras metodologias (sistemas hibridos) em virtude da falta de quantidade
suficiente de elementos para formagdo das amostras no mercado imobiliario, sendo
importante ressaltar que ndo houve um levantamento das caracteristicas influentes sobre os
precos dos imoveis a partir da percepcao do comprador e sim de dados secundarios.

Outra critica a utilizacdo de métodos estritamente lineares para a especificacdo de
modelos heddnicos é apresentada por Dantas (2003) em sua tese de doutorado, a qual consiste
na utilizacdo de uma metodologia espacial para o tratamento das variaveis microeconémicas
identificadas na compra de imdveis. O referido autor procede a esse tratamento em dois
estagios, o primeiro consistindo na formacéo de um indice de Precos da Habitacdo (IPH) e o
segundo correspondendo a estimacdo de uma equacdo de demanda habitacional. Com o0s
resultados obtidos esse autor verifica que “as analises até entdo realizadas sobre o
comportamento do mercado habitacional (...) sem levar em conta os efeitos de dependéncia
espacial podem apresentar conclusdes equivocadas” (DANTAS, 2003, p. 106).

E fundamental a observacdo de que mesmo em uma estimagdo a partir de
procedimentos ndo lineares, 0s autores partem de métodos tradicionais como base,
principalmente a regressdo por Minimos Quadrados Ordinarios (MQO). Dantas, Magalhaes e
Vergolino (2010) esclarecem que a estimagdo do modelo tradicional é realizada através de

MQO na forma funcional semilogaritmica, tendo sido utilizado pelos autores nas fases iniciais
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da construcdo do modelo de demanda habitacional para a cidade do Recife, levando em
consideracdo as variaveis: nimero de quartos sociais do apartamento, suites, vagas na
garagem, pavimentos, elevadores, unidades do edificio e distancia ao centro de negdcios da
cidade, a praia de Boa Viagem, e ao Parque da Jaqueira, sendo estes dois Ultimos
considerados como polos de influéncia significativa sobre os pregos na multicéntrica cidade
do Recife.

Outro trabalho, também realizado pelos autores supracitados e que partiu de uma
metodologia linear como base para uma abordagem espacial, consiste na avaliacdo de imoveis
no municipio de Recife considerando a importancia dos vizinhos. Para balizar o modelo
espacial e ndo linear, Dantas, Magalhédes e Vergolino (2007) desenvolvem inicialmente uma
regressdo dos precos de imdveis a partir de caracteristicas: estruturais, como area privativa,
namero de cdmodos, idade, conservacdo, padrdo construtivo, entre outras; locacionais,
envolvendo cidade, regido, bairro e acessibilidade aos polos de influéncia, e econémicas,
destacando-se forma de pagamento, época da transacao e natureza do evento.

Tendo como propdsito primeiramente identificar a “importancia marginal de cada
atributo do imoével na determinagdo de seu prego” (DANTAS, MAGALHAES e
VERGOLINO, 2007, p. 233) segundo o tradicional método de regressdo hedodnica,
desenvolvido por Rosen (1974), os autores verificaram a partir da metodologia de MQO uma
expectativa de crescimento dos precos em decorréncia do aumento de padrédo socioeconémico
do bairro, da quantidade de metros de area privativa e do nimero de quartos sociais, suites e
vagas na garagem.

Por outro lado, os precos decrescem de acordo com a idade dos edificios e aumento do
namero de unidades, sendo também mais baratos os imoveis distantes da praia e do Parque da
Jaqueira. J& em relacdo ao centro da cidade, a distancia da mesma valoriza o imével a uma
taxa de 8,52% conforme a residéncia se afasta um quilometro, evidenciando a relacdo
inversamente proporcional constatada pelos trés autores, os quais sofisticam ainda mais o
modelo a partir do envolvimento da vizinhanca, esta consistindo de cada apartamento como
um micro-pélo de influéncia sobre os outros apds a identificacdo de autocorrelacdo espacial
no método de MQO (op. cit., 2007).

Como mais uma aplicacdo da teoria dos precos hedénicos no mercado local, Fischer
(2008) analisou o impacto da construcdo do Parque Dona Lindu sobre os precos dos imoveis
no bairro de Boa Viagem em Recife, permitindo um entendimento a respeito da influéncia de
amenidades urbanas sobre o bem-estar dos moradores, sendo esta a forma como Hermann

(2003) classifica os parques localizados em grandes centros urbanos.
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Ao descrever as vantagens decorrentes de projetos dessa natureza especificamente em
Boa Viagem, a autora destaca que 0 parque em questdo traria uma nova opcéo de lazer, além
da praia, levando em conta também que o referido bairro é caracterizado por grande numero
de edificios que provocam ilhas de calor devido a existéncia de concreto. Sendo assim, o local
apresenta uma necessidade da ampliacdo de areas verdes, as quais representam 73% do total
projetado do parque, apds protestos da populacdo diante da projecdo inicial de metade ser
destinada & &rea construida.

Na investigacdo do valor que os individuos estdo dispostos a pagar por uma moradia
mais proxima as areas verdes a partir da observacdo de trabalhos empiricos realizados e de
dados coletados junto a imobiliarias, Fischer (2008) conclui pela viabilidade da construcdo do
parque no que se refere a satisfacdo dos moradores, levando em consideracéo a valorizagdo
dos precos em condicOes similares verificadas por outros autores, entre eles, Albuquergue,
Melo e Souza (2007), os quais analisaram a influéncia do ativo ambiental em Recife e
verificaram que hd uma predisposicdo de pagar 13% a mais para estar proximo de areas

verdes.

2.3.2 Formacao de Precos sob a Perspectiva da Oferta Imobiliaria

Do lado da oferta, o ponto de partida para a estimacdo de precos justos a serem
aplicados aos imoveis € a andlise do risco inerente as vendas. Esse passo inicial justifica-se
pelo pressuposto de que a possibilidade de perder faturamento decorrente de ndo vender 0s
imdveis ofertados se da devido a uma precificacdo incorreta desses ativos.

Diante disso, € imprescindivel tomar conhecimento de como estdo se comportando as
vendas no mercado imobilidrio. A partir da identificacdo do desempenho dessas vendas,
torna-se possivel verificar o que pode ser melhorado para que as perdas sejam minimizadas.

Com a finalidade de verificar esse desempenho, autores de alguns trabalhos a serem
aqui abordados fizeram uso de métodos estatisticos aplicaveis a esse tipo de andlise,
destacando-se a simulacdo de Monte Carlo. Entre os estudos realizados, Bernardi e
Hockhheim (2002) fizeram uma estimativa das vendas em empreendimentos imobiliarios
utilizando a referida simulagdo.

Os autores supracitados consideraram como relevantes as varidveis preco, data de
venda, ato, valor do reforco, quantidade de reforco, quantidade de parcelas e valor mensal dos
desembolsos, sendo o comportamento das vendas determinado com base no volume das

mesmas em determinado periodo.
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Importa ressaltar que, no referido estudo, ndo foram utilizados softwares especificos
de simulacdo no procedimento de andlise, sendo esta feita através de planilhas eletronicas.
Basicamente se buscou estimar a chance do investimento ndo proporcionar o retorno esperado
pelo empresario, considerando as variaveis mencionadas.

Com o propdsito de fazer essa estimativa, foi estabelecida uma quantidade de 1000
cenarios hipoteéticos para anélise do comportamento das vendas, obtendo-se uma estabilizacéo
da variancia a partir de 350 eventos simulados. O modelo formulado, o qual foi analisado pelo
Valor Presente Liquido (VPL), indicou que haveria 42% de probabilidade do investimento
ndo corresponder as expectativas do empreendedor imobiliario.

Ao analisar o retorno de investimento em um empreendimento imobiliario na cidade
de Recife, Wanderley (2004) realizou um estudo de caso da constru¢do do edificio Studio
Rosarinho Prince, tendo como base orcamento previsto, cronograma financeiro, tabela de
precos, forma de financiamento e data de entrega, sendo também relevantes as variaveis 1IVV
e Taxa Interna de Retorno (TIR). Entre as decisGes a serem tomadas, havia o tradeoff entre
antecipar ou prorrogar o prazo de entrega dos imoveis considerando os critérios de aumento
do IVV e da TIR, além das despesas fixas e multa contratual por atraso.

Neste estudo de caso, foi identificado que ndo obstante a multa por atraso, a
prorrogacdo permite aumento da TIR tanto de forma absoluta como em relacdo ao CDI, além
de aumentar o VVPL do projeto. Isso chama a atengédo para certa tendéncia das construtoras em
aumentar os prazos de entrega devido a falta de capital de giro associada a um baixo 1VV, o0
que demonstra o risco de comprar imovel no estagio da planta, especialmente em contextos de
baixo volume de financiamento bancario.

Um fator muito importante a ser considerado na formacao dos precos de imoveis é 0
financiamento concedido, tanto aos clientes na modalidade de pessoa fisica como as empresas
construtoras de empreendimentos imobiliarios. Facilidades na concesséo de crédito podem se
constituir como estimulo para investimentos significativos em um setor com forte potencial de
crescimento como o de construcdo, favorecendo as instituicdes desse setor a investirem de
forma a contribuir para a diminuicao do déficit habitacional no mercado brasileiro.

Por outro lado, esse estimulo pode provocar crises financeiras de grande repercussao
internacional, como a de 2008. Esse efeito negativo da facilidade de financiamento pode ser
essencialmente explicado pelas possibilidades de perda decorrentes das empresas ndo serem
capazes de vender as unidades imobiliarias e consequentemente ndo conseguirem cumprir

com suas obrigagdes diante das institui¢des financeiras concedentes dos empréstimos.
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Quando os profissionais desse mercado ndo dispdem dos financiamentos necessarios
para proceder aos lancamentos de novas unidades residenciais, as construtoras, em suas
fungdes especificas de incorporadoras, assumem completamente o risco das operacdes,
financiando 0s novos empreendimentos com recursos provenientes de vendas anteriores.
Nessa situacdo, é imprescindivel analisar o 1VVV, que é basicamente o indicador de giro dos
negdcios efetuados no setor de construcéo e incorporacdo imobiliaria.

Tendo como proposito aplicar o Método de Andlise Hierarquica (AHP) ao mercado
imobiliario, Silva e Feitosa (2007) desenvolveram um modelo no qual foram consideradas
variaveis componentes do IVV na percepcdo de empresas desse mercado. Os principais
aspectos considerados foram: credibilidade da incorporadora, localizacdo, forma de
pagamento, prazo de entrega, campanha de marketing e caracteristicas do empreendimento,
tais como area privativa, acabamento, numero de dormitérios, dependéncia de empregada,
area de lazer, varanda, nimero de vagas para carro por imovel e flexibilidade de projeto.

A partir da revisdo do trabalho desses autores, 0s quais realizaram entrevistas com
incorporadores, foi possivel uma identificacdo de variaveis relevantes na visdo dos
empreendedores, havendo uma comparacdo entre as informacGes levantadas e os dados do
IVV da cidade de Fortaleza. Sendo assim, foi possivel constatar se os elementos levados em
conta para a estimacdo da velocidade de vendas estdo em conformidade com o que é
importante para os profissionais do mercado imobiliario.

Além da visdo dos ofertantes, estaria o IVVV refletindo atributos importantes para 0s
compradores de imoveis para que a velocidade de vendas seja estimada em funcdo de tais
atributos? Na realizacdo uma pesquisa de campo junto aos clientes, além de serem
identificadas variaveis relevantes para a formacdo dos precos, também se torna possivel
aprimorar a mensuracdo da velocidade de vendas, havendo uma delimitacdo mais precisa e
uma estratificacdo que leve em consideracao os aspectos valorizados pelos compradores.

A consideracdo do desempenho da comercializacdo dos imdveis € relevante nao
apenas diante da auséncia de financiamentos, mas também como uma das principais garantias
de que a empresa sera capaz de cumprir com as suas obrigacGes diante das instituicdes
financeiras que proporcionam recursos para novos lancamentos. Na parte correspondente a
evolugdo do mercado imobiliério brasileiro foi possivel perceber historicamente as condi¢fes
sob as quais os profissionais desse mercado podem contar ou ndo com mecanismos de
financiamento em cada contexto, da década de 1960 aos dias atuais.

Um trabalho no qual se busca ir além da percep¢do dos profissionais do mercado

imobilidrio embora também com informag6es obtidas junto aos mesmos é o de Cassundé Jr.
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(2004), o qual desenvolveu uma metodologia alicercada em uma pesquisa de mercado para
identificacdo de atributos valorizados pelos compradores, sendo estes constatados dos dados
auferidos entre construtoras. Nesse caso, foi analisado um nicho de mercado ainda néo
estudado de forma ampla, tratando-se dos apartamentos de um quarto negociados no Bairro de
Boa Viagem em Recife, sendo pesquisadas variaveis tais como: area, existéncia de poco
artesiano, padrdo de acabamento e caracteristicas de condominio, destacando-se central de
gas, quadra, gerador, sauna, entre outras. Esses dados foram coletados no site da ADEMI/PE.

A partir da aplicacdo do método de regressdo por MQO, o modelo estabelecido para a
estimacdo do preco no estudo supracitado apresentou como significativas as variaveis:
namero do andar, area, nmero de andares e poco, sendo constatado que este eleva 0 preco em
R$ 33.422,15 e foi o aspecto de maior coeficiente entre os mencionados. Dessa maneira,
constatou-se por meio de uma andlise das ofertas que este foi o0 aspecto mais valorizado pelos
compradores de apartamentos de um quarto, sendo importante mencionar que o modelo
estimado ndo passou por testes de residuos, como multicolinearidade, normalidade e
heteroscedasticidade.

Uma vez apresentada breve descricdo dos aspectos de comercializacdo para a
verificacdo das percepcbes dos profissionais do mercado de imdveis e indiretamente dos
compradores a partir dos dados das ofertas, prossegue a revisdo tedrica com uma abordagem

diretamente relacionada as variaveis na percepcao do comprador.

2.4 Variaveis Microecondmicas para a Formacdo dos

Precos no Mercado Imobiliario Brasileiro

Além da identificacdo dos elementos idiossincraticos a cada comprador de imovel e
que podem ser generalizados para um determinado perfil sociodemogréafico, que é objeto do
presente estudo e a respeito da qual se discorrerd posteriormente, existem variaveis exdgenas
e endogenas, as quais em conjunto com esses elementos exercem influéncia consideravel
sobre 0 comportamento do consumidor.

Os modelos tedricos voltados a compreensdo do funcionamento do mercado
habitacional podem ser divididos em dois grupos: macroeconémicos, que
procuram verificar o comportamento da demanda de habitacGes de forma
agregada, e microeconémicos, que estdo direcionados para o estudo do
comportamento individual do consumidor, isto é, modelos que explicam
como o individuo toma sua decisdo no processo de escolha da habitagdo
(DANTAS, 2003, p. 4).
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As varidveis exdgenas a respeito das quais se aborda neste trabalho referem-se ao
ambiente macroeconémico, sendo sisteméticas e, portanto, afetando todo o mercado. As
enddgenas, por sua vez, estdo associadas a um determinado imdvel ou conjunto de imbveis
inseridos em uma determinada localidade, podendo ser internas a uma unidade ou conjunto
habitacional, ou externas e, neste caso, diretamente relacionadas a residéncia ou grupo de
habitacdes comuns.

Diante dessa contextualizacdo, antes de adentrar na influéncia das variaveis
microecondmicas sobre a valoracao de imdveis, que é o foco deste trabalho, é importante uma
breve abordagem dos fatores macroeconémicos, visto que sdo evidentes os beneficios
decorrentes de fatores relacionados ao ambiente econémico para o desenvolvimento do
mercado imobiliario, especialmente para as grandes empresas e populacdo com renda de nivel
médio e alto.

Em relacdo a esses fatores exdgenos, Balarine (1997) salientou como de extrema
importancia a consideracdo de variaveis macroecondémicas em conjunto com fatores
individuais para a estimacao dos precos de imoveis negociados no mercado imobiliario da
cidade de Porto Alegre. O autor selecionou como relevantes as variaveis independentes
estoque habitacional, renda real per capita, grau de concentracdo de renda, populacéo,
consumo, alugueis, inflacdo, custos da construcdo, taxa de juros hipotecarios e volume de
financiamentos habitacionais. O preco médio das habitacGes refere-se a venda dos
apartamentos de dois quartos no municipio e se constitui como variavel dependente.

Apos a aplicacdo de critérios estatisticos para a selecdo das variaveis mais relevantes
dentre as selecionadas, o autor supracitado indica que tais varidveis melhoram
satisfatoriamente a compreensdo no que concerne a Economia da Habitacdo. A partir disso,
propde a realizacdo de estudos mais aprofundados e que busquem outras variaveis, além de
diferentes métodos para a analise da relacdo entre fatores macroeconémicos e preco médio
das habitacBes. O estudo conclui por uma relacdo significativa entre os indicadores estoque
habitacional, renda corrente real per capita e taxa de inflacdo, e esse preco médio.

Apresentando a mesma tematica de andlise do efeito das externalidades sobre a
formacdo dos precos de imoveis na cidade de Fortaleza — CE, Arraes e Sousa Filho (2008)
selecionaram varidveis com base na seguinte classificacdo: caracteristicas fisicas, envolvendo
area privativa, quantidade total de unidades, blocos, pavimentos, entre outros elementos
internos; renda, considerando a do chefe de familia de cada domicilio e pressupondo que o
individuo esta disposto a pagar mais para residir em um local com alto padrdo; consumo de

acessibilidades, estas incluindo supermercados, farmacias, padarias e outros vetores
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associados a educacdo, salde e lazer; distancia ao centro de negdcios; seguranca; densidade e
verticalizagdo; saneamento e limpeza urbana; custo de oportunidade do capital ajustado ao
risco, vacancia, entre outros fatores predominantemente macroecondmicos.

Vale destacar, dentre os atributos exdgenos analisados pelos autores mencionados, a
utilizacdo do Modelo de Precificacdo de Ativos de Capital (CAPM) para calcular o retorno de
cada bairro na definicdo do custo de capital ajustado ao risco. Este indicador ja envolve
aspectos de negociacdes similares no mercado e titulos de renda fixa, além do indice de risco
do preco do bairro em relagcdo ao mercado.

O modelo econdmico-financeiro elaborado por Arraes e Sousa Filho (2008) esta
estruturalmente classificado em variaveis fisicas, locacionais, econémicas e financeiras como
determinantes sobre o preco do imovel. Nesse estudo, hd uma analise voltada tanto para
iméveis que se destinam a comercializagdo como para imoOveis residenciais, sendo a
classificagdo mencionada aplicavel a apartamentos, flats, salas comerciais e terrenos.

No caso dos apartamentos, entre as caracteristicas classificadas pelos autores como
econémicas, sdo destacadas: acesso a coleta, salde, seguranca e educacdo, sendo todas elas
inversamente proporcionais ao comportamento dos precos imobilidrios. As explicacOes
apresentadas pelos autores sdo as condicdes indesejaveis decorrentes desses servigos, como
aglomeracgdes populacionais devido aos hospitais e escolas, depositos de lixo no caso da
coleta, e altos indices de criminalidade que levam a necessidade de mais seguranca.

De acordo com o que foi mencionado no inicio deste topico em relacdo aos aspectos
enddgenos influentes sobre a decisdo de compra por parte do consumidor, existem elementos
internos e externos intrinsecos a esses aspectos, 0s quais foram considerados para a realizacao
do estudo de Hermann (2003) no municipio de Sao Paulo.

O autor supracitado buscou estimar o preco dos aluguéis de imoveis a partir de
variaveis hedonicas associadas a estrutura, ambiente e acessibilidade, considerando que certos
elementos externos exercem influéncia direta sobre o valor de mercado dos iméveis, apesar de
ndo estarem explicitados nas negociac@es, tais como localizacdo, proximidade dos centros,
vizinhanca, estrutura das residéncias, entre outros fatores.

A escolha pela formacdo dos precos de aluguéis se deu devido a conveniéncia, uma
vez que para a formagdo dos pregcos de compra e venda considera-se a expectativa de
alteracbes espaciais futuras. No caso deste trabalho, busca-se captar as caracteristicas

espaciais em um determinado periodo de tempo, focando-se nas idiossincrasias dos
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consumidores para alugar os iméveis de acordo com fatores internos e externos associados
a0s mesmos.

E possivel perceber que Hermann (2003) considera como elementos externos os que
ndo estdo diretamente relacionados a negociacdo, mas que influenciaram nas decisbes dos
inquilinos. Sendo aluguel a variavel dependente, os atributos internos analisados foram:
nimero de salas, nUmero de garagens, nimero de dormitérios, quantidade de banheiros e
tamanho (em metro quadrado) do imdvel. Entre as varidveis enddgenas externas destacam-se:
distancia aos centros e outros aspectos ligados as regides circunvizinhas (areas externas).

Quanto aos métodos utilizados por esse autor para analisar a relacdo entre as variaveis
e o preco do aluguel foi escolhida a analise de regressdo em dois estagios, sendo o primeiro
com variaveis estruturais e o segundo envolvendo aspectos de acessibilidade. Também foi
utilizada a analise fatorial para atenuar os problemas de multicolinearidade. O modelo de
precos hed6nicos adotado levou em consideracdo tanto as preferéncias como as restrigdes
orcamentarias e dispéndios dos consumidores.

Em Recife, vale citar mais uma vez a tese defendida por Dantas (2003), o qual aplicou
0 método de dependéncia espacial a estimacdo de modelos heddnicos e de consumo
habitacional. Na estimacdo do modelo hedénico o autor procedeu a realizacdo de uma analise
a partir de fatores microeconémicos, agrupados em modalidades fisicas, locacionais e
referente a época de demanda. Esses elementos caracterizam a versdo tradicional desse
modelo, sendo acrescentadas defasagens espaciais associadas especialmente com o fator
vizinhanca.

O envolvimento desse fator se deve a influéncia da negociacdo de imodveis vizinhos
sobre 0 preco das residéncias analisadas, sendo criado um indice de Precos da Habitacéo
(IPH) que representa o preco relativamente a cada localidade e levando em conta, portanto, os
aspectos espaciais. O IPH foi construido para um apartamento tipico, o qual apresenta as
seguintes caracteristicas: “apartamento com 71,28 m® de area privativa, dois quartos sociais,
sem suite, com uma vaga na garagem, situado em um prédio do tipo caixdo com 16 unidades,
12 anos de idade e conservagao regular” (op. cit., 2003, p. 93).

As variaveis econdmicas envolvidas na analise incluem aspectos relativos a forma de
pagamento, além da época de transacdo. Todos os fatores tradicionais mencionados
juntamente com o0s elementos espaciais foram posteriormente associados ao perfil
sociodemografico da demanda, formado pelos atributos: “renda familiar, sexo e idade do
mutudrio, prazo de financiamento e o sinal ou parte utilizada de recursos préprios na compra

do apartamento, denominada de poupanga” (op. cit., 2003, p. 94).
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Para a estimacdo da funcdo de demanda por habitacdo foram envolvidas também as
caracteristicas socioecondmicas do bairro como variaveis explicativas, quais sejam: nimero
de quartos, suites e vagas na garagem, quantidade de pavimentos, elevadores e unidades do
edificio, além da idade e conservacdo do mesmo, e distancias a praia de Boa Viagem, ao
centro de negocios da cidade e ao Parque da Jaqueira. O método utilizado para construir a
funcdo de demanda foi o de MQO, ja consideradas as defasagens espaciais na estimagdo do
IPH. Com esse procedimento, o autor superou certas limitagdes dos métodos tradicionais a
partir da aplicacdo desses modelos espaciais de carater microecondmico.

Ainda na consideracdo de aspectos microeconémicos referentes a determinacdo dos
fatores condicionantes para a tomada de decisdo em relacdo a aquisicdo de imdveis, foi
desenvolvida uma dissertacdo de mestrado por Silva (2006), o qual também investigou estes
aspectos na cidade de Recife. Por meio dessa pesquisa, a qual se realizou basicamente através
da aplicacdo de questionario, verificou-se a preferéncia dos consumidores que ja adquiriram
imdveis, bem como o que se busca por parte dos compradores potenciais desse produto.

Desse modo, o referido autor buscou realizar uma pesquisa de campo com a finalidade
de entender os fatores que condicionaram a aquisi¢cdo dos imdveis por parte de cada familia
pesquisada. Sendo assim, foram analisadas variaveis associadas ao perfil das familias e as
caracteristicas dos imoveis, essencialmente em termos de localizacdo, estado de conservacéo,
condicBes de financiamento, origem dos recursos para aquisicdo, entre outros aspectos
relevantes.

Quanto a metodologia adotada pelo autor supracitado, além de se constituir como um
trabalho de campo com aplicacdo de questionario, conforme anteriormente mencionado,
verifica-se que foram aplicados como ferramentas de analise varios cruzamentos entre 0s
fatores condicionantes para a aquisicdo dos iméveis. Entre os principais resultados da
pesquisa, 0 autor destaca que a maioria dos imdveis adquiridos eram proprios comprados a
vista, sendo importante salientar também que a renda das familias pesquisadas foi
relativamente baixa e mais de 80% dos imoveis tinham valor de até R$ 50.000,00.

Outro aspecto interessante a ser observado diz respeito ao financiamento e valor das
prestacGes pagas pelas familias, sendo constatado que dentre aqueles que obtiveram seus
imbveis por financiamentos, a maior parte corresponde a modalidade bancaria, com parcelas
mensais, em média, de R$ 790,00. Também foi verificado que rendas menores implicavam
em maior predisposicdo para dividir o pagamento das prestacbes em um maior numero de

parcelas.
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A partir dessas observacdes, constata-se que a contribuicdo de Silva (2006) se da
fundamentalmente na compreensdo de quais elementos exercem influéncia na aquisicdo dos
imoveis por parte dos compradores, limitando-se a caracterizacdo do perfil das familias
pesquisadas. Surge desse modo uma necessidade de identificar, no mercado imobiliario da
cidade de Recife, variaveis relevantes cujo foco seja direcionado para a formacdo de precos,
devendo haver uma andlise mais aprofundada quanto aos atributos valorizados e sua
influéncia sobre o valor dos iméveis.

A respeito dos trabalhos revisados, tanto nos mercados internacionais como brasileiro,
foi possivel verificar a utilizacdo de bases de dados predominantemente secundarias para a
analise da formacéo dos precos. Além disso, o Unico estudo abordado a partir de levantamento
em campo junto aos compradores ndo teve como objetivo analisar o aprecamento de imoveis.
Assim, mesmo quando se tratava de identificar a percepcdo do cliente, a mesma era
indiretamente dissecada a partir de inferéncias baseadas em dados de ofertas junto as
construtoras ou por meio de censo demografico.

Diante disso, como proposta diferenciada de formacdo dos precos com base em
informacGes auferidas diretamente dos compradores, segue no proximo capitulo a descricdo
do método de pesquisa adotado nesta dissertacdo, sendo comum aos trabalhos abordados no

que diz respeito ao tratamento linear dos resultados obtidos.
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3 Metodologia

Como delineamento basico da pesquisa, 0 método adotado no desenvolvimento desta
dissertacdo seguiu basicamente a tradicdo positivista (quantitativa), contando também com os
resultados de uma fase exploratéria de campo junto aos compradores efetivos e potenciais de
imoveis no Recife Expandido, que envolve os municipios de Recife, Olinda e Jaboat&o.

No que diz respeito aos objetivos gerais correspondentes ao plano de pesquisa, tendo
como base a classificacdo de Hair, Jr. et al (2005), este trabalho se trata da modalidade
descritiva, a qual é caracterizada por mensurar as caracteristicas de um determinado evento a
respeito do qual j& se tem uma base teodrica. No caso, busca-se descrever aspectos
relacionados aos atributos valorizados pela populacéo recifense no momento de incorrer na
compra de imdveis residenciais com o objetivo de formacéo dos precos desses imdveis, sendo
a abordagem teodrica associada a esse tema conhecida como precificacdo heddnica, conforme

mencionado no referencial teérico.

Os planos de pesquisa descritiva em geral sdo estruturados e especificamente
criados para medir as caracteristicas descritivas em uma questdo de pesquisa.
As hipdteses, derivadas da teoria, normalmente servem para guiar 0 processo
e fornecer uma lista do que precisa ser mensurado (HAIR, Jr. et al, 2005,
p. 86).

Gil (2002) define que um dos objetivos primordiais da pesquisa descritiva consiste em
estabelecer relagdes entre as variaveis a fim de descrever as caracteristicas de um determinado
fendmeno ou populacdo. O autor também enfatiza que questionario e observacao sistematica
constituem-se como os procedimentos mais utilizados neste tipo de pesquisa, sendo técnicas
padronizadas de coleta de dados.

Ainda no que concerne aos procedimentos técnicos, o delineamento desta dissertacédo
pode ser essencialmente caracterizado como um levantamento, sendo este tanto tedrico e
obtido por meio de pesquisa bibliografica, como empirico, através de uma pesquisa de campo.

Na viséo de Gil (2002), o levantamento consiste em:

Interrogacdo direta das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer.
Basicamente, procede-se & solicitagdo de informacGes a um grupo
significativo de pessoas acerca do problema estudado para, em seguida,
mediante anélise quantitativa, obterem-se as conclusdes correspondentes aos
dados coletados (GIL, 2002, p. 50).
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Sendo triangulada em relagdo aos procedimentos técnicos como levantamento e
pesquisa bibliogréfica, esta dissertacdo apresenta as seguintes fases essenciais: a) defini¢do do
problema de pesquisa; b) reviséo de literatura; c) coleta dos dados; d) organizacéo dos dados;
e) escolha da metodologia a ser adotada, e f) analise dos dados e interpretacdo dos resultados.

Sendo confirmado o problema de pesquisa ja especificado introdutoriamente, foi
iniciada a revisdo da literatura, buscando-se livros, artigos cientificos, monografias,
dissertacOes e teses que tivessem um perfil metodoldgico adequado as necessidades deste
estudo, bem como para a formacdo de uma base tedrica para posterior organizacdo e analise
dos dados. Nesse caso, se tem como fundamentacdo a analise do comportamento do
consumidor segundo uma abordagem microecondmica, seguida de um tratamento
essencialmente associado a formacao de precos com base em atributos hedénicos.

A Dbase de dados do levantamento realizado neste estudo estd essencialmente
relacionada aos atributos apreciados pelos clientes do mercado imobiliario e obtidos a partir
da aplicacdo de questionario, sendo este o instrumento basico de coleta dos dados. Esse
método caracteriza o que € denominado por Hair, Jr. et al (2005) como estudo transversal, o
qual se realiza em um determinado ponto no tempo a partir de uma amostra representativa da
populacéo.

Apo0s a obtencdo dos dados procedeu-se a uma organizacdo e tratamento dos mesmos
inicialmente com auxilio do Microsoft Excel 2010 e, posteriormente, a partir da utilizacdo do
SPSS® em sua versdo 17.0, o qual foi indispensavel para a tabulacdo das informacdes
coletadas no levantamento em campo. Este mesmo software também foi imprescindivel para

rodar os dados nos testes de analise multivariada a serem descritos posteriormente.

3.1 Populagcéo e Amostra

O universo estudado foi composto por todos os domicilios particulares permanentes do
Recife Expandido, sendo esta populacdo em namero de 125.290 familias, de acordo com o
Censo Demogréafico (2000) do IBGE. Consideraram-se como variaveis relevantes para a
estratificacdo da amostra a renda e 0s municipios componentes do que aqui se denomina
como Recife Expandido, a saber, Recife, Olinda e Jaboatdo dos Guararapes, visando a
descrigdo do perfil sociodemografico.

Fundamentando-se nas modalidades apresentadas por Almeida (2008), a amostra do

presente estudo é ndo probabilistica por cotas, a qual, segundo o autor, caracteriza-se pela
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divisdo da populagcdo em subgrupos, mensurando o tamanho proporcional de cada um desses
subgrupos em relacdo a populagéo total.

Como se trata de uma populacdo com quantidade superior a 100.000 familias, a
amostra € determinada com base na estimativa da proporcdo populacional, obtida através da
formula:

_ Z.0XPx0

n £

2 . e - . ~
onde / € o valor critico que corresponde ao grau de confianca desejado, p e g a proporgao

de individuos que pertencem e ndo pertencem a categoria, respectivamente, e E a margem de
erro. Dado que ndo ha conhecimento da propor¢do populacional de individuos pertencentes as
categorias de interesse, atribuiu-se o valor de 0,5 para p e . Como o grau de confianca é de
95%, o valor de Z corresponde a 1,96.

A partir dos dados apresentados, a amostra foi calculada substituindo esses valores na
equacdo apresentada, tal como se procede a seguir.

(1,96)* x0,5% 0,5
(0,05)°

Calculando-se a amostra, foi estimado um numero de 384 questionarios a serem
aplicados, com um grau de confianca de 95% e a margem de erro correspondendo a 5%. A
amostra foi estratificada com base nos trés municipios do Grande Recife e na renda domiciliar
mensal, sendo as proporc¢des de cada uma dessas categorias apresentadas na Tabela 8.

O levantamento realizado teve como foco estudar o comportamento das familias cuja
renda domiciliar mensal fosse a partir de 10 salarios minimos, o que corresponde a mais de
R$ 5.100,00 de acordo com o salario vigente no ano de 2010. As categorias de interesse
correspondem a valores na faixa de mais de R$ 5.100,00 a R$ 7.650,00 (mais de 10 a 15
salarios minimos), de R$ 7.650 a R$ 10.200,00 (mais de 15 a 20 salarios minimos) e mais de
R$ 10.200,00 (mais de 20 salarios minimos), entre os domicilios particulares permanentes
obtidos no Censo Demografico (2000) do IBGE, nas ja mencionadas cidades que se

constituiram como alvo da presente pesquisa.
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Tabela 8 - Domicilios Particulares Permanentes, com Rendimento Domiciliar Mensal
undo os municipios do Recife Expandido

(em Saldrios Minimos), se

Municipio Maisde 10a15 | Maisde 15a20 Mais de 20 Total
Abs. | % Abs. | % Abs. | % | Abs. | %
Recife 26.492 21,14 17.551 14,01  46.741 37,31 90.784 72,46
Olinda 6.371 5,09 3.590 2,87 5.986 4,78 15.947 12,73
Jaboatdo 7.232 5,77 3.996 3,19 7.331 5,85 18.559 14,81
Total 40.095 32 25.137 20,06 60.058 47,94 125.290 100,00

Fonte: IBGE, Censo Demogréfico 2000.

Estabelecidas as propor¢des por renda familiar e Municipios procedeu-se
posteriormente & mensuracdo do nimero de questionarios efetivamente aplicados em cada
municipio por classes de rendimento domiciliar mensal, tal como pode ser observado na
Tabela 9.

Diante das dificuldades associadas a localizagcdo das pessoas para a realizacdo da
pesquisa, os respondentes foram solicitados de acordo com a conveniéncia, tendo sido
abordados inicialmente por ocasido da VIl Feira Internacional de Materiais, Equipamentos e
Servicos da Construcdo — FICONS, realizada no Centro de Convengdes no periodo de 14 a 18
de setembro de 2010. Durante este evento, foram aplicados 20 questionarios.

Além da FICONS, buscaram-se contatos com os clientes por meio de imobiliarias e
construtoras / incorporadoras, além dos contatos pessoais, sendo 0 questionario também
divulgado na internet e disponivel no Google Docs. Por meio deste, foram respondidos 68
questionarios, tendo sido enviados um total de 15 por e-mail e obtidos 8 por meio da
realizacdo de entrevistas diretas com a intermediacdo de corretores, cujos clientes indicados
responderam tanto via e-mail como acessando o link disponivel na internet.

Por fim, a empresa de pesquisas Método foi contratada para a realizacdo do restante
das entrevistas, tendo sido obtido um total de 241 por abordagem pessoal da equipe de
pesquisadores da referida empresa em locais de fluxo e de acordo com 0S recursos
disponiveis. Sendo assim, do total de 384 questionarios da amostra calculada, foram
efetivamente aplicados 352, sendo que dessa quantidade efetiva quatro ndo residiam em
Recife, Olinda ou Jaboatdo. Portanto, a amostra final foi constituida por 348 questionarios,
passando a estratificacdo a ser exclusiva e convenientemente estabelecida de acordo com 0s
municipios, tendo em vista que ndo houve uma distribuicdo da renda coerente com a calculada
na estratificacdo inicial. Apesar disso, foi mantido o corte de entrevistas com clientes de renda
superior a R$ 5.100,00.
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Tabela 9 - Quantidade Calculada de Questionarios segundo os municipios do Recife
Expandido e por Classes de Rendimento Domiciliar Mensal (em Salarios Minimos)

. Mais de Mais de Mais de
Municipio 10215 15 2 20 20 Total
Recife 74 49 130 252
Olinda 18 10 17 44
Jaboatdo 20 11 20 52
Total 111 70 167 348

Fonte: Elaboracéo propria.

Em relacdo aos municipios, como o numero total de questionarios foi de 348, de
acordo com a estratificacdo inicial deveriam ser aplicados 252 em Recife, 44 em Olinda e 52
em Jaboatéo, conforme consta da Tabela 9. Entretanto, foram efetivamente aplicados 271 em
Recife, 29 em Olinda e 48 em Jaboatdo. Dessa maneira, foi necessario atribuir pesos a cada
uma dessas variaveis para que houvesse compatibilidade com a amostra calculada, sendo as
cotas definidas unicamente para os municipios. Da Tabela 10 constam os pesos definidos para
cada variavel, bem como a quantidade de questionarios previstos e efetivamente aplicados em

cada cidade.

Tabela 10 - Quantidade de Questionarios Efetivamente Aplicados

Municipio Previsto Efetivo Peso
Recife 252 271 0,9299
Olinda 44 29 1,5172
Jaboatao 52 48 1,0833
Total 348 348 -

Fonte: Elaboracéo propria.

A razdo pela qual foi escolhida a faixa de renda acima de 10 salarios minimos é a de
envolver compradores de iméveis ndo contemplados pelo Programa do Governo Federal
“Minha Casa Minha Vida”. Como esse programa oferece subsidios para quem aufere
rendimentos até R$ 4.900,00 e o salario minimo é de R$ 510,00, foram escolhidas as familias
enquadradas nas categorias com rendimento acima de 10 salarios minimos de acordo com as
justificativas ja apresentadas anteriormente.

O questionario de pesquisa, que foi 0 meio mais importante para obter as informacdes
priméarias deste estudo, foi elaborado de modo a identificar inicialmente o perfil geral dos
compradores efetivos e potenciais, e posteriormente descrever caracteristicas tanto dos
imbéveis onde os mesmos residem atualmente como dos pretendidos e/ ou recentemente

comprados.
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Na sequéncia, foi utilizada a escala likert para identificagéo do grau de importancia de
atributos hedénicos previamente selecionados, sendo depois definidas questdes relacionadas
aos recursos financeiros dos pesquisados. Por fim, foi utilizada novamente a referida escala
para conhecer melhor o estilo de vida dos participantes, que é fundamental para identificar
aspectos associados a percepcao dos individuos.

Aproveitando a oportunidade decorrente da realizagdo do “6° Feirdo da Casa Propria”,
realizado pela Caixa Econdmica Federal no periodo de 21 a 23 de maio de 2010, foi realizado
um teste piloto junto a alguns potenciais compradores de imdveis presentes no evento. Essa
sondagem inicial permitiu a reformulacdo do questionario de pesquisa, o qual adquiriu o
formato ja descrito nesta secdo e a ser definitivamente aplicado (Apéndice A).

Durante a aplicacdo do pré-teste foi possivel identificar essencialmente um
desequilibrio entre os desejos dos clientes e suas condi¢des de comprar imoveis, sendo estes
escolhidos com base em restricdes orcamentarias e ndo se harmonizando com o almejado. Em
decorréncia disso, o questionario foi alterado de modo a captar esse desequilibrio e
acrescentando-se outros atributos identificados na literatura revisada em conjunto com esse

teste piloto.

3.2 Analise Multivariada de Dados

Além da aplicacdo de métodos descritivos de analise, esta dissertacdo conta com
procedimentos estatisticos inferenciais mais sofisticados proprios da analise multivariada,
estando restrito as metodologias lineares. Conforme procedido por Favero (2007), de inicio
aplicou-se a técnica de analise fatorial, a qual foi utilizada pelo referido autor com o propdsito
de definir o perfil sociodemografico dos participantes da pesquisa a partir de atributos
heddnicos previamente selecionados de acordo com a perspectiva de compradores e ofertantes
de imdveis.

Apos a definicdo do perfil sociodemografico a técnica aplicavel a determinacdo do
preco de comercializacdo dos imoveis foi regressdo multipla, sendo esse preco a variavel
dependente. As caracteristicas valorizadas na ética da demanda (compradores efetivos e
potenciais) se constituiram como variaveis independentes, de acordo com método aplicado
por Favero (2007) na andlise da precificacdo e comercializagdo de imoOveis na Regido
Metropolitana de S&o Paulo, sendo que este autor também considerou a visdo dos

profissionais do mercado imobiliario.
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A técnica de andlise multivariada utilizada para a identificacdo dos atributos que
exercem influéncia na formacdo dos pregos de imoveis foi andlise fatorial. Esta permite a
descricdo de um conjunto de variaveis originais a partir da criacdo de um menor nimero de

fatores, proporcionando, dessa forma, um melhor entendimento da estrutura de dados.

3.2.1 Analise Fatorial

No processo de identificacdo dos atributos relevantes para a escolha de imoveis por
parte de clientes efetivos e potenciais podem ser selecionados grupos de variaveis altamente
correlacionadas e que, portanto, estdo direcionadas para um mesmo fator. O conjunto das
caracteristicas determinantes deste fator pode ter variagdes independentes de outros
agrupamentos indicativos de outros fatores, verificando-se um namero de dimensdes inferior
ao total de atributos analisados.

Com o propésito de identificar essas “dimensdes de variabilidades comuns existentes
em um conjunto de fendmenos” (BEZERRA, 2009, p. 74), foi utilizada neste trabalho a
técnica estatistica de analise fatorial (AF), que ¢ um metodo consistente em descobrir

variaveis nao observaveis a partir de caracteristicas expressamente observaveis.

(...) se cada fendmeno varia independentemente dos demais, entdo existirdo
tantas dimensdes quanto os proprios fendmenos analisados, mas se 0s
fendmenos ndo variam independentemente, podendo haver relagdes de
dependéncia entre eles, pode-se concluir que existe um menor nimero de
dimensdes de variacdo do que os fendmenos (op. cit., 2009, p. 74).

Diferente de métodos como analise discriminante, regressdo maltipla, entre outros, a
andlise fatorial apresenta o pressuposto da interdependéncia entre as variaveis analisadas e
independéncia entre os fatores identificados, sendo seu modelo matematico expresso como:

Fi =0, X, +0,X, +0X;+...+ 0, X,
Onde o, sdo escores fatoriais e F; representa o fator comum a um conjunto de variaveis X;.

Esclarecendo que no presente estudo ndo ha um conhecimento prévio das relacdes de
dependéncia entre as varidveis identificadas, trata-se de uma analise fatorial exploratoria, da
qual resultard uma definicdo das categorias de atributos valorizados pelos consumidores de
imoveis das classes A e B residentes nas cidades de Recife, Olinda e Jaboatdo dos

Guararapes.
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Bezerra (2009) apresenta como etapas essenciais do processo de preparacdo para a
analise fatorial: definicdo do método de extracdo dos fatores a ser utilizado, tipo de andlise,
modo de proceder a escolha dos fatores e como aumentar o poder explicativo da AF. Como
passo inicial desse processo € imprescindivel calcular a matriz de correlacdo a fim de avaliar o
grau de associacdo entre os atributos e verificar se € conveniente a aplicacdo da referida
técnica.

Na determinagdo do método de extracdo dos fatores a ser utilizado é mais comum o
uso da Analise de Componentes Principais (ACP), a qual considera a variancia total e a partir
da mesma se procede a uma “combinacdo linear entre as variaveis. 1sso é feito de forma que o
maximo de variancia seja explicado por essa combinagdo”, diferente da Analise Fatorial
Comum (AFC), que (...) “se limita a identificar os fatores a partir da variancia comum” (0p.
cit., 2009, p. 81). Na ACP a variancia exclusiva de uma determinada variavel e a parcela de
erro, inerente a fatores incertos, sdo consideradas de forma a estabelecer combinacGes entre
variagcdes comuns, as quais séo retiradas em combinagdes posteriores e cuja variancia ja foi
explicada anteriormente.

Quanto ao método de analise, um dos mais comumente utilizados e do qual se fez uso
neste estudo foi 0 R-mode factor analysis, tendo em vista que se procedeu a construcdo de
relagBes entre as variaveis que permitissem identificar o perfil de individuos compradores de
imoveis residenciais.

A escolha do numero de fatores deve ser feita de acordo com o critério basico de
explicar o maximo de variancia possivel a partir de uma sumarizacdo dos dados. Sendo assim,
deve-se evitar incorrer na escolha de um nimero muito reduzido de fatores explicativos de
uma pequena proporcdo da variacdo total ou que, por outro lado, impliguem em uma
sobrecarga de informacéo por ser elevado o nimero desses fatores.

Por fim, na etapa de como proceder para aumentar o poder de explicacdo da AF, é
necessario estabelecer a melhor forma de agrupar os fatores de acordo com a quantidade
definida no passo anterior. Para isso, é definido o método de rearranjo dos autovalores, sendo
mais comum o varimax, por meio do qual se busca eliminar a correlacdo entre os fatores
através de uma rotacdo ortogonal.

No processo de identificacdo dos fatores constituidos por esses atributos foram
seguidos os procedimentos do software SPSS de acordo com as etapas mencionadas, sendo
analisado inicialmente o valor do teste Alpha de Cronbach, que deve ter valor minimo de 0,9
para pesquisas aplicadas (RODRIGUES e PAULO, 2009). O primeiro valor a ser observado
na AF propriamente dita é o do teste de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO), o qual indica o grau de
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explicacdo dos dados a partir dos fatores encontrados na AF (BEZERRA, 2009, p. 100) e
deve apresentar um valor superior a 0,5 para que seja adequada a andlise.

Na sequéncia devem ser observados os valores constantes da matriz anti-image, 0s
quais indicam o valor do teste Measure of Sampling Adequacy (MSA) de KMO para cada
variavel analisada e, portanto, devem ser retiradas as que apresentam valor menor do que 0,5.
Como indicacdo do poder de explicacdo das varidveis, o SPSS gera a tabela de
comunalidades, a qual pode ser utilizada como critério de eliminacdo de certos atributos com
baixa explicagéo, visando ao aumento do total de variancia explicada.

Posteriormente a retirada de todas as variaveis indesejadas e estando as remanescentes
com MSA superior a 0,5 e com alto poder explicativo das variacfes, deve ser verificada a
matriz apos a rotacdo ortogonal dos fatores mencionada. A partir dai ja podem ser calculados
0s escores fatoriais, no caso, dos atributos de imoveis considerados como importantes entre 0s

consumidores de imdveis do Recife Expandido.

3.2.2 Correlacéo e Regressao Linear Multipla

Distintamente da analise fatorial, que apresenta como pressuposto basico a
interdependéncia entre as variaveis analisadas, a regressdo consiste na verificacdo da natureza
das relacbes entre uma determinada variavel dependente continua e outras variaveis tanto
métricas como categoricas, as quais sdo independentes. Como critério inicial a ser empregado
para a selecdo das varidveis componentes de determinado estudo, Cunha e Coelho (2009)
adotam a analise da correlacdo, a qual se restringe a identificacdo da existéncia ou ndo de
relacBes entre as varidveis, sendo a natureza dessas relac6es efetivamente verificada por meio
da regressao.

A andlise de correlagdo, conforme abordagem de Bruni (2009, p. 204), “determina um
ndmero que expressa uma medida numérica do grau da relacdo encontrada”, podendo ser

representado como:

ol

Na equacao acima, x e y representam as variaveis cuja relacéo esta sendo avaliada e R

R==%

é o coeficiente de correlacéo, o qual varia entre o intervalo de -1 e 1. Quanto mais proximo de

1, significa que o aumento de uma variavel implica no aumento da outra, a0 passo que uma
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aproximacdo de -1 indica relacdo inversamente proporcional. Sendo igual a zero, a inferéncia
é de que ndo existe relacdo entre as variaveis.

O software estatistico SPSS permite a estimacdo do coeficiente de correlagdo, sendo a
de Pearson a mais utilizada e podendo o resultado ser verificado através do nivel de
significancia, sendo aceitavel nesta dissertacdo o de 5% e, assim, permitindo uma confianca
de 95%.

A regressdo, segundo Cunha e Coelho (2009), pode ser simples, consistindo na
previsdo de uma varidvel dependente a partir de uma Unica variavel independente, ou
multipla, sendo o comportamento de determinada variavel explicado em funcdo do
conhecimento de duas ou mais variaveis explanatérias ou preditoras.

Conforme expresso, a variavel dependente é de natureza continua ou metrica,
diferindo das técnicas de analise discriminante e regressdo logistica, as quais apresentam
variaveis dependentes categoricas. Em relacéo as variaveis explicativas, as mesmas podem ser
de natureza métrica ou categdrica, sendo esta constituida por varias categorias ou apenas duas,
sendo neste caso binaria e conhecida como variavel dummy.

A partir dessa conceituacdo, 0 modelo de regressdo multipla é descrito como uma
“combinagdo linear de variaveis independentes usadas coletivamente para prever a variavel
dependente” (CUNHA e COELHO, 2009, p. 134), sendo seu modelo estatistico representado
a seguir.

Y=a+ X +B,X,+..+ [, X +€
Onde « representa a constante do modelo; f,, f,... [, correspondem aos parametros da

regressdo e sdo denominados como coeficientes angulares; X,, X,... X, séo as variaveis

n

independentes; e € é o termo de erro ou residuo da regressao.

Constituindo-se como um dos principais indicadores resultantes da regressdo, “o
coeficiente de determinacdo, ou simplesmente R? além de expressar o quadrado do
coeficiente de correlacdo de Pearson, representa também a relacdo entre a variavel explicada
pelo modelo e a variagdo total” (BRUNI, 2009, p. 206). Assim, quanto maior o R quadrado,
menor € a variacdo ndo explicada pelo modelo, representada pela soma dos quadrados dos
residuos e, portanto, maior é o seu poder preditivo.

Na decisdo sobre a inclusdo de novas variaveis ao modelo, Cunha e Coelho (2009)
recomendam que seja previamente verificada a correlacdo entre cada uma delas e a variavel

dependente, sendo esclarecido que a inclusdo de uma variavel adicional proporciona uma



73

explicacdo incremental, tendo em vista que ja estd sendo considerada a correlacdo entre a
variavel explicada e as variaveis que ja foram incluidas anteriormente.

Em problemas de pesquisa no qual existam varidveis independentes qualitativas, tais
como género ou qualquer outra de natureza binaria, 0s autores supracitados recomendam a
utilizacdo de variaveis dummy, “usadas para indicar a presenga ou auséncia de determinado
atributo, assumindo apenas o valor 1 ou 0. Exemplo cléssico seria designar a existéncia ou
nao de piscinas numa regressdo acerca do preco de casas” (op. cit., 2009, p. 180). Nesta
dissertacdo, as quantidades de suites, banheiros, quartos, vagas de garagem, entre outras,
foram transformadas em dummy.

Em um modelo de regressdo multipla, por maior que seja o coeficiente de
determinacgéo, ndo tem validade se ndo houver a aplicagdo do Teste F — ANOVA, o qual testa
a hipotese de nulidade do R?. Dessa maneira, é necesséario que a significancia do teste seja
inferior a 0,05 para que essa hipdtese seja rejeitada e, assim, o coeficiente de determinacao
seja validado (op. cit., 2009). Além disso, deve ser testada também a hipotese nula de cada
coeficiente angular, o que é realizado por meio do Teste t de student. Segundo 0 mesmo
(BRUNI, 2009, p. 210):

H,: =0
H,:5+0

A partir dessa representacdo, observa-se que a hipdtese alternativa (H,) indica a ndo

nulidade do coeficiente, tornando valido o parametro associado a uma determinada variavel
utilizada no modelo, sendo sua aceitacdo condicionada a essa significancia. Em relacéo a isso,
é importante ressaltar que o software SPSS dispde de um mecanismo para a selecdo das
varidveis denominado como stepwise, que se constitui como um passo a passo
automaticamente realizado pelo programa no processo de adicdo das novas variaveis de
acordo com os resultados do teste t de student para cada uma delas.

Visando a um refinamento dos resultados identificados na analise de regressdo, alguns
pressupostos devem ser atendidos para que seja valido o modelo resultante, estando os
mesmos basicamente associados a analise dos residuos. Dessa forma, Cunha e Coelho (2009)
apresentam como principais pressupostos: normalidade dos residuos, homoscedasticidade dos
residuos, auséncia de autocorrelacdo serial, linearidade dos coeficientes e multicolinearidade
entre as variaveis independentes.

Segundo os autores mencionados, a normalidade dos residuos é necessaria para a

definicdo dos intervalos de confianga e testes de significancia, sendo violada quando a
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formulacdo matematica da equacdo esta incorreta, varidveis explicativas importantes sdo
omitidas ou ha a presenca de outliers. No SPSS, a normalidade pode ser verificada através do
Teste de Kolmorogov-Smirnov, cuja hipotese nula é de que a distribuicdo da série € normal e,
portanto, a significancia precisa ser superior a 0,05.

Outro problema que pode ser gerado por uma estimacéo errada da forma funcional da
equacdo é a heteroscedasticidade dos residuos, podendo ocorrer também em virtude de
diferencas entre os dados da amostra, examinando-se apenas parte da realidade. O teste
realizado neste trabalho para a avaliagdo da homoscedasticidade dos residuos é o de Pesaran-
Pesaran, o qual consiste em verificar se a variancia dos residuos é constante, sendo este um
dos pressupostos da regresséo (op. cit., 2009).

Em relagdo a autocorrelacdo, esta consiste da identificacdo de tendéncias no
comportamento dos residuos, os quais devem estar dispersos aleatoriamente ao longo do
tempo (CORRAR, THEOPHILO e BERGMANN, 2009) para atender aos pressupostos
mencionados. Esse comportamento aleatério pode ser testado por meio da estatistica de
Durbin-Watson (d), também disponivel no SPSS. Entretanto, Favero et al (2009, p. 357)
afirmam que a elaboracdo deste teste para dados em cross-section, “nao representa
fundamento algum, uma vez que a mudanca de ordem das observacdes (...) no banco de dados
alterara a estatistica d, mas ndo modificara em nada a logica proposta”.

O pressuposto da linearidade representa variacdo da variavel explicada em proporcao
direta com a variavel explanatéria, sendo a relacdo expressa atraves de uma funcdo de
primeiro grau (CUNHA e COELHO, 2009). “Transformacdes algébricas, como a aplicacéo de
logaritmos, podem permitir a linearizacdo das relagdes” (BRUNI, 2009, p. 215).

Por fim, o modelo gerado a partir da regressdo de MQO precisa ter variaveis
independentes altamente correlacionadas com a variavel dependente e pouco correlacionadas
entre si (CUNHA e COELHO, 2009), o que permite atender ao pressuposto da auséncia de
multicolinearidade entre as varidveis preditivas, sendo testada no SPSS por meio das
estatisticas VIF (Variance Inflation Factor) e Tolerancia (Tolerance).

Nesta dissertacdo, entre as formas funcionais mencionadas no referencial teérico na
abordagem de Palmquist (1984), foi adotada a modelagem matematica semilogaritmica,
levando em consideracdo varios trabalhos anteriormente citados tanto brasileiros como
internacionais. A forma funcional adotada para a formacdo dos precos de imdveis neste
trabalho foi estabelecida visando ao atendimento dos pressupostos basicos da regressdo

apresentados, havendo adequacgédo do modelo formado aos mesmaos.
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4  Analise e Discussao dos Resultados

Tendo sido obtidos por meio da aplicagdo de questionario junto aos clientes potenciais
e efetivos de imdveis com renda a partir de R$ 5.100,00 residentes nas cidades de Recife,
Olinda e Jaboatdo, os resultados da pesquisa permitem inicialmente uma descri¢do do perfil
desses compradores e dos principais atributos determinantes na escolha dos iméveis de acordo
com esse perfil, caracterizado como sociodemogréfico.

Apos a caracterizacdo do perfil da amostra de pesquisa, sdo tracadas as caracteristicas
dos imdveis a serem comprados ou pretendidos pelos entrevistados, tanto no que diz respeito
aos atributos mais valorizados como em relagéo aos recursos financeiros a serem despendidos
por ocasido da negociacdo dos imodveis junto as construtoras / incorporadoras, bancos e

corretores imobiliarios.

4.1 Perfil Sociodemografico

Do total de 384 questionarios da amostra calculada foram efetivamente aplicados 352,
dos quais 4 entrevistados ndo eram residentes de Recife, Olinda ou Jaboatdo, de modo que a
amostra definitiva é de 348 questionarios correspondentes a 90,63% da amostra calculada,
conforme j& explicitado na metodologia. Destes, 48,6% efetivamente compraram imével e
51,4% foram clientes potenciais (Grafico 2), tendo sido pesquisados 190 homens (54,7%) e
158 mulheres (45,3%), sendo a maioria casados (61,8%), 26,7% solteiros, 7%

separados/divorciados e 3,4% viuvos (Gréficos 3 e 4).

M Efetivo

H Potencial

Gréfico 2 - Compradores Potenciais e Efetivos
Fonte: Pesquisa Direta.
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M Masculino
M Feminino
Grafico 3 - Género dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa Direta.
7,0% 3,4%
H Solteiro

B Casado/Unido Estavel
" Separado

W Viuvo

Grafico 4 - Estado Civil dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa Direta.

Descrevendo os grupos de idade identificados na pesquisa (Grafico 5), verificou-se
gue a maioria dos clientes entrevistados tinha idade entre 30 e 39 anos, correspondendo a
36,1% e, em seguida, de 20 a 29 anos (28,5%). A faixa etaria a partir dos 30 anos &, de fato,

decisiva para quem toma a decisdo de comprar imével ou pensa em obter.

5,1% 0,8%

m15a 19 anos
W 20a 29 anos
W 30a 39 anos
W 40a 49 anos
B 50a 59 anos

H 60 anos e mais

Grafico 5 - Idade dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa Direta.
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Em relacdo a renda, 59,4% estdo na faixa de R$ 5.100,00 a R$ 7.650,00 e 20,9%
auferem rendimentos entre mais de R$ 7.650 e R$ 10.200,00. Desse modo, 80,3% foram
pertencentes a classe B e 19,1% compuseram a classe A de acordo com a divisdo do IBGE,
tendo em vista que 67 dos 348 entrevistados apresentaram renda familiar superior a R$
10.200,00.

B Mais de R$ 5.100 a RS
7.650

M Mais de RS 7.650 a RS
10.200

= Mais de RS 10.200

Gréfico 6 - Grupos de Renda Domiciliar Mensal
Fonte: Pesquisa Direta.

No que diz respeito ao grau de escolaridade (Grafico 7), foi verificado que 73,4% dos
pesquisados eram de nivel superior completo, 13,6% superior incompleto e 11,3% tinham
como formacdo o ensino médio completo. Esses 87% de nivel superior (completo ou
incompleto) indicam o alto nivel de instrucdo dos que estdo a procura por imoveis, sendo
muito baixa a representatividade dos individuos com ensino fundamental e sem instrucdo. No
que se refere a profissdo (Grafico 8), se constata que a maioria € composta por servidores

publicos (33,7%) seguida de empregados de empresa privada (29,5%).

0,3%
W Sem Instrucdo M Ensino Fundamental Completo
B Ensino Médio Incompleto M Ensino Médio Completo

M Ensino Superior Incompleto ™ Ensino Superior Completo

Graéfico 7 - Nivel de Escolaridade
Fonte: Pesquisa Direta.
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0,5% 4,4% 5,0%

M Estudante
M Servidor Publico
W Empregado de Empresa

Privada

B Empresario

Gréfico 8 - Atividade Profissional
Fonte: Pesquisa Direta.

Como indicacdo de uma taxa de natalidade reduzida, foi possivel perceber que a maior
parte dos entrevistados tinha até dois filhos, correspondendo a 54,6% dos respondentes e
36,3% dos pesquisados ndo tinham filhos. Do total, apenas 9,4% tinham 3 ou mais filhos,
sendo 6 0 nUmero maximo e com uma representatividade muito baixa, de apenas 0,3%, de

acordo com os resultados a seguir.

s gy  25%08% __0,3%

m Sem filhos
m 1filho

m 2 filhos

m 3 filhos

m 4 filhos

m 5 filhos

m 6 filhos

Grafico 9 - Numero de Filhos
Fonte: Pesquisa Direta.

No que se refere ao total de entrevistados por Bairro onde residem atualmente
(Apéndice B1), os dez bairros vencedores correspondem a 54,14% do total da amostra, e
foram: Boa Viagem (18,7%), Piedade (6,8%), Candeias (4,7%), Casa Caiada (4,4%), Casa
Forte (4%), Torre (4%), Aflitos (3,5%), Gragas (3,5%), Madalena (2,9%), Véarzea (2,9%), e
Espinheiro (2,4%).

Boa Viagem também é o bairro mais pretendido (Apéndice B2), com 23% dos

entrevistados tendo afirmado que compraram ou pretendem comprar imével no referido
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bairro. Em seguida, constituem-se como os mais pretendidos: Piedade (9,8%), Casa Forte
(8,5%), Madalena (5%), Torre (4,6%), Candeias (4,1%), Aflitos (3%), Jaqueira (2,7%),
Rosarinho (2,7%) e Gracas (2,4%). Com isso, nota-se que Casa Forte, componente da RPA 3,
passa a ser um dos mais pretendidos depois de Boa Viagem e Piedade, passando a ficar em
segundo lugar entre os mais almejados, conforme representado no Apéndice B3.

Através dos dados obtidos na pesquisa, foi possivel criar um “indicador de
mobilidade”, que revela o quanto os entrevistados tém preferéncia por determinados bairros, e
pode ser obtido pela diferenca entre a quantidade de pessoas que pretendem residir em um
determinado bairro e as que nele moram atualmente. A partir deste indicador, foi possivel
elaborar a tabela 11, que mostra 0os cinco bairros mais preferidos e os cinco de menor
predilecdo entre os entrevistados, de acordo com a mobilidade.

Tabela 11 - Os Cinco Bairros Mais Preferidos e os Cinco Menos Preferidos

Bairros Mobilidade

Casa Forte 15
Boa Viagem 14
Piedade 10
Madalena

Rosarinho

Gracas -4
Ibura -4
Campo Grande -5
Ipsep -5
Casa Caiada -10

Fonte: Elaboracéo propria, com base na Pesquisa Direta.

Com os mesmos dados de mobilidade, foi possivel elaborar o mapa no Apéndice C1,
que demonstra quais bairros tiveram saldo positivo e 0s que se apresentaram como negativos,
ou seja, mostra de onde as pessoas estdo saindo e para onde estdo se mudando dentro do
proprio Recife Expandido.

Entre os bairros mais desejados, Boa Viagem também esta na primeira colocacgéo,
tendo em vista que 25,3% dos pesquisados gostariam de residir neste bairro ou permanecerao
nele. Apds isso, 0os mais desejados foram: Casa Forte (11,9%), Piedade (9,4%), Jaqueira
(4,2%), Madalena (3,9%), Candeias (3,8%), Aflitos (3%), Torre (3%), Gragas (2,4%),

Rosarinho (2,2%) e Aldeia (1,9%). Este altimo foi indicado por ser uma novidade entre 0s
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mais almejados, uma vez que ndo consta da relagdo dos mais pretendidos, passando da 222
para a 112 posicdo quando se trata do desejo de moradia.

Considerando a divisdo de acordo com as RPA’s, vale ressaltar que Boa Viagem
pertence a RPA 6, da qual 23,5% dos pesquisados afirmaram residir. Como segunda regido
mais frequentada estd a RPA 3, na qual residem 21,4% da amostra. Dos graficos a seguir

constam as RPA’s mais representativas, tanto atuais como pretendidas e desejadas:
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Graéfico 10 - RPA Atual
Fonte: Pesquisa Direta.

30,0% 7
25,0% -
20,0% A
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10,0% -
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Grafico 11 - RPA Pretendida
Fonte: Pesquisa Direta.
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No ranking desejado das regides, a RPA 3 passa a ocupar a primeira posi¢cdo. Embora
Boa Viagem seja 0 bairro de maior pretensdo e desejo, importa lembrar que a RPA 6 é
composta também por bairros mais desvalorizados, como Ibura e Brasilia Teimosa, 0 que de
certa forma explica o fato desta regido ter passado a segunda posicdo. Também vale observar
que os bairros de Jaboatdo séo mais desejados relativamente aos da RPA 4, embora esta seja
mais frequentada atualmente e mais imdveis sejam comprados em suas localidades. Por fim,
ressalta-se o menor desejo e as menores pretensdes quanto a residir nas RPA’s 1 ¢ 5 do

Recife. A relacdo dos bairros componentes de cada RPA estéo relacionadas no Anexo 2.

30,0% 1

25,0% -
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Gréfico 12 - RPA Desejada
Fonte: Pesquisa Direta.

Como existem certas divergéncias na escolha do bairro entre desejo e compra efetiva
mesmo entre os clientes de mercado, pediu-se para que os entrevistados justificassem o
porqué de terem comprado ou pretenderem comprar em um local diferente do almejado. Entre
0s que responderam 27,9% afirmaram ser o preco o motivo de escolha predominante da
compra e 21,8% relataram que a localizacdo explicava a divergéncia. Como terceira resposta
entre as mais significativas, 11% compraram ou pretendem comprar imével em um local
diferente do desejado devido a proximidade do trabalho, o que também se constitui como
aspecto de localizacdo. Dessa maneira, observa-se restricdo orcamentaria na escolha dos

imbveis mesmo entre compradores das classes A e B.
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Tabela 12 - Motivo da Escolha pelo Bairro ser Diferente do Desejado

Motivo da Escolha \ Frequéncia \ %
Preco/valor 25 27,9%
Localizacdo 20 21,8%

Perto do trabalho 10 11,0%
Perto da escola 5 5,8%
Perto da familia 4 4,1%

Perto da praia 3 3,1%

Qualidade de vida 3 3,7%

Transito 3 3,1%

Gosta do bairro 3 3,1%

Conveniéncia 2 2,0%

Mais oferta 2 2,0%

Oportunidade de negdcio 2 2,0%

Mabilidade 2 2,2%

Acesso 1 1,0%

Investimento 1 1,0%

Opc0es de lazer 1 1,0%

Seguranca 1 1,0%

Area em valorizagio 1 1,0%

Tranquilo 1 1,0%

A mulher escolheu 1 1,0%

Falta de im6veis no bairro desejado 1 1,0%
Total 91 100,00%

Fonte: Pesquisa Direta.

Fazendo uma analise do preco do imovel por metro quadrado (considerando as médias
dos intervalos) para averiguar quais sdo os bairros mais caros e 0s mais baratos, foi elaborado
0 segundo mapa do Apéndice C, do qual consta no geral uma linearidade no que se refere a
esses bairros, ou seja, estdo préximos entre si 0s que fazem parte de uma mesma faixa na
escala de preco do metro quadrado.

Destacando os cinco bairros mais caros, estes foram: Poco (R$ 2.980,00), Casa
Amarela (R$ 2.837,76), Aflitos (R$ 2.626,91), Tamarineira (R$ 2.582,64) e Cidade
Universitéaria (R$ 2.542,86). Destes, vale considerar uma analise mais aprofundada dos dois
ndo considerados como nobres, quais sejam, Casa Amarela e Cidade Universitaria. Acerca do
primeiro, pode ser constatada uma provavel valorizacdo imobiliaria da regido, tendo em vista
sua proximidade com muitos bairros nobres na RPA 3. No que se refere ao segundo, é bem
provavel que a gquantidade de respondentes, que foi de apenas dois para este bairro, tenha
enviesado o valor do seu metro quadrado. O mesmo acontece com Santo Amaro, que ficou em

6° lugar, mas teve apenas um respondente.
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Do outro extremo constam os cinco bairros com metro quadrado do imdvel mais
barato: Estancia (R$ 640,00), Caxanga (R$ 640,00), Jardim Atlantico (R$ 880,00), Ibura (R$
960,00) e Arruda (R$ 960,00). Comparados com seus valores de mobilidade, estes foram
sempre negativos, indicando que os moradores desejam sair desses bairros. Conforme
percebido na verificacdo dos motivos pelos quais escolheram morar nos locais indicados,
exerce bastante influéncia o valor do imovel, sendo mais baratos em comparacdo com as
localidades desejadas.

Estas informacdes podem ser corroboradas a partir da observacao do terceiro mapa do
Apéndice C, o qual representa as vendas de imoveis no Recife Expandido nos Ultimos dois
anos apenas dos bairros analisados na pesquisa, de acordo com informag6es obtidas do IVV
da FIEPE. De todos, 0os que mais se destacam na venda de imdveis sdo Boa Viagem,
Candeias, Madalena e Casa Amarela. Além disso, dos cinco bairros citados no paragrafo
acima, em trés deles (Estancia, Arruda e Ibura) ndo foi efetivada nenhuma venda entre
outubro de 2008 e setembro de 2010. Nos bairros onde foi identificado maior volume das
vendas de imoveis verifica-se compatibilizacdo parcial com o mapa da mobilidade onde este
foi positivo, indicando um fluxo de deslocamento das pessoas de alguns bairros para outros e
estando em coeréncia com os dados identificados no IVV. Em relacdo aos ndo compativeis,
vale lembrar que metade dos entrevistados sdo compradores potenciais e em predominancia

pretendendo residir também em Piedade e Rosarinho.

4.2 Perfil do Imdvel

Posteriormente a definicdo do perfil sociodemografico dos participantes da pesquisa,
busca-se agora partir para uma caracterizacdo dos imdveis valorizados pelos clientes,
abordando tanto a respeito de suas residéncias atuais como no que se refere as pretensbes de
compra e até mesmo desejos. Estes, portanto, podem ser confrontados com as condicdes
atuais e compras efetivas ou pretendidas pelos entrevistados.

Diante disso, a definicdo do perfil do imdvel se inicia com uma descricdo dos aspectos
associados ao espaco atualmente ocupado pelos compradores efetivos e potenciais, o qual
pode coincidir ou ndo com o imdvel comprado. Esta abordagem tem como propdsito verificar
em que foram modificadas as condigdes dos clientes na compra em relacéo as suas situacdes

anteriores.
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4.2.1 Imével Atual

Em relacdo a condigdo do imdvel no qual os entrevistados residem atualmente,
70,12% séo proprios, sendo 40,8% quitados e 20,2% financiados. Do total, 22% séo alugados
e 15,6% de propriedade dos pais. Ao classificar os respondentes em compradores potenciais e
efetivos e verificar a condicdo do imdvel, identificou-se que entre os potenciais clientes
18,2% dos imoveis sdo alugados e 16,2% proprios e quitados. A partir dai, verifica-se que
entre 0s que desejam comprar, a maioria quer sair do aluguel e parte significativa deseja

apenas mudar de imoével, tendo em vista que ja possuem casa propria.

Tabela 13 - Condic¢édo do Imovel Atual — Compradores Efetivos e Potenciais (%)

Proprio Proprio . .
Comprador Quitado Financiado Alugado | Cedido | Dos pais| Outros Total
Efetivo 24,6 16,2 3,8 0,0 4,0 0,0 48,60
Potencial 16,2 4,0 18,2 0,9 11,6 0,6 51,40
Total 40,8 20,2 22,0 0,9 15,6 0,6 100,0
Fonte: Pesquisa Direta.
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Gréfico 13 - Condicédo do Imdvel Atual para Compradores Efetivos e Potenciais
Fonte: Pesquisa Direta.

Como indicativo de que os clientes de mercado mudam de imdvel com mais
frequéncia, 42,2% dos pesquisados tinham tempo de residéncia de 2 a 5 anos e 19,5%
moravam ha 1 ano em seu imovel atual (Tabela 14). Diante disso, percebe-se que 61,7%

compraram ou desejam obter um novo imével estando hd, no maximo, 5 anos em sua
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residéncia atual. Também foi consideravel o nimero de pessoas que estavam de 6 a 20 anos
no imével atual (27,3%).

Observando as frequéncias dessa variavel em relacdo aos grupos de compradores
efetivos e potenciais (tabela 14), é natural os compradores efetivos estarem mais concentrados
na faixa de tempo de até 5 anos (37,6%), ja que a amostra da pesquisa € composta por quem ja
comprou imovel neste periodo. Em relacdo aos 10,9% que estdo morando atualmente ha mais
de cinco anos e ja obtiveram imoveis, trata-se de clientes que estdo em seus imoveis proprios
(quitados ou financiados) ou morando com os pais (Tabela 13).

No tocante aos clientes potenciais, a tabela abaixo revela que 24,1% (84 pessoas) estdo
procurando comprar imovel estando ha até 5 anos em sua residéncia atual, significando que
compraram recentemente e ja planejam mudar no curto prazo. Neste caso, comprardo em até
dois anos, de acordo com o critério estabelecido na pesquisa. Considerando também o
intervalo de 6 a 10 anos (6,6%) verifica-se que mais da metade dos clientes potenciais
(30,7%) esta ha no maximo 10 anos em suas residéncias atuais. Os outros 20,6% constituem-
se como a minoria dos potenciais compradores que esta no imovel ha um prazo mais longo.

Os resultados podem ser verificados tanto na tabela seguinte como em seu respectivo grafico.

Tabela 14 - Tempo de Residéncia no Atual Imovel: Clientes Potenciais e Efetivos (%6)

Tempo Atual | Efetivo | Potencial | Total
Até 1 ano 12,9 6,6 19,5
De 2 a 5 anos 24,7 17,5 42,2
De 6 a 10 anos 7.8 6,6 14,4
De 11 a 20 anos 1,7 11,2 12,9
De 21 a 30 anos 1,1 6,0 7,2
Mais de 30 anos 0,3 3,4 3,7
Total 48,6 51,4 100,0

Fonte: Pesquisa Direta.

O Gréfico 14 demonstra de forma mais explicita tanto a predisposicdo de mudanca dos
que estdo morando em seus imdveis atuais em um periodo de dois a cinco anos e sao
compradores potenciais, como compradores efetivos que residem atualmente ha mais de dez
anos e aguardam em residéncias proprias ou dos pais o0 recebimento dos seus imdveis

comprados, provavelmente na planta.
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Gréfico 14 — Tempo de Residéncia: Compradores Efetivos e Potenciais

Fonte: Pesquisa Direta.

Em relagdo ao nimero de pessoas residentes, foi identificada uma maioria de familias

com 3 a 4 membros morando no mesmo imovel, correspondendo a 57,1% dos entrevistados.

Em seguida, 18,4% eram de domicilios com 2 pessoas morando juntas, 12,7% apresentavam 5

individuos na mesma residéncia e menos de 5% com mais de 6 integrantes, mostrando que é

baixa a coabitacdo familiar entre os clientes de mercado no Recife Expandido. Por fim,

apenas 3,6% dos respondentes moravam sozinhos no imdvel. Essas constatacdes estdo

compativeis com a verificacdo do namero de filhos, cuja maioria é de dois (54,6%) conforme

resultado anteriormente mencionado.
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Grafico 15 - NUmero de Pessoas Residentes no Atual Imével

Fonte: Pesquisa Direta.



87

4.2.2 Imoével Pretendido

Em relacdo a natureza do imovel, 88,5% escolheram apartamento e 10,9% casa, com
apenas 2 pessoas (0,5%) optando por Flat/Studio. Com isso se observa que as pessoas
atualmente estdo tendo preferéncia por residir em condominios fechados por motivo de
seguranca, associada a uma escolha por melhores condi¢cbes de pagamento e comodidade

geralmente relacionadas a compra de apartamento.

0,5%

H Casa
B Apartamento

Flat/Studio

Grafico 16 - Natureza do Imovel
Fonte: Pesquisa Direta.

Na consulta a preferéncia em relagdo a situagdo do imovel no que diz respeito ao
estdgio da obra, 33,9% preferem o imdvel pronto para morar usado, 29,9%
compraram/comprardo na planta e 26,1% fazem questdo de comprar o imdvel pronto para
morar novo, sendo 10,1% indiferentes quanto ao estagio da obra. Diante disso, é perceptivel
que a grande maioria (61,8%) prefere o imével pronto para morar, mas ndo necessariamente
faz questdo de que o0 mesmo seja novo. Além disso, 104 (29,9%) pessoas afirmaram comprar
na planta. Embora o imével novo seja a opcdo menos arriscada, muitos estdo dispostos a
correr o risco de comprar usado ou na planta para desfrutar dos descontos que podem ser
obtidos, mesmo tratando-se dos clientes de classe média ou alta.

Estabelecendo as devidas comparac@es entre os perfis de clientes potenciais e efetivos,
complementa-se com a apresentacdo da tabela 15, que descreve a situacdo do imdvel em
relacdo ao estagio da obra, dela constando que dos 29,9% do total que comprardo ou
pretendem comprar na planta, metade (14,9%) se trata de clientes efetivos e que, portanto, ja
incorreram na compra, explicando o percentual dos que efetuaram a negociacdo de outro

imdével e moram h& mais de cinco anos no atual.
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Tabela 15 - Condicdo do Imovel Pretendido: Clientes Potenciais e Efetivos (%0)

Condicéo | Efetivo | Potencial | Total
Pronto para morar (usado) 19,30 14,70 33,90
Planta 14,90 14,90 29,90
Pronto para morar (novo) 12,60 13,50 26,10
Indiferente 1,70 8,30 10,10
Total 48,60 51,40 100,00
Fonte: Pesquisa Direta.
8,30%
Indiferente 1,70%
14,70%
Pronto para morar (usado) 19 30%
i M Potencial
13,50% M Efetivo
Pronto para morar (novo) 12,60%
14,90%
Planta 14)90%

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00%

Gréfico 17 - Condicéo do Imdvel para Compradores Efetivos e Potenciais

Fonte: Pesquisa Direta.

No que diz respeito ao periodo de residéncia em um imovel, embora a maioria esteja

mudando em pouco tempo, ainda ndo é adequada uma aplicacdo do método das vendas

repetidas mencionado no referencial tedrico, uma vez que ha uma tendéncia de se passar

muito tempo na mesma residéncia em relacdo ao mercado imobiliario de outros paises. Essa

tendéncia pode ser confirmada com a apresentacdo dos resultados associados ao tempo

pretendido no imdvel a ser comprado, segundo consta do Gréafico 18, do qual se constata que

63,2% dos entrevistados informam ser indeterminado o tempo que pretendem passar no

imével, seguido dos 13,1% que desejam passar de 6 a 10 anos e dos 14,2% pretendentes a

permanecer por mais de 10 anos.
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Gréfico 18 - Tempo Pretendido no Imovel Comprado
Fonte: Pesquisa Direta.

Por ser consideravel o quantitativo de familias que pretendem passar até 5 anos
(25,7%) e muitos dos quais estdo financiando com uma periodicidade maior, foi perguntado o
porqué do tempo de permanéncia ser inferior ao periodo financiado, sendo estes resultados
apresentados na Grafico 19. Deste consta que 65,5% dos que responderam pretendem quitar
antecipadamente para comprar outro ou usar o imovel comprado ou pretendido para uma nova
compra, 0 que € indicativo do aquecimento do mercado imobiliario em Recife. Vale salientar
que 14% dos entrevistados que responderam a esta pergunta indicaram que também
pretendem quitar antes do prazo, porém nédo especificaram o que fariam com o imovel apds a

quitacéo.

45,9
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o
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Gréfico 19 — Justificativa: Tempo de Financiamento Superior ao de Permanéncia
Fonte: Pesquisa Direta.
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Como principal veiculo de divulgacdo do imovel elegeu-se indicacdo do corretor, com
22,8% do quantitativo de respostas. Em seguida, outras op¢des, entre as quais se destaca a
internet, foi indicacdo de 17,7% das pessoas pesquisadas. Com 16% jornal € outro meio de
comunicac¢do dos mais utilizados para informar sobre imoéveis a venda e indicagdo de amigos
e stand de venda da construtora representam, respectivamente, 13,5% e 13,4% das respostas.
A consulta ao corretor imobiliario €, portanto, a op¢cdo mais indicada pelos compradores como
fonte de orientagdo para a escolha do imoével, o que destaca a importancia das imobiliarias.
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Gréfico 20 - Veiculo de Divulgacédo do Imovel Pretendido / Comprado
Fonte: Pesquisa Direta.

No que se refere a idade do imovel, 51,4% dos que responderam esta pergunta
afirmaram estar comprando ou pretendendo comprar imovel com até 10 anos de uso e 28,2%
consideram como aceitdvel a idade na faixa de 11 a 20 anos entre as respostas mais
significativas. Conforme consta do grafico abaixo, compradores potenciais apresentam maior
propensdo a comprar imével com mais de 30 anos, sendo sua representatividade de 11,3%, ao

passo que apenas 2,8% dos entrevistados efetivamente compraram nessa faixa de idade.
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Gréfico 21 - Idade do Imével segundo os Compradores Efetivos e Potenciais
Fonte: Pesquisa Direta.

Em relacdo ao tamanho do imdvel, para 27,3% dos pesquisados, a metragem
pretendida ou comprada foi na faixa de 100 m? a 150 m? enquanto 25,7% escolheram imével
com tamanho entre 75 m? e 100 m?. Com uma proporcdo similar, 22,8% afirmaram ter
comprado ou estar com a pretensdo de comprar com uma area entre 50 m?e 75 m?. Acima de
150 m? faz parte da escolha de apenas 13,4% dos respondentes, 0 que € indicativo de que
mesmo entre clientes das classes A e B os imdveis a ser efetivamente comprados ndo sao
muito espacosos, sendo escolhidos em conformidade com outros aspectos que predominam

sobre o tamanho.
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Graéfico 22 - Area do Imdvel
Fonte: Pesquisa Direta.
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Analisando a variavel da renda familiar com foco na area do imovel pretendido ou
comprado (Gréfico 23), além da constatacdo de que a grande maioria dos pesquisados
compraram ou pretendem comprar iméveis entre 50 m® e 150 m?, verificou-se também que a
area do imovel é diretamente proporcional a renda, ou seja, quanto maior a renda, maior o

espaco em m’.
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Graéfico 23 - Area do Imével vs. Renda Familiar
Fonte: Pesquisa Direta.

Através do grafico, percebe-se também que os entrevistados com renda familiar entre
R$ 5.100,00 e R$ 7.650,00 tém uma participagdo expressiva em muitas categorias de
classificagdo da area, indicando que nem sempre o rendimento domiciliar ¢ um fator
determinante na escolha do tamanho do imével. Todavia, os resultados demonstram que
iméveis maiores geralmente sdo comprados por pessoas de maior renda familiar,
especialmente os im6veis acima de 150 m?, os quais tém uma participagdo muito expressiva

da Classe A, comportando familias que ganham acima de vinte salarios minimos.

4.3 Analise dos Recursos Financeiros

Tendo como propdsito sondar o que basicamente norteou as acdes a serem
desenvolvidas na compra do imdvel, os compradores foram questionados sobre 0 que orientou
essas acOes de forma essencial entre as opgOes de poupanga, FGTS, financiamento com base
em pesquisa de mercado ou consorcio. A orientacdo predominante foi pesquisa de mercado
para financiamento, com 43,2% das respostas, seguida de poupanca, com uma frequéncia de

31,3%. Foi também expressivo o planejamento baseado em FGTS, com 14,7%. Além disso,
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8,7% dos entrevistados afirmaram ter renda suficiente para ndo precisar fazer orcamento e
apenas 2,1% utilizaram consdrcio. Desse modo, a preferéncia € por financiar e poupar em
detrimento deste Gltimo, cujas condi¢des sdo bem mais desvantajosas em virtude da indexagéo

pelo INPC e da dependéncia de ser sorteado para ser contemplado com o imével pretendido.
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Gréfico 24 - Planejamento de Compra do Imdvel
Fonte: Pesquisa Direta.

Compondo o planejamento de compra dos imdveis, foram investigados também quais
recursos o entrevistado tinha como disponiveis para incorrer na negociagéo, entre eles: imével
onde residia, outro imével, veiculo, poupanca/aplicacdes, FGTS, heranca, doacao, ou nenhum
recurso. Em coeréncia com o resultado anterior, segundo o qual parte expressiva se baseou
predominantemente em poupanca, 40,5% tinham reservas desta fonte de investimento, vindo
em seguida FGTS, com 18,2% das respostas.

Com isso se percebe que muitos ja dispunham de recursos adicionais reservados para
comprar o imovel, sendo a maior parte (58,7%) proveniente da poupanca € do FGTS. Além
destes, foi demonstrada certa variedade de outros recursos (10,9%), em especial heranca e
doacdo, imdvel onde residia (10,5%), outro imovel (8,5%) e veiculo (5,6%). Com um
quantitativo de trés pontos percentuais acima deste Gltimo, 5,9% afirmaram ndo dispor de
nenhum recurso. Entre os citados, portanto, veiculo é o menos utilizado como complemento

para a composi¢do do or¢camento de compra do imovel.
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Grafico 25 - Recursos Financeiros Disponiveis
Fonte: Pesquisa Direta.

Analisando o resultado do gréafico acima, do qual se constata que 5,9% nao dispunham
de nenhum recurso, foi investigado como os individuos que apresentaram essa resposta
procedem ao seu planejamento de compra, sendo para isso elaborado o grafico abaixo. Dele
consta que entre 0s sem recursos disponiveis, a maior parte se trata dos que recorrem ao
financiamento (19 entrevistados), sendo apenas 5 os que afirmaram ter renda suficiente. A
facilidade para a obtencdo de crédito imobiliario, de fato, facilita a aquisicdo de casa propria

por parte de quem nao tem recursos adicionais a renda.
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Gréfico 26 - Planejamento dos que afirmaram néo ter Recursos Adicionais
Fonte: Pesquisa Direta.

Corroborando a afirmacgéo anterior relacionada aos financiamentos, foi revelado que
71,5% pagaram ou pretendem pagar por meio desta fonte, sendo 47,6% através da CEF, e

22,6% a vista. Mesmo se tratando dos clientes de mercado, a preferéncia é pelo
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financiamento, o qual € disponivel mesmo para quem ndo poupou, nem tem outros recursos
adicionais. Atualmente até mesmo o valor que é exigido como entrada, em determinada
negociagdo, pode ser dividido em vérias vezes, constituindo-se como um financiamento pela
construtora, que representa 12% das respostas.

Outras instituicdes financeiras além da CEF sdo apontadas como fontes de
financiamento, sendo o percentual praticamente o mesmo do relacionado a construtora.
Consércio, por fim, representa a forma de pagamento menos utilizada, sendo as maiores
vantagens realmente associadas aos financiamentos, como indexacdo pela Taxa Referencial
(TR) e ndo por um indice inflacionrio como ocorre no caso do consorcio.
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Gréfico 27 - Forma de Pagamento do Imovel
Fonte: Pesquisa Direta.

Visando a uma melhor descricdo das condi¢bes comerciais aos quais os clientes
pesquisados se submeteram, estes foram solicitados a informar o preco pago pelo imdvel
comprado ou o valor pretendido com base nos recursos disponiveis. Além disso, também se
buscou saber os valores de entrada, financiados e o nimero de prestacdes no caso de quem
obteve ou pretendia recorrer aos financiamentos bancérios. Diante disso, a Tabela a seguir

apresenta as estatisticas descritivas do preco e demais condi¢es citadas.
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Tabela 16 - Estatisticas Descritivas dos Precos e demais Condi¢des Comerciais

Estatisticas Preco Entrada Valor financiado | N° de prestacoes
Abs. 340,00 220,00 230,00 229,00
Média 202.320,17 57.353,99 120.044,10 180,63
Mediana 169.382,20 40.000,00 100.000,00 180,00
Moda 100.000,00 50.000,00 100.000,00 300,00
Minimo 36.000,00 3.500,00 12.000,00 8,00
Maximo 1.200.000,00 350.000,00 330.000,00 360,00
Soma 68.840.267,00 12.646.101,00 27.651.261,00 41.355,00

Fonte: Elaboracdo propria, com o auxilio do SPSS.

Primeiramente em relacdo ao preco, verifica-se que o valor médio foi de R$
202.320,17. Até este valor se enquadram 65,8% dos entrevistados, sendo de 31,9 o percentual
de quem incorreu em uma compra acima da media (Grafico 28). Com a divisdo entre
compradores potenciais e efetivos, identifica-se que estes informaram valores maiores em
relacdo a quem apenas estimava o0 preco, o qual era mais abaixo da média quando se tratava
de estimativa. Conforme j& demonstrado na tabela anterior, o valor mais citado entre os
pesquisados foi de R$ 100.000,00, sendo o0 menor preco de R$ 36.000 e o imével mais caro
custando efetivamente R$ 1.200.000,00. Também foi registrado o valor mediano, que foi de
R$ 169.382,20. Como este foi proximo da média, verifica-se que ndo houve ocorréncia de
valores extremos que se constituissem como outliers.

O grafico a seguir demonstra que a diferenca de percepcdo entre pretendentes a
compra e clientes efetivos ja € indicativa de certo desequilibrio entre o valor de mercado do

imdvel e o que esta sendo orcado pelo comprador potencial.
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Gréfico 28 - Intervalos do Preco Médio segundo os Compradores Efetivos e Potenciais
Fonte: Pesquisa Direta.
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Ainda no que se refere ao pre¢o, foram criados grupos para um maior refinamento das
frequéncias em cada categoria de valor pretendido ou efetivamente pago. Entre essas
categorias, as frequéncias estdo bem distribuidas nas faixas estabelecidas no intervalo de mais
de R$ 50.000,00 a R$ 300.000,00. O gréafico a seguir demonstra estes resultados, indicando

também as baixas frequéncias associadas aos valores extremos.
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Grafico 29 - Frequéncias dos Grupos de Precos (em R$ milhares)
Fonte: Pesquisa Direta.

Compondo as condices comerciais dos imdveis, juntamente com 0s pregos, estdo as
estatisticas descritivas dos valores de entrada, financiamento e numero de prestacdes ja
representados na Tabela 16. Dela consta que o menor valor dado como entrada corresponde a
R$ 3.500,00 e chega a, no maximo, R$ 350.000,00. O valor médio das entradas é de R$
57.353,99 e, até este valor, estdo enquadrados 41,8% do total de entrevistados. Acima disso,
esta representado o valor pago por 21,5% entre 0s que informaram a quantia relativa a entrada
(Gréfico 30).

Da mesma forma como se procedeu com o preco, estabelecidos os grupos de entrada a
maior concentracdo ficou no intervalo de mais de R$ 10.000,00 a R$ 50.000, de acordo com o
que esta expresso no Grafico 31. Segundo 0 mesmo, 33% pagam o minimo de R$ 10.000,00 e
0 maximo de R$ 50.000,00 como entrada, diminuindo conforme aumentam as faixas de

valores e sendo muito baixa a quantidade dos que pagam mais de R$ 200.000,00 (1,3%).
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Grafico 30 - Intervalos de Entrada (Média)
Fonte: Pesquisa Direta.
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Graéfico 31 - Frequéncias dos Intervalos de Entrada (em R$ milhares)
Fonte: Pesquisa Direta.

Analisadas as variaveis de preco e entrada, procede-se posteriormente a descri¢do do
valor financiado como forma de complementar as informagdes produzidas com base na
entrada. Incialmente jA podem ser verificados na Tabela 16 os valores descritivos dos
financiamentos, com uma média de R$ 120.044,06. De imediato torna-se evidente que muitos
financiam todo o valor a ser pago pelo imovel, seja pela instituicdo bancaria ou pela
construtora de acordo com a variacdo do INCC. Esse financiamento integral pode ser
percebido pelo valor estatistico da moda, em virtude desta coincidir com o preco mais
frequente, que é de R$ 100.000,00.

Dividindo os valores financiados em intervalos, tal como estabelecido anteriormente

para preco e entrada, observa-se a seguir que a maior concentracdo esta na faixa de mais de
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R$ 50.000,00 a R$ 100.000,00. E assim, conforme aumenta a categoria de financiamento,
menor o nimero de pessoas, sendo de apenas 0,3 o percentual de quem financia o imovel em
um valor superior a R$ 300.000,00. Deste resultado, depreende-se que os clientes de mercado
do Recife Expandido tendem a pagar a vista conforme o imovel vai ficando mais caro.
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Grafico 32 - Frequéncias dos Valores Financiados (em R$ milhares)
Fonte: Pesquisa Direta.

Apos a identificacdo de que os valores dos imoOveis sdo razoaveis em termos de
orcamento, havendo a preferencia de dividir esses valores de maneira parcial ou integralmente
quando se trata a principio de precos mais baixos, se buscou verificar em quantas parcelas 0s
clientes dividiam o valor do imdvel. Na descricdo estatistica da Tabela 16, observa-se que o
valor médio do nimero de prestacOes foi de 180,63 e praticamente idéntico a mediana, de 180
parcelas. Depreende-se, portanto, que os clientes pesquisados negociam visando passar, em
média, 15 anos para concluir a quitacdo do financiamento inerente a compra do imovel. Além
disso, entre os valores mais citados, esta o numero de 300 meses para a efetivacdo integral do
pagamento, com um minimo de 8 parcelas e 0 maximo de 360 prestacoes.

Para um maior detalhamento das faixas relacionadas a quantidade de parcelas, o
gréafico a sequir esta dividido em intervalos de cinco anos para cada grupo, sendo classificados
como: até 5 anos; mais de cinco a dez anos; mais de dez a quinze anos; mais de quinze a vinte
anos; mais de vinte a vinte e cinco anos, e mais de 25 anos, sendo trinta o total, conforme ja
especificado.

Entre esses intervalos, a maior parte esta concentrada na faixa de cinco a dez anos para
quitar o financiamento do imével (16,8%), sendo também expressivo o percentual de quem
passa 0 minimo de vinte e 0 maximo de trinta anos para efetivar o pagamento das prestacdes.

Também chama a atengdo o quantitativo de pessoas buscando financiar em um curto prazo de
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até 60 meses (13,2%), mostrando que ndo obstante as facilidades do mercado em termos de
crédito de longo prazo ha interesse dos clientes em uma quitacdo mais antecipada do imével.
Conforme respostas anteriores sobre o tempo pretendido e em relagdo as justificativas do
periodo de financiamento ser superior ao de permanéncia (Graficos 18 e 19), mesmo entre
quem indicou ter dividido as prestagdes em mais de vinte anos (correspondendo a 21%
juntando os dois intervalos do gréfico abaixo), foi identificada uma pretensdo de quitar o
pagamento antecipadamente.
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Gréfico 33 - Intervalos dos Numeros de Prestacdes Mensais
Fonte: Pesquisa Direta.

Tendo sido identificado que entre os grupos de cinco anos 0 maior ndimero de
compradores se concentra no intervalo de sessenta a cento e vinte meses, o grafico
subsequente indica os intervalos de valores mensais a serem desembolsados para a quitacdo
do financiamento incorrido. Evidentemente quanto maior o tempo financiado, menores as
mensalidades, sendo 44,6% 0s que se comprometeram a pagar parcelas de até, no maximo, R$
1.000,00. Também ndo foram despreziveis os percentuais daqueles que afirmaram poder
pagar parcelas mensais superiores a R$ 1.000,00 (28,4%), o que ratifica o interesse de uma
quitacdo antecipada.

Levando em consideracdo o maior intervalo, que foi de R$ 500,00 a R$ 1.000,00, pode
ser constatado que os clientes das classes A e B pagam prestacfes médias no valor mensal de
R$ 750,00, praticamente ndo diferindo da média de R$ 790,00 identificada em outro estudo

realizado em Recife entre classes de menor renda, mencionado referencial tedrico.
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Gréfico 34 - Faixas de Valor Mensal das Prestacoes
Fonte: Pesquisa Direta.

4.4 Percepcao do Comprador quanto aos Atributos

Constituindo-se com uma das partes mais importantes do estudo, a analise dos
atributos valorizados pelos clientes efetivos e potenciais de imdveis, levando em consideracéo
a média de importancia atribuida a cada variavel (Tabela 17), permite identificar que entre os
aspectos de localizagdo a proximidade de supermercado/comércio se apresenta como a
variavel mais importante entre as analisadas, sendo as quatro seguintes mais valorizadas:
proximidade de trabalho, farméacia, parque e areas verdes e estar localizado em uma area com
servico de coleta seletiva de lixo. Como atributo menos importante de localizacdo, vista para
0 mar apresenta 0 menor valor médio, sendo os menos valorizados apds este: instituicGes

religiosas, praia, proximidade de parentes e shopping.

Tabela 17 - Médias dos Atributos de Localizacao

Descricéo do Atributo N Média
Supermercado/comércio 348 4,17
Trabalho 348 4,05
Farmécia 346 4,01
Parque e areas verdes 348 3,93
Ter coleta seletiva 348 3,86
Delegacia / policiamento 347 3,79
Hospital/centro de satde 346 3,78

(continua)
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Tabela 17 - Médias dos Atributos de Localizagdo
(concluséo)

Descricdo do Atributo N ] Média ‘
Escola / faculdade 348 3,74
Praca publica 348 3,41
Shopping 347 3,34
Proximidade de parentes 347 3,26
Praia 347 3,19
InstituicGes religiosas 347 3,14
Vista para 0 mar 348 2,86

Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Entre os aspectos internos inerentes aos imoveis (Tabela 18), vagas de garagem
representa o atributo mais valorizado, e em seguida: ser nascente, area, namero de dormitérios
e existéncia de suite. Por outro lado, os clientes atribuem a menor importancia ao numero de
andares, seguido de: numero de apartamentos por andar, dependéncia de empregada, nimero

de elevadores e andar do apartamento.

Tabela 18 - Médias dos Atributos Internos

Descricdo do Atributo N Media
Vagas de garagem 348 4,32
Ser nascente 348 4,31
Area (m2) 348 4,24
Numero de dormitorios 347 4,20
Existéncia de suite 348 4,16
Varanda no apartamento 348 4,02
Numero de banheiros 348 3,95
Poco artesiano 348 3,92
Servicos de condominio 346 3,85
Ambientes de sala 347 3,83
Piso 343 3,83
Projeto arquiteténico 347 3,76
Gas encanado 344 3,70
Andar do apartamento 348 3,60
Ne de elevadores 348 3,52
Dependéncia/empregada 348 3,43
N° de aptos. por andar 347 3,38
NUmero de andares 347 3,29

Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.
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Além dos atributos de localizagdo e internos, outras caracteristicas foram avaliadas,
entre elas aspectos de seguranca e referentes a estrutura dos prédios nos quais 0s imoveis
estdo localizados, bem como elementos concernentes ao lazer, entre outros. Nessa categoria, a
maior importancia foi atribuida as cAmeras de circuito interno de TV, sendo também mais
importantes sistema de combate a incéndio e ter guarita no condominio, vindo em seguida
vizinhanca e cerca elétrica. Esses resultados mostram que os clientes entrevistados valorizam
mais 0s aspectos de seguranca, além de se preocuparem também com os vizinhos. A menor
importancia se atribui a existéncia de sauna, seguida de saldo de jogos, academia,
brinquedoteca e area de esportes, de acordo com a tabela abaixo.

Tabela 19 - Médias dos Atributos Externos e Outros Aspectos

Atributos N | Média
Cémeras de circuito interno de tv 348 4,28
Sistema de combate a incéndio 348 4,27
Guarita no Condominio 347 4,15
Vizinhanca 348 4,14
Cerca elétrica 348 3,93
Construtora 348 3,90
Existéncia de gerador 346 3,88
Adequacao para splitter 348 3,81
Ser pilotis 348 3,69
Densidade demogréfica 348 3,68
Area de recreacio 346 3,59
Estagio da obra 348 3,56
Saldo de festas 347 3,53
N° de unidades prediais 347 3,46
Piscina 347 3,23
Area de esportes 348 3,20
Brinquedoteca 348 3,18
Academia 348 2,95
Saldo de jogos 347 2,90
Existéncia de sauna 346 2,50

Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.

No geral, o atributo “vagas de garagem” se apresenta como sendo o de maior
importancia em relagdo a todos os outros, vindo em seguida como mais valorizados: ser
nascente, cameras de circuito interno de TV, sistema de combate a incéndio, area (metragem)
e nimero de dormitérios. Como globalmente menos importantes, enumeram-se: existéncia de
sauna (menor média geral), vista para o mar, saldo de jogos, academia e proximidade de

instituicOes religiosas. Esses resultados gerais podem ser verificados no Apéndice D1.
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Tendo como propdsito identificar os principais atributos norteadores da percepcéo dos
clientes efetivos e potenciais de imoveis entre as 52 varidveis selecionadas, aplicou-se a
técnica multivariada de analise fatorial, a qual consiste em agrupar essas diversas variaveis
em fatores sintéticos e, desse modo, leva a uma classificagdo mais objetiva em relacdo aos
aspectos valorizados pelos compradores. 1sso permite, portanto, verificar como os atributos
podem ser agrupados para evidenciar quais deles estdo relacionados a seguranca, localizagéo,
lazer, entre outros agrupamentos.

Inicialmente, com a finalidade de verificar a confiabilidade dos dados para a realizacéo
dos testes foi analisado o valor correspondente ao Alpha de Cronbach, o qual resultou em
0,939 para os 52 itens selecionados. Tal valor demonstra que as escalas utilizadas séo
consistentes para a aplicagdo da técnica de andlise fatorial.

Tabela 20 - Teste para Consisténcia de Analise Multivariada
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,939 52
Fonte: Elaboracgéo propria com auxilio do SPSS.

Apos esse teste inicial foi rodada a referida analise, que apresenta como primeiro
passo a realizacdo do teste de KMO a fim de verificar se a aplicacdo da AF é valida para as
variaveis selecionadas. Realizado este teste, obteve-se um valor de 0,889 na primeira rodada
(Tabela 21), indicando adequacédo para o prosseguimento da analise. Vale observar que este
primeiro resultado foi obtido envolvendo os 52 atributos, sendo posteriormente analisado o
valor do Measure Sampling Adequacy (MSA) para cada variavel, representado na diagonal da
matriz Anti-image. E ideal que o MSA seja superior a 0,5 para todas as variaveis consideradas
a fim de que os fatores encontrados possam descrever satisfatoriamente as variacdes dos

dados originais.

Tabela 21 - Teste de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) — 12 Rodada

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

,885
Adequacy.
Approx. Chi-Square 7352,584
Bartlett's Test of
- df 780
Sphericity .

Sig. ,000

Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.
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Na primeira rodada, ndo houve inadequagdo do MSA para nenhum dos atributos,
considerando-se como critério posterior para inclusdo ou exclusdo das variaveis o resultado
referente as comunalidades (Apéndice E1), indicativo do poder de explicacdo de cada uma
delas. Nessa etapa, foram retiradas as varidveis “ambientes de sala” e “ser nascente”, as quais
apresentaram explicacdes abaixo de 0,5.

Com a retirada dessas varidveis, o total de variancia explicada aumentou de 66,43%
para 67,73% na segunda rodada (Apéndices E2 e E3). Como ndo houve um aumento
expressivo na explicacdo das variacGes dos dados, foram retiradas as varidveis com poder
explicativo inferior a 0,6 constantes da tabela de comunalidades (Apéndice E4), quais sejam:
escola/faculdade, instituicbes religiosas, ter coleta seletiva, varanda no apartamento,
dependéncia de empregada, projeto arquitetdnico, ndmero de banheiros, ser pilotis,
construtora e estagio da obra.

As 40 variaveis restantes foram envolvidas na terceira rodada de AF, aumentando-se o
total de variancia explicada para 69,08% (Apéndice E5). Mantendo-se o critério de exclusdo
das variaveis com explicacdo inferior a 0,6 (Apéndice E6), a saber: delegacia/policiamento,
poco artesiano, nimero de dormitorios, andar do apartamento e gas encanado, restaram 35
variaveis para a ultima rodada com os valores de todas as comunalidades superiores a 0,6
(Apéndice E7). Por fim, obteve-se um total de variacdo explicada de 72,66% nesse teste final,
sendo o valor de KMO de 0,875 (Tabela 22) e, portanto, de acordo com o aceitavel de ser
superior a 0,5 exigido pela literatura. Diante disso, consta do Apéndice E8 o total de variancia

explicada na AF definitiva aplicada neste estudo.

Tabela 22 - Teste de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) — Teste Final

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
875
Adequacy.
Approx. Chi-Square 6503,137
Bartlett's Test of
. Df 595
Sphericity .

Sig. ,000

Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.

Em coeréncia com os resultados apresentados e explicando 72,66% da variacdo dos
dados, foram selecionados 10 fatores pelo software como resultado da AF, tendo sido os
mesmos definidos de acordo com o critério Varimax e podendo ser observados na Matriz ap6s
a Rotacdo dos Fatores, a qual esta disponivel no Apéndice E9. Estimados esses fatores, foram

denominados da seguinte maneira:
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1. Lazer: Area de recreago, area de esportes, piscina, academia, saldo de jogos, saldo de
festas, brinquedoteca e existéncia de sauna.

2. Seguranca/Conforto: Sistema de combate a incéndio, cAmeras de circuito interno de
TV, guarita no condominio, cerca elétrica, existéncia de gerador e adequacdo para
splitter.

3. Condominio: NUmero de andares, nimero de apartamentos por andar, niamero de

elevadores, nimero de unidades prediais e servi¢os de condominio.

Localizacdo: Farmacia, supermercado/comércio e hospital/centro de salde.

Espaco/suite: Area, existéncia de suite e vagas de garagem.

Praia/shopping: Praia, vista para o mar e shopping.

Demografia/amenidades: Densidade demografica, vizinhanga, parque e areas verdes.

Piso: Piso.

© © N o g &

Parentes/praca: Proximidade de parentes e praca publica
10. Trabalho: Proximidade do trabalho.

Houve tentativa de reagrupar as variaveis excluidas por meio da realizacdo de uma
nova AF, mas como o grau de explicacdo das variagdes foi inferior a 50% nao se prosseguiu
com a analise.

A partir dos fatores encontrados, foram estabelecidas correla¢cbes dos mesmos com 0
perfil sociodemogréafico dos participantes da pesquisa. Sabendo-se que 0s compradores
efetivos estdo codificados com o nimero 1 e 0s potenciais com o namero 2, foi inicialmente
verificado que os compradores potenciais atribuem maior valor aos aspectos de lazer,
seguranca/conforto e espaco/suite relativamente aos clientes efetivos. Tal resultado identifica-
se pela correlacdo negativa entre ser efetivo e os referidos atributos, constantes da tabela

seguinte.

Tabela 23 — Correlacdes: Fatores vs. Clientes Efetivos e Potenciais

Descrigéo | Seguranga/Conforto Espaco/suite
) ) Pearson Correlation - 147 -,122°
Efetivo ou Potencial ) .
Sig. (2-tailed) ,008 ,027
N 326 326

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
™, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Conforme perceptivel na tabela acima, o nivel de correlacdo negativa € mais forte para

o fator seguranca/conforto, sendo essa correlacéo significativa ao nivel de 1%. Sendo assim,
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quem esta procurando imével atribui mais importancia a este fator relativamente a quem ja
comprou.

Dando continuidade, observando-se as relac6es entre os fatores e a renda (Tabela 24),
os dados revelam que um maior nivel de rendimento esta associado a uma menor importancia
atribuida aos aspectos de localizacdo encontrados na AF. Isso pode ser explicado por uma
maior propensdo a morar mais longe em fungdo de um maior poder aquisitivo, ja que a
possibilidade de ter veiculo é maior e, assim, ndo ha condicionamento de escolher um imoével
para estar mais perto do supermercado, da farmacia ou dos centros de saude. Além disso, uma
maior renda familiar também é diretamente proporcional ao fator espago/suite, indicando que
0 maior rendimento se associa positivamente com a exigéncia de mais vagas de garagem,

maior area e existéncia de suite na residéncia.

Tabela 24 — Correlacdes: Fatores vs. Renda Domiciliar Mensal

Descricéo Localizacdo Espaco/suite
N Pearson Correlation -,294" 243"
Renda familiar Sig. (2-tailed) 000 000
N 325 325

. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboragdo propria com auxilio do SPSS.

B Maisde 5.100 a7.650 ™ Maisde 7.650 a 10.200 Mais de 10.200

Gréfico 35 - Renda Familiar e Pesos dos Fatores Espaco/Suite e Localizacéo
Fonte: Elaboragao propria com o auxilio do SPSS.

A relacdo diretamente proporcional entre renda e o fator espaco/suite, bem como a
proporcionalidade inversa da localizagdo com o rendimento familiar pode ser ainda mais
evidenciada observando-se o grafico acima, o qual mostra a tendéncia de diminuicdo da renda

conforme aumentam os pesos dos fatores associados a localizacdo e, por outro lado, a
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elevagdo da renda de acordo com 0 aumento dos pesos associados a vagas de garagem, area e
existéncia de suite.

Em relacdo ao nivel de escolaridade, houve correlacdo significativa entre este e o fator
condominio, indicando que quanto maior o grau de estudo dos pesquisados, maior a
importancia dada aos servicos de condominio, nimero de blocos, apartamentos por andar,

entre outros elementos associados a estrutura dos prédios (Tabela 25).

Tabela 25 — Correlagdo: Condominio vs. Escolaridade

Descrigéo | Condominio
_ Pearson Correlation ,189™
Escolaridade . .
Sig. (2-tailed) ,001
N 326

™. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Constata-se tambem que quanto maior o numero de filhos menos importante é a
proximidade do trabalho (Tabela 26). Desse modo, as pessoas (provavelmente as mulheres)
desejam localizarem-se mais distantes do ambiente de trabalho para cuidar de seus filhos, de

acordo com os resultados apresentados na proxima tabela.

Tabela 26 — Correlacbes: Proximidade do Trabalho vs. Namero de Filhos

Descricéo Proximidade trabalho
) Pearson Correlation 181"
N° de filhos ] .
Sig. (2-tailed) ,001
N 326

. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Relacionando-se a idade do imovel pretendido ou comprado com aspectos de
seguranca/conforto e localizacdo (Tabela 27), observa-se que guanto mais antigo o imdvel
menos se valoriza caracteristicas de seguranca e conforto. De fato, mecanismos como, cerca
elétrica, existéncia de circuito interno de TV e adequacdo para splitter sdo mais tipicos de
imdveis novos. Além do mais, verifica-se que as pessoas estdo mais propensas a abrir mao de
morar em um imoével novo para residir em locais mais préximos de supermercados, farmacias

e hospitais, devido a relacdo significativa entre localizacéo e idade do imdvel.



109

Tabela 27 - Correlagdes: Fatores vs. Idade do Imovel

Descricéo | Segurancga/Conforto Localizacéo
. Pearson Correlation 277 210"
Idade do imovel . .
Sig. (2-tailed) ,003 ,024
N 115 115

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
™. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Considerando-se agora os aspectos de localizacdo atual, pretendida e desejada pelos
participantes da pesquisa, a Tabela 28 demonstra que as pessoas, ao se deslocarem para outras
localidades fora do municipio de Recife percebem menos os atributos de seguranga/conforto,
bem como aspectos associados a estrutura dos condominios e ao espago. Sendo assim, 0S
clientes encontram prédios mais adequados no municipio de Recife, sendo essa adequacdo
relacionada a seguranga, mais espagco e melhor estrutura do condominio. Adicionalmente,
imdveis com melhores pisos e maior proximidade de praia e shopping sdo mais faceis de ser
encontrados nos municipios de Jaboatdo e Olinda, na visdo dos compradores, devido a

correlacdo positiva entre municipio pretendido e os fatores praia/shopping e piso.

Tabela 28 - Correlacdes: Municipios vs. Fatores

Atributos Descricéo | Atual Pretendido Desejado
Pearson Correlation -0,023 -,134" -,128"
Seguranga/Conforto Sig. (2-tailed) 0,685 ,016 0,023
N 326 319 315
Pearson Correlation -,120" -1917 -,209™
Condominio Sig. (2-tailed) 0,03 ,001 0
N 326 319 315
Pearson Correlation -,160" -,164" -175"
Espaco/suite Sig. (2-tailed) 0,004 ,003 0,002
N 326 319 315
Pearson Correlation 282" 145" 0,095
Praia/shopping Sig. (2-tailed) 0 ,009 0,091
N 326 319 315
Pearson Correlation 1317 165" 114"
Piso Sig. (2-tailed) 0,018 ,003 0,043
N 326 319 315

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
™, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.
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W Recife ™ Jaboatdo Olinda ™ Qutros

Gréfico 36 - Pesos dos Fatores em funcéo dos Municipios Desejados
Fonte: Elaboracdo prdpria com auxilio do SPSS.

Para ilustrar as correlagdes apresentadas, o grafico acima representa 0S pesos
relacionados aos fatores mencionados em funcdo dos municipios desejados pelos pesquisados,
sendo evidenciada a importancia do fator piso como aspecto influente no desejo dos
consumidores de imoveis por Olinda e outros municipios.

Levando em consideracdo a ordem crescente de escolha das RPA’s (RPA 1, RPA 5,
Outros, RPA 2, Olinda, Jaboatdo, RPA 4, RPA 3 e RPA 6) de acordo com o pretendido pelos
respondentes, foi estabelecida a correlagdo entre esse ordenamento e 0s aspectos de

seguranca/conforto, espaco/suite, praia/shopping e piso, com os resultados apresentados a

sequir.
Tabela 29 - Correlagdes: Ranking das RPA's vs. Fatores
o Seguranga/ Espaco/ Praia/ .
Descrigao Conforto suite shopping Piso
Ranking Pearson Correlation 1717 132" 1477 -141"
Sig. (2-tailed) ,002 ,018 ,009 012
N 319 319 319 319

”. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.

Da tabela acima, depreende-se que as pessoas tendem a escolher as regides aonde véo
efetivamente morar procurando mais seguranga/conforto, mais espago e maior proximidade da

praia e do shopping. Em contraste, menor é a importancia do piso no momento do individuo
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escolher o local de sua residéncia em termos regionais, sendo esses resultados melhor

evidenciados a partir do gréfico abaixo.

1,5

M Seguranga/Conforto M Espago/suite Praia/shopping M Piso

Gréfico 37 - Pesos dos Fatores em funcéo do Ranking das RPA's Pretendidas
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Conhecida a pretensdo dos clientes no que diz respeito as suas compras efetivas em
funcdo dos pesos relacionados aos fatores, parte-se para a descri¢do dos atributos associados
aos desejos dos consumidores das classes média e alta. Quanto se trata de aspiracdes, se
evidenciam outros fatores, permanecendo seguranca/conforto, espaco/suite e aparecendo o
conjunto de atributos que constituiram o fator condominio, sendo as correlacdes apresentadas
na Tabela 30 e as tendéncias ilustradas no Gréafico 38.

Tabela 30 - Correlacdes entre Ranking das RPA's Desejadas e Fatores

Descrigéo | Seguranga/Conforto | Condominio | Espacgo/suite
Ranking das RPA’s | Pearson Correlation 206" 133" ,138"
Desejadas Sig. (2-tailed) ,000 ,018 014
N 315 315 315

”. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracéo propria com o auxilio do SPSS.
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B Seguranga/Conforto B Condominio Espaco/suite

Grafico 38 - Pesos dos Fatores em fungéo do Ranking das RPA's Desejadas
Fonte: Elaboracdo prdpria com auxilio do SPSS.

Do gréafico acima apresentado, depreende-se que as pessoas desejam mais 0s bairros
localizados na RPA 3 almejando seguranca, conforto, boa estrutura condominial e mais
espaco no imdvel, com suite. Também se destacam 0s aspectos negativos das duas regides do
Recife menos desejadas, as quais sdo caracterizadas como as mais inseguras e, no caso da
RPA 5, a mesma se apresenta como tendo as piores condicdes em relagdo a numero de
andares, numero de apartamentos por andar, nimero de elevadores, nimero de unidades
prediais e servi¢os de condominio.

Outro aspecto importante a ser ressaltado é que ndo obstante a RPA 1 constituir-se
como segunda menos desejada entre as regides, foi designada como apresentando a melhor
estrutura de condominio. A RPA 2, por sua vez, € a mais segura na percepc¢do de desejo dos
clientes abordados na pesquisa, sendo que a RPA 3 se destaca por apresentar a melhor
combinacdo dos trés aspectos mais significativos entre os fatores na definicdo da localidade
desejada.

Tendo sido criada uma nova variavel dummy caracterizadora dos bairros mais
importantes, foi feita uma correlacdo entre a mesma e os fatores criados com o auxilio do
SPSS, sendo significativa apenas a relacdo entre essa variavel e os aspectos “praia/shopping”
e “piso”. Assim, se o entrevistado escolheu morar nos bairros de Boa Viagem, Piedade, Casa
Forte, Torre e Madalena o novo codigo ¢ “1”. Caso tenha escolhido outros bairros, codifica-se

como “0”. O resultado pode ser observado a seguir.
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Tabela 31 - Correlagbes entre Fatores e Bairros mais Pretendidos

Descricgéo | Praia/shopping Piso
) o Pearson Correlation 237" -,184"
Bairros mais importantes . .
Sig. (2-tailed) 000 001
N 326 326

™. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.
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B QOutros Bairros  ® Bairros Nobres

Graéfico 39 - Pesos dos Fatores em Funcéo dos Bairros mais Pretendidos
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Observando as correlacdes na Tabela 31 e as tendéncias do Gréafico 39, pode ser
interpretado que as pessoas escolheram os bairros mais nobres citados prioritariamente devido
ao fator praia/shopping, que € tipico dos dois bairros mais escolhidos, quais sejam, Boa
Viagem e Piedade. Ja a variavel “piso” se relacionou negativamente com esses bairros mais
importantes, ratificando o resultado anterior de que o piso ndo € um fator muito relevante no
momento de escolher o local de compra do imével.

Quanto aos outros fatores observados, naturalmente os bairros estdo sendo designados
como mais importantes devido ao fato de proporcionarem mais lazer, conforto, bons
condominios e mais espaco, sendo a localizacdo, tanto em relacdo a supermercados, farméacias
e hospitais como no tocante ao trabalho, insignificante na escolha do bairro pretendido.
Entretanto, o que leva a uma baixa importancia do fator demografia/amenidades e do conjunto
de atributos formado pelas varidveis: proximidade de parentes e praga publica? Embora estes
altimos fatores ndo estejam significativamente correlacionados com os cinco bairros mais
escolhidos, nota-se no grafico anterior que a importancia dos mesmos diminui nas localidades

mais pretendidas, indicando que as pessoas desvalorizam o aspecto da densidade populacional
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e que se sobrepde as amenidades urbanas de locais como Casa Forte e Boa Viagem, nos quais
é grande o nimero de edificios e intenso o fluxo demografico devido ao fato de serem locais
préximos ao shopping e que, portanto, deslocam as pessoas do centro para 0S MesMOS.
Piedade, por sua vez, se destaca devido a praia, que € uma amenidade natural.

Como forma de refinar este Gltimo resultado, procedeu-se a analise das correlacbes
entre cada fator e as RPA’s mais pretendidas ¢ ja apresentadas nesta dissertagdo, sendo
significativos: seguranca/conforto, condominio, espaco/suite, piso e proximidade do trabalho
(Tabela 32).

Tabela 32 - Correlagdes entre Fatores e RPA's mais Pretendidas

Atributos | Descricéo RPA's3,4¢e6

Pearson Correlation 137"

Seguranga/Conforto Sig. (2-tailed) ,015
N 319

Pearson Correlation 127"

Condominio Sig. (2-tailed) ,023

N 319
Pearson Correlation 179

Espaco/suite Sig. (2-tailed) ,001

N 319
Pearson Correlation -,122"

Piso Sig. (2-tailed) ,029

N 319

Pearson Correlation 128"

Proximidade trabalho Sig. (2-tailed) ,022
N 319

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Estabelecidas essas correlagdes significativas, sdo apresentados a seguir tanto os
gréficos das mesmas como dos fatores ndo significativos visando ao refinamento das
inferéncias relacionadas aos fatores demografia/amenidades e proximidade de parentes/praca.
Embora seja confirmada a baixa importancia da demografia e dos parques e areas verdes para
as regides menos escolhidas, os pesos associados as mesmas aumentam relativamente aos
bairros, uma vez que estas RPA’s dispdem de muitos parques e pragas, como pode ser
verificado no Anexo 3, onde se percebe que as RPA’s 3 ¢ 4 se destacam no numero de
parques e dispdem de poucas pragas comparativamente & RPA 1, sendo as pracas daquelas

mais numerosas em relacdo a RPA 6, onde se localiza Boa Viagem.
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Gréfico 40 - Pesos dos Fatores Significativos em fungdo das RPA's mais Pretendidas
Fonte: Elaboracdo prdpria com auxilio do SPSS.

No que se refere aos fatores significativos, ja foi esclarecido que o piso constitui-se
como pouco importante na escolha da regido de residéncia, aparecendo proximidade do
trabalho como aspecto regional valoroso. Realmente este fator de localizacdo é diferenciado
no que diz respeito a estar proximo de farmécias, hospitais e pracas publicas e, diferente

destes, tem peso significante na regido a ser escolhida.

0,15
0,1

0,05

B QOutros Locais ™ RPA's Nobres

Gréfico 41 - Pesos dos Fatores N&o Significativos em fungdo das RPA's mais Pretendidas
Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.

No gréfico acima se percebe como a percepcdo dos fatores demografia/amenidades e
parentes/ praca publica melhora para as regides em comparagdo com os bairros (Gréfico 39),

levando a conclusdo de que as amenidades valorizam as mesmas, ao passo que a densidade
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demografica e o condicionamento a estar proximo dos parentes contribuem para uma menor
importancia atribuida aos fatores, ja que o peso de valorizagdo aumentou para as RPA’s e as
quais dispdem de variadas amenidades urbanas, no caso, parque e areas verdes.

E quanto a relacdo entre estado civil e os fatores identificados? Ser casado interfere
significativamente na percep¢do do comprador de imoveis quanto a importancia de atributos
relevantes para a realizagdo da compra? Para responder a essa questdo, foi utilizada a variavel

‘6137

dummy “casado”, codificada como para quem tem unido estavel e atribuido o valor “0”
para outros estados norteadores da situacdo civil (solteiro, separado ou viluvo). A variavel
criada foi relacionada a cada um dos fatores, havendo correlagéo positiva e significativa entre
ser casado e: seguranca/conforto, espaco/suite, piso e proximidade de parentes/praca.

Em relacdo a este Gltimo resultado, percebe-se que embora o piso seja irrelevante para
o local a ser escolhido, torna-se importante quando se trata de casais, 0s quais também
buscam mais seguranca, conforto e maior espago. Curiosamente também foi identificado que
ao se casarem as pessoas tendem a dar mais importancia a morar proximo aos parentes e perto

de pracas publicas.

Tabela 33 - Correlacgdes entre Fatores e Estado Civil

Est_at_jo Descricao Seguranca/ Espg(;o/ Piso Proximidade
Civil Conforto suite parentes/ praca
Pearson Correlation 136" 295" 116" 122"
Casado Sig. (2-tailed) ,015 ,000 ,037 ,028
N 322 322 322 322

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.

0,3 ~

M Espaco/suite

M Seguranca/Conforto

Piso

H Proximidade
parentes/praca

Gréfico 42 - Pesos dos Fatores em Relagédo ao Estado Civil
Fonte: Elaboracéo propria com auxilio do SPSS.
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Observando os pesos para o estado civil, o fator menos valorizado para solteiros,
casados e vilvos € o espaco/suite, sendo este o mais apreciado para quem é casado,
juntamente com 0s outros aspectos significativos, quais sejam, seguranga/conforto, piso e
proximidade dos parentes e de pragas publicas.

Verificando as relacfes entre o tempo pretendido a se passar no imovel a ser comprado
e o fator espago/suite, interpreta-se que as pessoas pretendem passar mais tempo em
residéncias mais espacosas e que tenham suite, devido a correlacdo positiva e significativa

constante da tabela seguinte e posteriormente do Grafico 43.

Tabela 34 - Correlagdes entre Espaco/Suite e Tempo Pretendido

Descrigéo | Espago/suite
_ . Pearson Correlation 181"
Tempo pretendido no imével . .
Sig. (2-tailed) ,047
N 121

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracgéo propria com auxilio do SPSS.
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Gréfico 43 - Peso do Fator Espaco/Suite em funcdo do Tempo Pretendido
Fonte: Elaboragdo prépria com auxilio do SPSS.

Na verificacdo dos pesos em funcdo do tempo pretendido, ha um leve declinio do
intervalo de vinte e um a 30 anos para a faixa acima de 30 anos no que se refere a importancia
do fator espaco/suite, podendo ser indicativo de que a percep¢do de espago torna-se menos
relevante quando se decide passar toda a vida em um imovel em relacdo a permanéncia

durante o periodo de financiamento, no qual o imdvel pode ser revendido e proporcionar
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retorno em especial por ter mais vagas de garagem (atributo mais importante), maior rea e
existéncia de suite.

Apesar de a pesquisa ter sido estratificada com base em familias, buscou-se identificar
também a diferenca de percepcdo no que concerne ao género, sendo constatado que as
mulheres valorizam mais os elementos de lazer, seguranca/conforto, condominio, localizacéo,
piso e proximidade dos parentes/praca. Entre os homens, os fatores de maior peso séo:
espaco/suite, praia/shopping, demografia/amenidades e proximidade do trabalho, este dltimo
desvalorizado pelas mulheres em conformidade com a suposicao anterior sobre a Tabela 26.

0,15

0,1

0,05
M Masculino

M Feminino

Gréfico 44 - Pesos dos Fatores em funcéo do Género
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Na analise das relacGes entre os fatores e o perfil do imovel, foram significativas as
correlacbes entre a sua natureza (casa ou apartamento) e os fatores: seguranca/conforto,
condominio, demografia/amenidades e piso (Tabela 35). No Gréfico 45, sdo apresentadas as

proporcionalidades entre os pesos destes fatores e a natureza do imovel.

Tabela 35 - Correlacdes entre Natureza do Imdvel e Fatores

Atributos Descrigéo Natureza do imovel
Pearson Correlation 1
Natureza do imodvel Sig. (2-tailed)
N 346
Pearson Correlation 209
Seguranga/Conforto Sig. (2-tailed) ,000
N 324

(continua)
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Tabela 35 - Correlagdes entre Natureza do Imdével e Fatores
(concluséo)

Atributos | Descricdo Natureza do imovel
Pearson Correlation 3737
Condominio Sig. (2-tailed) ,000
N 324
Pearson Correlation -1677
Demografia/amenidades Sig. (2-tailed) ,003
N 324
Pearson Correlation -, 144"
Piso Sig. (2-tailed) ,009
N 324

™. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Xy M Casa

M Apartamento

-0,4
ch

-1,2

Gréfico 45 - Pesos dos Fatores em funcédo da Natureza do Imdvel
Fonte: Elaboragdo propria com auxilio do SPSS.

Naturalmente, as variaveis que definiram o fator seguranca/conforto, bem como o0s
aspectos de condominio caracterizam os apartamentos, mas quando se trata da valorizacdo das
amenidades urbanas e da escolha de um piso mais personalizado, a escolha dos entrevistados
é pela casa, ponderando também a questdo do nimero de pessoas residentes no local, que é
menor, € a vizinhanga, tendo em vista que as casas sdo mais reservadas.

Ainda no que diz respeito ao perfil do imével, o grafico abaixo relaciona os pesos dos
mesmos fatores resultantes da AF a situagdo concernente ao estagio da obra, representada pela

variavel dummy “1”, se comprado ou pretendido na planta, e “0”, para outros estagios. O
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grafico a seguir demonstra que a escolha pelo imdvel na planta é fortemente influenciada pelo
fator lazer e de maneira razoével pela proximidade dos parentes e de pragas publicas.

Em relacdo ao lazer, de fato, quem compra o apartamento ainda na planta tem maiores
condicdes de obter piscina, saldo de jogos, area de esportes, entre outras variaveis. Além
disso, hd também a maior possibilidade de escolher a residéncia em locais mais proximos de
familiares e de amenidades como pragas, ja que o imovel ainda esta em fase de construcio. E
também na planta onde as pessoas, embora corram riscos maiores, tem a oportunidade de
dispor de uma melhor estrutura interna, deixando mais em segundo plano os aspectos
externos, como proximidade de praia, shopping e vista para 0 mar, os quais foram decisivos

€m outros casos.
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Gréfico 46 - Pesos dos Fatores em funcéo do Estagio da Obra
Fonte: Elaboragdo propria com auxilio do SPSS.

Objetivando descrever um pouco do estilo de vida dos clientes pesquisados, foram
elaboradas 16 frases que permitissem conhecer melhor a pretensdo dos compradores, além de
corroborar certas respostas informadas anteriormente. Entre elas, a mais importante
considerando a média de atribuicdes foi: “Tentarei (tentei) obter o maior desconto que eu
puder na compra do imdvel”. As duas seguintes: “Minha compra foi/serd baseada em um
or¢amento previamente elaborado” e “pesquiso/pesquisei bastante antes de decidir qual
imovel comprar”. Essas respostas indicam um perfil de procura por desconto e restricao
orcamentaria para a compra de imoveis mesmo entre clientes das classes A e B, 0s quais
valorizam bastante a realizagcdo de uma pesquisa aprofundada antes de incorrer na negociacao

de seu imével residencial.
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Por outro lado, a administragdo do condominio se revela como a opgdo menos
valorizada, sendo a frase com a menor média (1,69): “Gostaria de administrar o condominio
no qual irei comprar (comprei) meu imoével”. Além disso, confirmando a inclinacdo a
realizagdo de pesquisas, a segunda frase menos importante foi: “Se for para comprar um
imovel, fago rapidamente, sem muita pesquisa”. Os respondentes também ndo se mostraram
interessados na compra de terrenos, tendo em vista que foi baixa a média da seguinte frase:
“Vou comprar terreno porque prefiro eu mesmo construir a minha casa” (1,9). As médias

referentes a todas as frases podem ser encontradas no Apéndice D2.

4.5 Formacao dos Precos de Imoveis segundo a Percepcao

do Consumidor

Definido o perfil sociodemografico dos participantes e os atributos considerados como
mais importantes pelos mesmos para incorrer na compra dos imdveis, além das caracteristicas
bésicas destes e dos recursos financeiros dos pesquisados, parte-se para uma analise da
relacdo entre cada um desses indicadores e o preco a ser efetivamente pago pelos imoveis,
permitindo constatar a adequacdo ou ndo desse preco ao valor realmente percebido pelos
compradores efetivos e potenciais do Recife Expandido.

Além das relagdes entre os fatores encontrados na AF e o perfil sociodemogréafico dos
entrevistados e dos imdveis, foram estabelecidas correlagdes entre esses grupos e 0 preco
informado pelos pesquisados, sendo este cada vez maior conforme aumenta a importancia
atribuida aos fatores seguranca/conforto, condominio e espaco/suite. Por outro lado, o preco
varia negativamente com a valorizacdo da localidade, sendo demonstrado que os locais mais

proximos aos hospitais, farmacias e supermercados s@o mais baratos (Tabela 36).

Tabela 36 - Correlacdo entre Preco e Fatores

Descricgéo Sé%?};i?f:/ Condominio | Localizacao Ezﬁﬁ?/

Preco Pearson Correlation 118" 1127 -,170™ 326"
Sig. (2-tailed) ,035 ,047 ,002 ,000
N 318 318 318 318

", Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
™, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.
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Para uma melhor ilustracdo desse primeiro resultado inerente a formacéo do preco, séo
apresentados a seguir os pesos de cada fator significativamente correlacionado com o valor
informado pelos pesquisados, podendo ser constatado que entre todos eles o espaco/suite se
caracteriza como o mais relevante. Além disso, tem sido evidenciado ao longo do trabalho
certo desequilibrio entre os quatro fatores constantes do grafico abaixo e as localidades de
residéncia escolhidas, identificando-se agora que 0s mesmos, de fato (excetuando-se
localizacdo), tornam os imGveis mais caros.

0,8
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0,4

0,2

B Seguranga/Conforto B Condominio Localizagdo M Espago/suite

Gréfico 47 - Pesos dos Fatores em funcéo do Preco (em R$ milhares)
Fonte: Elaboracdo propria com auxilio do SPSS.

Em relacdo as quantidades, o perfil do imovel atual da maioria dos respondentes é
composto por (Apéndice F): 3 quartos (44,4%), 1 suite (59,8%), 2 banheiros (40%), 2
ambientes de sala (66,2%), 1 vaga na garagem (46%), 1 dependéncia de empregada (71,7%),
2 apartamentos por andar (39,5%) e 2 elevadores (40,1%). O quantitativo efetivamente
pretendido ou comprado é de: 3 quartos (42,4%), 1 suite (66,4%), 2 banheiros (46,2%), 2
ambientes de sala (74,3%), 2 vagas de garagem (51,1%), 1 dependéncia de empregada
(78,8%), 2 apartamentos por andar (50%) e 2 elevadores (51,6%). Diante disso, percebe-se
que os clientes buscam manter as mesmas quantidades atuais, com a diferenca de que estéo
comprando ou pretendem comprar com uma vaga de garagem a mais.

Quando se trata de quantidades desejadas, 0s percentuais mais significantes sdo: 3
quartos (43,5%), 1 suite (51,6%), 2 banheiros (41,5%), 2 ambientes de sala (69,7), 2 vagas de
garagem (56,6%), 1 dependéncia de empregada (82,3%), 2 apartamentos por andar (47,8%) e

2 elevadores (52,4%). Destarte, ndo ha desequilibrio entre as quantidades a serem



123

efetivamente compradas e as desejadas, considerando as respostas da maioria dos
entrevistados, que se mostrou bastante realista na definigdo do quantitativo almejado.

Analisadas as relacbes entre os fatores considerados como importantes no imével e o
preco, além da descricdo das quantidades pretendidas de compra, se chega as primeiras
conclusbes no que diz respeito a estimacdo do preco. Além das relacbes diretas com fatores
como seguranca, conforto, condominio e espacgo/suite e negativas com a localizacéo,
complementa-se essa determinacdo de valor com a defini¢cdo das quantidades escolhidas no
ato da compra e o impacto dessas escolhas sobre o preco informado e que pode se constituir
como variavel resposta.

Com esse proposito, as quantidades enumeradas pelos clientes pesquisados foram
correlacionadas com renda familiar e preco visando a posterior formulacdo de um modelo
baseado em regressao multipla no qual esse preco seja a variavel dependente e as quantidades
pretendidas constituam-se como variaveis independentes e determinantes do valor do imével
segundo a percepcdo do cliente de mercado. Posteriormente, podem ir sendo acrescentadas
outras variaveis ao modelo estimado tendo como proposito aumentar de forma incremental
seu poder explicativo.

Destarte, nas correlagdes estabelecidas entre o valor do imovel a ser comprado e as
quantidades, quais sejam, de quartos, suites, banheiros, ambientes de sala, vagas na garagem,
dependéncia de empregada, apartamentos por andar e elevadores, todas elas resultaram como
significativas e diretamente proporcionais ao preco, excetuando-se 0 quantitativo de
apartamentos por andar, o qual quanto menor, mais caro e associado a um maior rendimento,
de acordo com os resultados constantes do Apéndice G1. De fato, quanto maior o poder
aquisitivo, maiores sdo as condigcdes de incorrer na compra de apartamentos em prédios com
menos unidades.

Subsequentemente a analise das quantidades, procedeu-se a varias rodadas de
correlacdes entre o preco e o perfil basico dos respondentes (Apéndice G2), caracterizado
essencialmente por: renda familiar, estado civil, idade e namero de filhos. Em relacdo ao
estado civil, foi criada uma variavel dummy cujo valor “1” correspondeu a casado/uniéo
estavel e “0” para as outras opgdes, quais sejam, solteiro, separado/divorciado e vilvo.

No caso da idade, ndo foi verificada correlacdo significativa da mesma com o prego,
sendo este influenciado positivamente pela renda domiciliar, estado civil e nimero de filhos.
Acrescentando outros elementos como idade do imovel e intervalos de area (Apéndice G3),
esta foi significativa na valoracdo dos imoveis, mas a idade dos mesmos ndo apresenta relacdo

significante para precificar.
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Na sequéncia, buscou-se considerar as variaveis relativas a localizagdo para
enriquecimento do modelo, além das ja mencionadas. Sendo assim, procedeu-se a realizacéo
de novas correlacdes, agora entre prego e municipio pretendido, RPA pretendida, bairros mais
importantes, RPA’s 3, 4 e 6 (varidvel dummy na qual “1’ consiste em pertencer a uma dessas
regides ¢ “0” para as demais), ranking das RPA’s segundo a ordem de escolha pretendida ¢
tempo pretendido para passar no imovel a ser comprado (Apéndice G4).

A consideracdo dessas variaveis permite integrar a analise das relacGes entre preco e o
perfil sociodemografico da amostra de pesquisa, sendo que entre as mencionadas ndo houve
relacdo significativa entre bairros mais pretendidos e preco. Dessa maneira, ja& ndo havera
acréscimo da variavel dummy dos bairros mais importantes ao modelo. Outro resultado das
correlagdes é que o prego diminui conforme a familia se desloca de Recife para 0s municipios
de Jaboatéo, Olinda e outros. Isso pode ser corroborado com a relagdo negativa e significante
entre 0 mesmo preco e RPA pretendida. Como refinamento deste resultado basta observar a
relacdo positiva entre o valor do imovel e a escolha pelas RPA’s 3, 4 e 6, onde estdo
localizados os bairros mais requisitados.

Ainda como forma de ratificar essas conclusbes foi analisada a correlagdo entre o
ranking dos locais mais escolhidos em ordem crescente e o preco, revelando que séo
justamente as RPA’s 3, 4 e 6 as responsaveis pelo maior valor dos imoveis da cidade de
Recife. N&o significa, portanto, que os imoveis de Olinda e Jaboatdo estejam desvalorizados,
ja que logo apods as mencionadas RPA’s sdo as duas localidades com os imdveis mais caros,
sendo os mais baratos os das RPA’s 1 e 5.

Em relacdo a significancia da correlacdo entre preco e tempo pretendido, infere-se que
as pessoas estdo comprando imoveis mais caros para passar muito tempo, o que evidencia o
interesse em utilizar o imovel predominantemente como residéncia. No grafico a seguir, que
apresenta as frequéncias no que se refere a orientacdo béasica da escolha, identifica-se que
47,9% dos pesquisados buscam comprar imoveis para ter estabilidade em relacdo a moradia,
26% % desejam realizar um sonho familiar e 17,3% estdo comprando ou pretendendo
comprar para o atendimento das necessidades de moradia. Do total, 8,5% demonstraram

interesse em comprar para posteriormente vender a preco maior.
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Grafico 48 - Orientagdo Predominante na Escolha pelo Imdvel
Fonte: Pesquisa Direta.

Com a finalidade de considerar o impacto sobre o preco decorrente dos atributos ndo
envolvidos na estimacao dos fatores, foram estabelecidas correlagdes do preco informado com
todas as caracteristicas isoladas, sendo significativas: ser nascente, ter varanda, gas encanado,
e construtora. Importa ressaltar que os atributos ja componentes dos fatores ndo foram
considerados nessa etapa, e como 0s mencionados apresentaram relacao significante com o
valor do imdvel, foram transformados em variaveis dummy para posterior inclusdo no modelo
de preco. Desse modo, foi atribuido o valor “1” para quem considerou o atributo como
importante ou muito importante e “0” para indiferente, pouco importante e sem importancia.
Os resultados das correlagdes dos atributos remanescentes com o preco constam do Apéndice
G5. Em relacdo a coleta seletiva, a mesma obteve resultado negativo, mas ndo teve
significancia, sendo assim excluida do modelo.

Definidas as correlacBes entre cada variavel relevante e o preco informado pelos
pesquisados, foram iniciadas as rodadas de regressdo linear multipla, inicialmente
considerando a forma funcional linear. Entretanto, no desenvolvimento do modelo a equacgéo
formulada ndo se ajustou a dois dos pressupostos da regressdo mencionados no referencial
tedrico, quais sejam, normalidade e homoscedasticidade. Diante disso, em coeréncia com
diversos trabalhos aqui mencionados foi adotada a formula¢do matematica semilogaritmica, a
qual atendeu aos trés pressupostos, com multicolinearidade aceitavel. Tendo em vista que esta
pesquisa se trata de um estudo transversal, ndo foi computada a estatistica de Durbin-Watson,
que ¢ aplicavel a séries temporais.

Na primeira rodada de regresséo, o logaritmo natural do preco foi analisado em fungéo

das quantidades de compra anteriormente descritas, as quais foram transformadas em
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variaveis dummy. Como resultado dessa primeira tentativa de analise da natureza das relacbes
entre as mesmas e o valor do imovel a ser comprado, identificou-se que as quantidades
explicam 62,7% das variaces do preco, segundo o valor do R? (Apéndice H1) no 6° passo do
processo stepwise. Os coeficientes explicativos desse percentual constam do Apéndice H2,
entre eles: 1 vaga de garagem, 2 quartos, 2 elevadores, 5 suites, 3 elevadores e 1 dependéncia.

Com o objetivo de aumentar o poder explicativo do modelo, foram sendo
acrescentadas outras variaveis de acordo com os resultados das correlagdes, sendo as
seguintes: renda familiar, estado civil (dummy) e nimero de filhos. Esse acréscimo passou a
explicar 69,9% das variacfes (Apéndice H3), sendo considerados os coeficientes relativos as
mesmas quantidades j& informadas, além de renda, 1 elevador, 3 banheiros e 2 apartamentos
por andar (Apéndice H4).

Como a definicdo das quantidades compradas depende muito da area do imével, o
acréscimo desta variavel ao modelo aumentou o percentual de explicacdo das variacOes
apenas em 2,8%, sendo o R quadrado de 72,7% na 3? rodada e seguidos 7 passos pelo
software para a estimacdo dos coeficientes que envolveram: area do imovel, 2 elevadores, 3
elevadores, 5 suites, 2 quartos, 2 apartamentos por andar e 4 banheiros (Apéndices H5 e H6).

Apesar das correlacGes significativas, a inclusdo de variaveis nao faz diferenca quanto
a explicabilidade do modelo, ndo sendo consideradas para a caracterizacdo do preco. Na
tentativa de identificar o impacto de tais varidveis isoladamente sobre o valor dos imoveis,
verificou-se que o ranking das regibes explica apenas 10,9% da variacdo dos precos,
lembrando que se trata de mais uma varidvel dummy testada no modelo, mas que traz
informac0es ja incorporadas por outras variaveis inclusas.

Considerando as variaveis ja identificadas e associadas ao perfil sociodemogréfico,
aléem das quantidades e da area do imdvel, as subsequentes a serem testadas se referem ao
tempo pretendido no imével comprado, que se mostrou significativa na correlacdo ja
apresentada, além dos fatores também significativamente correlacionados com o preco, a
saber, seguranca/conforto, espaco/suite, condominio e localizacdo. Apds estas inclusdes e
simultaneamente a retirada das quantidades de elevadores, 0 modelo passa a explicar 78,5%
da variancia do preco de compra informado (Apéndice H7). Tendo como base os coeficientes
resultantes da 42 rodada (Apéndice H8), o modelo pode ser representado pelas varidveis: 1
vaga de garagem, 4 suites, 4 filhos, localizacdo, 3 suites e 3 apartamentos por andar.

Conforme exposto, os atributos excluidos no processo de analise fatorial foram
correlacionados com o preco e desse remanejamento foram incorporadas ao modelo as

variaveis: ser nascente, varanda, gas encanado e construtora. Esta inclusdo caracterizou a
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quinta e Ultima etapa do processo de formacao do preco, obtendo um modelo final explicativo
de 80,3% das variagdes, segundo o coeficiente de determinacdo apresentado no Apéndice H9.
Diante disso, a formulacdo do modelo matematico resultante desta pesquisa tem sua
representacéo definitiva como (Apéndice H10):

In p(z) =a - B, xVaga, + f, x Suite,, + 5, x Filho, — S, x Localizagéo + 5, x Gas + 3, x Suite,
In p(z) =12,178—-0,457 xV, +1,027x S, +0,691x F, —0,128x Loc + 0,231x Gas + 0,566 x S,

A primeira observacdo a ser feita em relacdo ao modelo proposto diz respeito a
natureza da relacdo entre preco e localizacdo. Conforme esperado e ja percebido nas analises
anteriores, uma maior importancia atribuida a proximidade de supermercados, farmacias e
hospitais implica na escolha de localidades mais baratas e, do mesmo modo, a consideragdo
desse aspecto como pouco importante leva a um pre¢co maior, com 0 mesmo aumentando
12,8% de acordo com a diminuicdo do nivel de importancia.

Outro coeficiente negativo expresso pela equacdo é o referente a existéncia de 1 vaga
de garagem. De acordo com a abordagem dos atributos aqui procedida, essa variavel foi
identificada como sendo a mais importante entre todos as caracteristicas analisadas e,
portanto, diante da exigéncia de maior espaco para ter mais vagas, a existéncia de apenas uma
se constitui como mais um fator de desvalorizacdo na percepcdo do comprador, o qual se
mostra disposto a pagar mais por um maior namero de vagas de garagem.

Embora ndo se possa afirmar necessariamente o impacto exato de variaveis dummy
sobre o preco em equacdes semilogaritmicas, podem ser feitas comparacdes entre as
componentes do modelo e destacar o fato das mesmas serem escolhidas em detrimento de
varias outras selecionadas. Entre elas, ter 4 suites (1,027) apresenta o maior coeficiente e,
dessa maneira, € a variavel mais significativa na estimacdo de valor do espaco. Em seguida, o
fato de ter 4 filhos (0,691) leva a uma predisposicdo de maior valor a ser pago, trazendo a
mesma explicacao e até mais informacdes do que seria obtido com a variavel relativa a estado
civil, que ndo foi incluida.

Confirmando que entre as quantidades analisadas o numero de suites é a mais
importante, destaca-se agora a valorizacdo decorrente da existéncia de 3 suites (0,566). Essa
disponibilidade é mais valorizada do que possuir um sistema de gas encanado (0,231). Este
altimo apresenta-se como novidade entre os atributos em analise, uma vez que foram
selecionados diversos fatores para a composicdo do modelo, como varanda, ser nascente
(segundo atributo mais importante de acordo com a média), construtora, entre outros de

variadas naturezas. Em virtude dessa escolha, a existéncia de gas encanado na residéncia é o
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que se destaca para a determinacdo do preco dos imdveis entre os clientes pesquisados,
estando acima do fator localizacao (0,128 em mddulo).

Apresentando-se como elemento menos relevante de espago entre os selecionados e,
por outro lado, como mais importante do que ter gas encanado ou localizagdo, ter apenas 1
vaga (0,457 em modulo) provoca maior impacto sobre o valor do imével no sentido de
desvalorizacdo do que a valorizacdo decorrente do sistema de gas. Tal impacto negativo,
entretanto, é compensado pela satisfacdo de ter mais suites, sendo estas as variaveis mais
explicativas da exigéncia por espaco. A maior irrelevancia da localizagéo entre as variaveis do
modelo revela que, além desta ser inversamente proporcional ao preco, também se constitui
como fator de menor impacto absoluto sobre 0 mesmo.

No ajustamento do modelo aos pressupostos da regressao, é perceptivel no Apéndice
H11 que as variaveis independentes apresentam uma multicolinearidade aceitavel, visto que o
maior valor do teste VIF é de 2,093 e s6 é problematico quando esta acima de 10, segundo
especialistas. Simetricamente o valor problematico da tolerdncia é quando a mesma se
encontra em um intervalo abaixo de 0,10. Como neste caso esta entre 1 e 0,10 corrobora-se
essa multicolinearidade aceitavel.

Outro pressuposto atendido é o de normalidade dos residuos, expresso pelo resultado
do teste de Kolmogorov-Smirnov (Apéndice H12), o qual apresentou significancia de 0,607 e,
portanto, ndo se rejeita a hipotese nula de que os residuos se distribuem normalmente.
Confirmando a adequacdo da forma funcional semilogaritmica a esta pesquisa, bem como a
escolha adequada das variaveis utilizadas, o teste disponivel no Apéndice H13 indica que ndo
ha influéncia significativa da variavel dependente sobre os residuos, sendo 0s mesmos
homoscedasticos (significancia de 0,232).

Uma vez atendidos os pressupostos apresenta-se, por fim, o teste de nulidade do
coeficiente de determinacdo obtido no modelo final, sendo verificado por meio da estatistica F
a validacao do R quadrado, o qual resultou no valor de 0,803.

Em suma, levando em consideracdo todas as variaveis selecionadas, sdo as
componentes do modelo as mais significativas na formagdo do preco. Assim, entre aspectos
de seguranca, tempo pretendido no imovel, area, aspectos de condominio, quantidades de
quartos, banheiros, apartamentos por andar, dependéncia de empregada, entre outras, teve
maior peso no aprecamento de imoveis em Recife os aspectos de nimero de suites, nimero de
filhos, vaga de garagem, gas encanado e localizacdo, os quais explicam, em conjunto, 80,3%

dos precos.
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5 Conclusoes

Levando em consideracdo o contexto favoravel ao desenvolvimento do mercado
imobiliério tanto a nivel nacional como regional e municipal, buscou-se conhecer a demanda
por imdveis no que diz respeito aos atributos mais valorizados pelos clientes com renda a
partir de R$ 5.100,00 residentes nos municipios de Recife, Olinda e Jaboatdo dos Guararapes,
sendo estas as cidades componentes do que se conhece como Recife Expandido. O
levantamento, realizado junto a esses compradores de imdveis das classes A e B, teve como
proposito verificar os aspectos de influéncia sobre a formacdo dos precos desses bens com
base na percep¢do dos consumidores de mercado, cujos comportamentos foram avaliados de
acordo com uma abordagem microeconémica.

Foram aplicados questionarios para uma amostra de 348 entrevistados, com uma
estratificacdo baseada nos municipios mencionados, visando a identificacdo do equilibrio
entre as preferéncias dos clientes pesquisados e suas restricdes orcamentarias, verificando-se
as discrepancias entre o perfil de consumo efetivo e desejado pelos demandantes.

No que diz respeito ao perfil sociodemogréafico, a maior parte dos entrevistados estava
na faixa de idade dos 30 aos 39 anos, sendo a amostra predominantemente de casados e mais
da metade com rendimento domiciliar mensal no intervalo de dez a quinze salarios minimos,
com ensino superior completo, a maioria de servidores publicos e com media de 1,13 filho.

Entre os entrevistados, praticamente a metade era de compradores efetivos, sendo 0s
bairros mais requisitados, de acordo com a mobilidade: Casa Forte, Boa Viagem, Piedade,
Madalena e Rosarinho. No geral, 0s mesmos bairros foram os mais pretendidos, exceto este
altimo, aparecendo também Jaqueira quando se tratava dos mais desejados. Entre as Regides
Politico-Administrativas do Recife, as mais pretendidas ¢ desejadas foram as RPA’s 3, 4 ¢ 6,
notadamente devido aos atributos relacionados a amenidades naturais. Nas RPA’s 1 e¢ 5
percebeu-se 0 menor nivel de seguranca entre todas as regides, indicando falta de medidas
preventivas ao crime nos condominios dessas localidades.

Apos a descricdo do perfil sociodemografico e da identificacdo das pretensdes e
desejos dos participantes da pesquisa, verificou-se que o0s clientes recorrem
predominantemente aos financiamentos, mesmo se tratando dos compradores das classes A e
B, sendo poupanca e FGTS os recursos mais utilizados como complemento da renda para

incorrer na compra de imoveis, cujo valor médio foi de R$ 202.320,17 e pagos em parcelas
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médias de R$ 750,00 durante um periodo predominantemente de 300 meses e média de 180
prestacoes.

N&o obstante a predominéncia dos financiamentos, também foi possivel constatar um
interesse de quitacdo antecipada dos mesmos, demonstrando que os clientes de mercado
buscam se beneficiar das condi¢cbes mais vantajosas inerentes ao crédito imobiliario para
posteriormente quitar e comprar outro imdvel, sendo essas outras aquisi¢cfes essencialmente
para fins de residéncia.

Como explicativos das decisdes de compra entre os atributos mais valorizados,
verificou-se que os consumidores atribuem maior importancia aos aspectos de espaco e
seguranca, sendo os elementos de lazer os menos valorizados. Na identificacdo dos fatores
sintéticos das caracteristicas, a proximidade do trabalho se constituiu como aspecto
diferenciado de localizacdo e determinante na escolha das regifes de residéncia, sendo que
estar proximo das farmacias, supermercados e hospitais revelou-se como proprio daqueles que
apresentam menor renda e buscam residir em localidades mais baratas.

Conforme hé& o deslocamento para outros locais fora do municipio de Recife, menos
sdo percebidas as carateristicas de seguranca, estrutura de condominio e espaco, ocorrendo o
contrario com o fator piso, o qual € mais significativo em Olinda e outras localidades fora da
amostra de pesquisa. Dentro da propria cidade de Recife, a regido mais pretendida para fins de
moradia (RPA 6) se destaca predominantemente pelos aspectos de proximidade da praia, vista
para 0 mar e shopping, sendo mais desejada nas RPA’s a combinacdo dos fatores seguranca,
elementos condominiais e espaco.

Quando se trata de casais, 0s elementos mais significativos para escolha do imoével séo
os fatores: espaco/suite, seguranca/conforto, proximidade dos parentes e piso, embora a
importancia deste ndo esteja associada aos bairros, RPA’s ou municipios.

Com a definicdo do perfil sociodemografico e das preferéncias relacionadas aos
atributos dos imoveis escolhidos, pretendidos e desejados, percebe-se que as pessoas estdo
efetivamente comprando em especial pela conveniéncia das amenidades e desejando mais
espaco, seguranca e conforto, tanto por esses aspectos serem mais fortemente percebidos por
compradores potenciais como pelo desequilibrio entre compra e desejo relativamente aos
fatores mais significativos. Portanto, evidencia-se que as pessoas desejam mais seguranca,
conforto, melhor estrutura interna e mais espago, mas estdo dispostas a abrir mao disso e
pagar um preco mais acessivel para morar em localidades que disponham de amenidades

naturais e que sejam mais préximas do shopping.
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Posteriormente a descricdo geral dos atributos valorizados pelos compradores foi
desenvolvido um modelo matematico explicativo de 80,3 % dos precos que os compradores
estdo dispostos a pagar, sendo mais significativas especificamente para a formagédo de valor
dos im6veis no Recife Expandido a quantidade de suites e existéncia de gas encanado, como
aspectos de valorizacdo, e a proximidade de supermercados, farméacia e hospitais (localizacao)
como elemento depreciador do preco. Além disso, diante da apreciacdo das vagas de garagem
como um dos mais relevantes atributos de espaco, a existéncia de apenas uma vaga também se
mostrou como redutora do valor do imovel.

Diante disso, a pesquisa realizada contribuiu para que o0s clientes fossem
compreendidos em suas necessidades e aspiracdes no que diz respeito a compra de imoveis,
sendo as preferéncias dos mesmos sobrepujadas por restricbes orcamentarias em muitas
situacOes inerentes a essa decisdo de compra. A partir dai, apresenta-se a proposta para que as
construtoras incorram em lancamentos para as classes A e B que estejam focados em
proporcionar mais espago em termos de suites e vagas de garagem, maior distancia dos pontos
comerciais e centros de satde e que disponham de um sistema de gas encanado.

Embora o perfil da amostra seja caracterizado por familias com um nimero reduzido
de filhos (média de 1,13) foi possivel verificar que existe uma predisposi¢ao a pagar mais por
um imovel que disponha de espaco suficiente para ter até quatro filhos, levando em
consideracdo o modelo de precificacdo formado.

Em relacdo as instituicbes financeiras, as mesmas podem ser orientadas no que diz
respeito as suas politicas de financiamento, levando em consideracdo a preferéncia por uma
quitacdo antecipada e valores financiados mais em conta.

Como proposta de politica publica para o Estado em termos regionais, a base esta na
percepcao dos compradores em relacdo as RPA’s 1 e 5, caracterizadas por falta de uma
estrutura dos condominios que proporcione maior comodidade e mais seguranca aos Seus
moradores. Como o destaque das regiGes mais escolhidas decorre das amenidades naturais
disponiveis e as condi¢cdes realmente almejadas estdo concentradas na RPA 3, sdo necessarias
medidas Governamentais para uma maior valorizacdo das outras areas e também a
mobilizacdo das construtoras para que os habitantes sejam contemplados com melhores
condigdes de moradia. Com a génese desse desenvolvimento habitacional de regides como as
RPA’s 1 e 5 entre os clientes de mercado, a valorizagdo também beneficiard os segmentos
sociais presentes nas mesmas, dando a eles a oportunidade de viver em condi¢des melhores de

habitacéo e tornarem-se os clientes de mercado de amanha.
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O trabalho apresenta certas limitacbes em virtude dos recursos disponiveis para a
realizacdo da pesquisa associados as dificuldades para a aplicagcdo dos questionarios junto ao
perfil de clientes na faixa de renda escolhida. Diante disso, a amostra foi estratificada apenas
de acordo com 0s municipios e com a atribuicdo de pesos, sendo os compradores
entrevistados de acordo com a conveniéncia.

Outra limitaco se refere ao fato de ndo levar em consideragdo as diferengas temporais
inerentes a negociacdo de imoveis, além de ndo envolver aspectos regulatérios e a percepcao
da oferta, a qual é fundamental para o estabelecimento do equilibrio proposto pelos
precursores dos modelos heddnicos utilizados como base da dissertacéo.

Como forma de superar essas limitacdes, apresenta-se a proposta de estudos a serem
futuramente realizados que se constituam também como séries temporais, 0 que torna possivel
a construcao efetiva de um modelo de precos e de um indice de precificacdo para o Grande
Recife. Essa ideia é a base para a elaboracéo do projeto de tese de doutorado, que se apresenta
como um dos varios estudos a serem desenvolvidos nessa nova linha de pesquisa coordenada
pelo Prof. Pierre Lucena no Nucleo de Estudos em Financas e Investimentos — NEFI da
UFPE, envolvendo também a percepcdo da oferta, a regulacdo do Estado, financiamento e

negociacdo de recebiveis imobiliarios no mercado de capitais.
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APENDICE A—- QUESTIONARIO




Formagé&o dos Precos de Imoveis em Recife: uma
visdo a partir da Percepcédo do Comprador

Apresentagdo: Estamos realizando uma pesquisa de
opinido publica sobre imoéveis e seria muito
importante para n6s conhecer seus pontos de vista
respondendo a esse questionario.

NUmero do Questionario:
Nome do Entrevistador:

COMPRADOR
A. Sexo
Masculino 1
Feminino 2

B. Ano de Nascimento:
19

C. Estado Civil:

SOLTEIRO
CASADO/UNIAO ESTAVEL
SEPARADO/DIVORCIADO
VIUVO

Pwin ek

D. Qual a suarenda familiar mensal (em Reais)?
MAIS DE R$ 5.100 A R$ 7.650 1
MAIS DE R$ 7.650 A R$ 10.200 | 2
MAIS DE R$ 10.200 3

E. Grau de escolaridade

Sem Instrucgéo

Ensino Fundamental Incompleto
Ensino Fundamental Completo
Ensino Médio Incompleto
Ensino Médio Completo

Ensino Superior Incompleto
Ensino Superior Completo

N~ WINIE

F. Nimero de Filhos:

G. Qual a sua atividade profissional?
Estudante

Servidor Publico

Empregado de Empresa Privada

Empresario

Auténomo

Desempregado

Aposentado / vive de renda

Nioogbdhiwinie

140
IMOVEL

1. Condigao do im6vel onde reside atualmente
Préprio Quitado 1
Préprio Financiado
Alugado

Cedido

Dos pais

Outros

[ R N6 RIS IR N N

2. Tempo deresidéncia do atual imével: anos
3. Numero de pessoas que moram no imoével

Em que bairro vocé ...
4. Reside?

5. Pretende residir?

6. Gostariade residir?

SE 5 for diferente de 6, ent&o:
7. Por que vocé pretende comprar / comprou o
imovel em ...?

8. Veiculo de divulgacéo do imovel
pretendido/comprado:

Jornal

Televisao

Propaganda distribuida na rua
Stand de venda da construtora
Outdoors

Indicacé@o de amigos
Indicacéo do corretor

Outros

O NP W NI

9. Natureza do imével pretendido/comprado:

Casa 1
Apartamento 2
Flat/Stadio 3

10. Qual sua preferéncia em relagdo a situagcao do
Imovel pretendido/comprado

Planta

Pronto para morar (novo)
Pronto para morar (usado)
Indiferente

AIWINIPF
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11. Jdade do imovel (caso for usado): anos 36. Delegacia / policiamento
12.Area do im6vel pretendido/comprado: ASPECTOS INTERNOS 5
Até 50 m’ 1 37. Area (m?)
De50a75 m22 2 38. Existéncia de suite
De 752100 m 5 3 39. Vagas de garagem
De 100 a 150 m 4 P
Do 150 a 200 2 5 40. Depgnden0|a/empregada
Acima de 200 mZ 6 41. Ambientes de sala
N&o tenho ideia 7 42. Ser nascen_te
43. Pocgo artesiano
Quantidades pretendidas: 44. Varanda no apartamento
DESCRICAO ATUAL | COMPRA & DESEJO 45. Namero de dormitérios
13.Quartos 46. Servigcos de condominio
14. Suites 47. Andar do apartamento
15. Banheiros 48. N° de aptos. por andar
16. Ambientes na sala 49. Numero de andares
17.Vagas de garagem 50. N° de elevadores
18. Dependéncia de 51. Projeto arquitetonico
empregada 52. Namero de banheiros
19. Apartamentos por andar 53. Gas encanado
20. Elevadores 54. Piso
21.0utros: OUTROS ASPECTOS 5
55. Ser pilotis
22. Em relagdo ao planejamento de compra do imovel: 56. Construtora
Hé& anos estou poupando (poupei) 1 57. Vizinhanca
Foi feito com base em recursos do FGTS 2 58. Densidade demogréfica
Fiz pesquisa de mercado para financiamento 3 59. Estagio da obra
Comprarei (comprei) através de consorcio 4 60. N° de unidades prediais
Tenho renda suficiente e ndo fago orcamento 5 61. Piscina

ATRIBUTOS

Assinale a importancia dos atributos a seguir para
escolhado imével, de acordo com a escala:

1 - Sem Importancia
2 — Pouco Importante
3 - Indiferente

4 — Importante
5 — Muito Importante

62.

Academia

63.

Area de esportes

64.

Saldo de festas

65.

Area de recreacéo

66.

Existéncia de sauna

67.

Saldo de jogos

LOCALIZACAO

1 2

3

4

68.

Guarita no Condominio

23. Trabalho

24. Supermercado/comércio

25. Farmacia

26. Hospital/centro de saude

27. Shopping

28. Praia

29. Parque e &reas verdes

30. Praca publica

31. Escola/ faculdade

32. Institui¢cdes religiosas

33. Proximidade de parentes

34. Vista para o mar

35. Ter coleta seletiva

69.

Cameras de circuito
interno de tv

70.

Cerca elétrica

71.

Sistema de combate a
incéndio

72.

Adequacéo para splitter

73.

Brinquedoteca

74.

Existéncia de gerador

75. Valor do Imével pretendido/comprado:

RECURSOS FINANCEIROS
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76. Recursos disponiveis para compra do Imoével: 2 — Discordo 5 - Concordo
Imovel onde reside/residia 1 plenamente
Outro imoével 2 3 - Indiferente
Veiculo 3 Expressao 12 4 5
Poupanga/ ap”cagﬁes 4 85. Pretendo Compl’al’ um iméVeI para
FGTS 5 morar nele por muito tempo
Outros (heranca, doag&o, etc.) 6 86. Pesquiso_ _ (pesq_uisei) bastante
Nonh : : -, antes de decidir qual imével comprar
enhum 87. Gostaria de  administrar 0
condominio no qual irei comprar
77. Forma de pagamento do imoével (comprei) meu imovel
(pode responder mais de uma) 88. N&o compro imével na planta, pois
A vista 1 as prestagdes iniciais variam e eu
Financiamento Bancério (CAIXA) 2 gosto_de previsibilidade
Financiamento pela Construtora 3 89. Minha escolha é (se_ra) baseada
- - e em uma marca reconhecida por sua
F!nanC|a}mento por outra Instituigao 4 qualidade
Financeira T
T 90. Se for para comprar um imodvel,
Consorcio S faco rapidamente, sem muita pesquisa
Outros 6 91. Tenho em mente quais sdo as
minhas construtoras preferidas na
78. Valor de entrada: R$ compradeum imével
92. Se for para morar em um
79. Valor financiado: R$ condominio, quero que existam regras
bem estabelecidas, para evitar
80. Nimero de prestacdes: meses conflitos
93. Antes de comprar um imovel,
81. Quanto tempo pretende passar nho perguntarei (perguntei) a opinido de
pretendido/comprado? diversas pessoas para obter
aprovacdao delas
94. Assim que eu comprar (comprei)
82 Se 81 < 80, por qué? meu imovel, contarei (contei) para
todo o mundo esta minha realiza¢&o
95. Comprei (comprarei) o imével no
maior valor que minha renda permitiu /
83. Parcela mensal do financiamento: permitir
Até R$ 500,00 1 96. Vou comprar (comprei) terreno
; porque prefiro eu mesmo construir a
De R$ 500,00 a R$ 1.000,00 2 minha casa
De R$ 1.000,00 a R$ 1.500,00 3 97. Estarei (estou) satisfeito desde
De R$ 1.500,00 a R$ 2.000,00 4 que o imével que irei comprar
Acima de R$ 2.000,00 5 (comprei) atenda apenas as minhas

84. O que predominantemente orientou sua escolha

na busca por imoveis?

necessidades de moradia

Realizagdo de um sonho familiar

98. Preciso (precisei) comprar um
imovel para sair de vez do aluguel e
ter minha casa prépria

Estabilidade em relagdo & moradia

Investimento (vender a pre¢co maior)

Investimento (sala comercial)

99. Tentarei (tentei) obter o maior
desconto que eu puder na compra do
imovel

Necessidade de moradia

G iIWINI P

Para cada expressao a seguir, assinale seu nivel de
concordancia em relacdo a mesma, de acordo com a

escala:
1 - Discordo totalmente

4 — Concordo

100. Minha compra foi (serd)
baseada em um orcamento
previamente elaborado

Nome do Entrevistado:

Telefone: Data: /|
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APENDICE B - FREQUENCIAS DOS BAIRROS
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Tabela B1 - Frequéncias dos Bairros onde residem atualmente os pesquisados

. o Percentual Percentual

Bairros Frequéncia | Percentual Valido Cumulativo
Boa Viagem 65 18,7 18,7 18,7
Piedade 24 6,8 6,8 25,6
Candeias 16 4,7 4,7 30,2
Casa Caiada 15 4.4 4.4 34,6
Casa Forte 14 4,0 4,0 38,6
Torre 14 4,0 4,0 42,6
Aflitos 12 3,5 3,5 46,1
Gracas 12 3,5 3,5 49,5
Madalena 10 2,9 2,9 52,5
Varzea 10 2,9 2,9 55,4
Espinheiro 8 2,4 2,4 57,8
Jaqueira 8 2,4 2,4 60,2
Olinda 8 2,2 2,2 62,4
Boa Vista 7 1,9 1,9 64,3
Cordeiro 7 1,9 1,9 66,2
Parnamirim 7 1,9 1,9 68,0
Tamarineira 7 1,9 1,9 69,9
Bairro Novo 6 1,7 1,7 71,6
Campo Grande 6 1,6 1,6 73,2
Encruzilhada 6 1,6 1,6 74,8
Ipsep 6 1,6 1,6 76,5
Casa Amarela 5 1,3 1,3 77,8
Caxanga 5 1,3 1,3 79,1
Ibura 5 1,3 1,3 80,5
Barra de Jangada 4 1,2 1,2 81,7
Arruda 4 1,1 1,1 82,8
Pina 4 1,1 1,1 83,8
Prado 4 1,1 1,1 84,9
San Martin 4 1,1 1,1 86,0
Prazeres 3 9 9 86,9
Rio Doce 3 9 9 87,8
Jardim Atlantico 3 9 9 88,7
Janga 3 9 9 89,5
Areias 3 .8 8 90,3
Estancia 3 .8 8 91,1
Imbiribeira 3 .8 8 91,9
Iputinga 3 .8 8 92,7
Rosarinho 3 .8 8 93,5
Bongi 2 5 5 94,1
Cidade Universitaria 2 5 5 94,6

(continua)
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Tabela B1 - Frequéncias dos Bairros onde residem atualmente os pesquisados
(concluséo)

. A Percentual Percentual

Bairros Frequéncia [ Percentual valido Ccumulativo
Poco 2 5 5 95,1
Peixinhos 2 A4 4 95,6
Ouro Preto 2 A4 4 96,0
Tabajara 2 4 4 96,4
Carmo 2 4 4 96,9
Marcos Freire 1 3 3 97,2
Jaboatdo 1 3 3 97,5
Jardim Piedade 1 3 3 97,8
Curado Il 1 3 3 98,1
Afogados 1 3 3 98,4
Agua Fria 1 3 3 98,7
Engenho do Meio 1 3 3 98,9
Hip6édromo 1 3 3 99,2
Jardim S&o Paulo 1 3 3 99,5
Tejipio 1 3 3 99,7
Torrbes 1 3 3 100,0

Total 348 100,0 100,0

Fonte: Pesquisa Direta.



Tabela B2 — Frequéncias dos Bairros pretendidos pelos pesquisados

. o Percentual Percentual

Bairros Frequéncia | Percentual vValido Cumulativo
Boa Viagem 80 23,0 23,5 23,5
Piedade 33 9,6 9,8 33,3
Casa Forte 29 8,4 8,5 41,8
Madalena 17 4.9 5,0 46,8
Torre 16 45 4,6 51,4
Candeias 14 4,0 4,1 55,5
Aflitos 10 2,9 3,0 58,5
Jaqueira 9 2,7 2,7 61,3
Rosarinho 9 2,7 2,7 64,0
Gracas 8 2,3 2,4 66,3
Varzea 7 2,1 2,2 68,5
Espinheiro 7 2,0 2,1 70,6
Casa Amarela 6 1,8 1,8 72,4
Casa Caiada 6 1,7 1,8 74,2
Olinda 6 1,7 1,8 76,0
Encruzilhada 6 1,6 1,7 71,7
Bairro Novo 5 1,6 1,6 79,3
Tamarineira 5 1,5 15 80,8
Boa Vista 5 1,4 1,4 82,2
Iputinga 5 1,3 1,4 83,6
Parnamirim 5 1,3 1,4 85,0
Aldeia 5 1,3 1,4 86,3
Janga 4 1,1 1,2 87,5
Jardim Sao Paulo 4 1,1 1,1 88,6
Cordeiro 4 1,1 1,1 89,7
Imbiribeira 4 1,1 1,1 90,8
Jardim Atlantico 3 .9 9 91,7
Caxanga 3 .8 8 92,5
Poco 3 8 8 93,3
Cidade Universitaria 2 5 5 93,9
Pina 2 5 5 94,4
Peixinhos 2 A A4 94,9
Carmo 2 4 A4 95,3
Gravata 2 A A4 95,8
San Martin 1 3 3 96,1
Barra de Jangada 1 .3 3 96,4
Bezerros 1 3 .3 96,7
Arruda 1 .3 3 97,0
Campo Grande 1 .3 3 97,3
Estancia 1 3 3 97,5

(continua)
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Tabela B2 — Frequéncias dos Bairros pretendidos pelos pesquisados

(concluséo)

Bairros Frequéncia | Percentual Pe rc,e_ntual Percentu_al
Valido Cumulativo
Hip6édromo 1 3 3 97,8
Ibura 1 3 3 98,1
Ipsep 1 3 3 98,4
Peixinhos 1 3 3 98,6
Prado 1 3 3 98,9
Santo Amaro 1 3 3 99,2
Paiva 1 3 3 99,5
Rio Doce 1 3 3 99,7
Paratibe 1 3 3 100,0
Total Valido 341 97,9 100,0
NS/NR 7 2,1
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta.
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Tabela B3 — Frequéncias dos Bairros desejados pelos pesquisados

. o Percentual Percentual

Bairros Frequéncia | Percentual valido Cumulativo
Boa Viagem 87 25,0 25,9 25,9
Casa Forte 40 11,5 11,9 37,8
Piedade 32 9,1 94 47,2
Jaqueira 14 4,0 4,2 51,4
Madalena 13 3,7 3,9 55,2
Candeias 13 3,7 3,8 59,1
Aflitos 10 2,9 3,0 62,1
Torre 10 2,9 3,0 65,2
Gracas 8 2,3 2,4 67,5
Rosarinho 7 2,1 2,2 69,8
Aldeia 7 1,9 1,9 71,7
Espinheiro 6 1,6 1,7 73,4
Pogo 6 1,6 1,7 75,0
Boa Vista 5 1,5 1,6 76,6
Tamarineira 5 1,5 1,6 78,1
Encruzilhada 5 1,3 1,4 79,5
Iputinga 5 1,3 1,4 80,9
Parnamirim 5 1,3 1,4 82,3
Casa Caiada 5 1,3 1,4 83,6
Olinda 4 1,1 1,2 84,8
Janga 4 1,1 1,2 86,0
Varzea 4 1,1 1,1 87,1
Jardim Atlantico 3 .9 9 88,0
Casa Amarela 3 .8 8 88,8
Imbiribeira 3 .8 8 89,7
Peixinhos 2 7 7 90,4
Bairro Novo 2 7 7 91,1
Carmo 2 T v 91,8
Campo Grande 2 5 ,6 92,4
Caxanga 2 5 ,6 93,0
Cidade Universitaria 2 5 6 93,5
Cordeiro 2 5 6 94,1
Jardim Sao Paulo 2 5 6 94,6
Pina 2 5 ,6 95,2
Gravata 2 A 5 95,6
San Martin 1 .3 3 95,9
Centro do Recife 1 .3 3 96,3
Barra de Jangada 1 .3 3 96,6
Zona Sul 1 3 3 96,9
Bezerros 1 3 3 97,2

(continua)



Tabela B3 — Frequéncias dos Bairros desejados pelos pesquisados

(concluséo)

. o Percentual Percentual
Bairros Frequéncia | Percentual Valido Ccumulativo
Arruda 1 3 3 97,5
Estancia 1 3 3 97,8

Hip6édromo 1 3 3 98,1
Ibura 1 3 3 98,3
Ipsep 1 3 3 98,6
Prado 1 3 3 98,9

Santo Amaro 1 3 3 99,2
Paiva 1 3 3 99,4
Rio Doce 1 3 3 99,7
Paratibe 1 3 3 100,0
Total Valido 336 96,6 100,0
NS/NR 12 3,4
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta.
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APENDICE C - MAPEAMENTO DOS DADOS
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Mapa C1 — Mobilidade dos Bairros do Recife Expandido

Recife

Olinda

Jaboatao
¢ “‘f’\

X

1 Casa Forte 16 Bairro Novo 31 Parnamirim
2 Boa Viagem 17 Curado I 32 Pina
3 Piedade 18 Engenho do Meio 33 Rio Doce
4 Madalena 19 Marcos Freire 34 Tamarineira
5 Rosarinho 20 Peixinhos 35 Varzea
6 Jardim Sao Paulo 21 Tejipié 36 Areias
7 Iputinga 22 Torrdes 37 Arruda
Mobilidade 8 Casa Amarela 23 Aflitos 38 Barra de Jangada
11a15 9 Imbiribeira 24 Boa Vista 39 Prado
6al10 10 Jaqueira 25 Bongi 40 Prazeres
2a$ 11 Pogo 26 Candeias 41 San Martin
1 12 Santo Amaro 27 Caxanga 42 Gragas
0 13 Torre 28 Cordeiro 43 Thura
=l 14 Afogados 29 Espinheiro 44 Campo Grande
-2 15 Agua Fria 30 Estancia 45 Tpsep
3a-5 46 Casa Caiada
-5a-10

Fonte: Elaboracédo propria, com auxilio do Corel Draw X5.
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Mapa C2 — Pre¢o do Metro Quadrado dos Imdveis no Recife Expandido

Jaboatao

Preco do Metro Quadrado

R$ 500,00 a R$ 1.000,00
R$ 1.000,00 a RS 1.500,00
RS 1.500,00 a R$ 2.000,00
RS 2.000,00 a RS 2.500,00
RS 2.500,00 a RS 3.000,00

1 Casa Forte
2 Boa Viagem
3 Piedade

4 Madalena

5 Rosarinho

6 Jardim Sdo Paulo

7 Iputinga

8 Casa Amarela
9 Imbiribeira
10 Jaqueira
11 Pogo
12 Santo Amaro
13 Torre
14 Afogados
15 Agua Fria
16 Bairro Novo
17 Curado I

18 Engenho do Meio
19 Marcos Freire
20 Peixinhos

21 Tejipi6

22 Tomdes

23 Aflitos

24 Boa Vista

25 Bongi

26 Candeias

27 Caxanga

28 Cordeiro

29 Espinheiro
30 Estancia

31 Parnamirim
32 Pina

33 Rio Doce

34 Tamarineira

35 Varzea

36 Areias

37 Arruda

38 Barra de Jangada
39 Prado

40 Prazeres

41 San Martin

42 Gragas

43 Ibura

44 Campo Grande
45 Ipsep

46 Casa Caiada

47 Cidade Universitéaria
48 Encruzilhada

49 Jardim Atlantico
50 Carmo

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do Corel Draw X5.



Mapa C3 — Vendas de Imdveis por Bairros segundo o 1VV- FIEPE

Vendas (Unidades)
0
1a 100

1002500 |
500a 1.000 [N
1.000 a 1.500 [
3.000 a 3.500 [N

Recife

1 Casa Forte

2 Boa Viagem
3 Piedade

4 Madalena

5 Rosarinho

6 Jardim Sdo Paulo
7 Iputinga

8 Casa Amarela
9 Imbiribeira
10 Jaqueira
11 Pogo
12 Santo Amaro
13 Torre
14 Afogados
15 Agua Fria

16 Bairro Novo
17 Curado I

18 Engenho do Meio
19 Marcos Freire
20 Peixinhos

21 Tejipio

22 Torrdes

23 Aflitos

24 Boa Vista

25 Bongi

26 Candeias

27 Caxanga

28 Cordeiro

29 Espinheiro

30 Estancia

Fonte: Elaboracédo propria, com auxilio do Corel Draw X5.
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31 Parnamirim

32 Pina

33 Rio Doce

34 Tamarineira
35 Varzea

36 Areias

37 Arruda

38 Barra de Jangada
39 Prado

40 Prazeres

41 San Martin

42 Gragas

43 Tbura

44 Campo Grande
45 Ipsep

46 Casa Caiada
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APENDICE D - ATRIBUTOS E ESTILO DE VIDA
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Tabela D1 — Estatisticas Descritivas dos Atributos Avaliados pelos Pesquisados

Descricéo dos Atributos Média Desvio-Padréo
Vagas de garagem 348 4,32 ,676
Ser nascente 348 4,31 872
Céameras de circuito interno de TV 348 4,28 ,936
Sistema de combate a incéndio 348 4,27 1,008
Area (m?) 348 4,24 783
NUmero de dormitorios 347 4,20 ,706
Supermercado/comércio 348 4,17 ,805
Existéncia de suite 348 4,16 ,831
Guarita no Condominio 347 4,15 1,044
Vizinhanca 348 4,14 ,895
Trabalho 348 4,05 1,015
Varanda no apartamento 348 4,02 ,986
Farmacia 346 4,01 ,891
Numero de banheiros 348 3,95 , 764
Cerca elétrica 348 3,93 1,133
Pargue e areas verdes 348 3,93 ,889
Poco artesiano 348 3,92 ,975
Construtora 348 3,90 1,061
Existéncia de gerador 346 3,88 1,244
Ter coleta seletiva 348 3,86 1,060
Servicos de condominio 346 3,85 1,025
Ambientes de sala 347 3,83 871
Piso 343 3,83 ,895
Adequacao para splitter 348 3,81 1,188
Delegacia / policiamento 347 3,79 1,080
Hospital/centro de saude 346 3,78 1,017
Projeto arquiteténico 347 3,76 ,966
Escola / faculdade 348 3,74 ,999
Gas encanado 344 3,70 1,084
Ser pilotis 348 3,69 1,250
Densidade demogréfica 348 3,68 ,960
Andar do apartamento 348 3,60 1,005
Area de recreagéo 346 3,59 1,121
Estagio da obra 348 3,56 1,182
Saldo de festas 347 3,53 1,131
N° de elevadores 348 3,52 1,038
N° de unidades prediais 347 3,46 1,156
Dependéncia/empregada 348 3,43 1,163
Praca publica 348 3,41 1,037
N° de aptos. por andar 347 3,38 1,058
Shopping 347 3,34 1,050

(continua)



156

Tabela D1 — Estatisticas Descritivas dos Atributos Avaliados pelos Pesquisados

(concluséo)

Descricéo dos Atributos N° | Média | Desvio-Padréo

NUmero de andares 347 3,29 1,079
Proximidade de parentes 347 3,26 1,258
Piscina 347 3,23 1,128
Area de esportes 348 3,20 1,136
Praia 347 3,19 1,136
Brinquedoteca 348 3,18 1,300
Instituicdes religiosas 347 3,14 1,133
Academia 348 2,95 1,118
Saldo de jogos 347 2,90 1,196
Vista para o0 mar 348 2,86 1,163
Existéncia de sauna 346 2,50 1,120
Valid N (listwise) 321

Fonte: Pesquisa Direta.
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Tabela D2 — Estatisticas Descritivas das Frases caracterizadoras do Estilo de Vida

Descrigao Ne° Média

Ter_ltar,ei (tentei) obter o maior desconto que eu puder na compra 348 438
do imovel. '
Minha compra foi (serd) baseada em um orcamento 348 436
previamente elaborado. '
Pesquiso (pesquisei) bastante antes de decidir qual imdvel 348 4,35
comprar.

Se for para morar em um c_ondoml’n_io, quero que existam regras 348 422
bem estabelecidas, para evitar conflitos. ’
Pretendo comprar um imével para morar nele por muito tempo. 348 4,13
Estarei (_estou) satisfeito desd_e que o imc_')vel que irei comprar 347 389
(comprei) atenda apenas as minhas necessidades de moradia ’
Minha e_scolha é (sera) baseada em uma marca reconhecida por 348 3.60
sua qualidade. '
Antgs de comprar um imovel, perguntgrei (perguntei) a opinido 348 346
de diversas pessoas para obter aprovacao delas. ’
Tenho em men_te guais sdo as minhas construtoras preferidas na 348 346
compra de um imdvel. '
Compr_ei (comp_rgrei) 0 imovel no maior valor que minha renda 347 314
permitiu / permitir. ’
Assim gue eu comprar (cc_)mprei) meuNiméveI, contarei (contei) 348 302
para todo 0 mundo esta minha realizagéo. '
Preciso (precis_ei) comprar um imével para sair de vez do 347 296
aluguel e ter minha casa propria. ’
N&o compro imc')v_el_nfa_planta, pois as prestacdes iniciais variam 348 555
e eu gosto de previsibilidade. '
Vou comprar (comprei) terreno porque prefiro eu mesmo 347 190
construir a minha casa. ’
ﬁgsgﬁrisgéra comprar um imdvel, faco rapidamente, sem muita 347 1.89
Gostaria de administrar o condominio no qual irei comprar 348 1,69

(comprei) meu imovel.

Fonte: Pesquisa Direta.
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APENDICE E — ANALISE FATORIAL




Tabela E1 — Comunalidades da 12 Rodada*
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Atributos | Initial Extraction
Trabalho 1,000 ,702
Supermercado/comércio 1,000 ,740
Farmacia 1,000 ,764
Hospital/centro de satde 1,000 ,709
Shopping 1,000 ,632
Praia 1,000 , 758
Parque e areas verdes 1,000 ,685
Praca publica 1,000 737
Escola / faculdade 1,000 ,533
Instituicdes religiosas 1,000 ,532
Proximidade de parentes 1,000 ,627
Vista para 0 mar 1,000 ,761
Ter coleta seletiva 1,000 ,546
Delegacia / policiamento 1,000 ,626
Area (m2) 1,000 ,650
Existéncia de suite 1,000 ,631
Vagas de garagem 1,000 ,644
Dependéncia/empregada 1,000 ,519
Ambientes de sala 1,000 ,439
Ser nascente 1,000 443
Poco artesiano 1,000 ,624
Varanda no apartamento 1,000 ,588
Numero de dormitorios 1,000 ,647
Servicos de condominio 1,000 ,648
Andar do apartamento 1,000 ,664
N° de aptos. por andar 1,000 731
NdUmero de andares 1,000 741
Ne de elevadores 1,000 ,719
Projeto arquiteténico 1,000 ,535
Numero de banheiros 1,000 522
Gas encanado 1,000 ,614
Piso 1,000 ,647
Ser pilotis 1,000 ,546
Construtora 1,000 579
Vizinhanca 1,000 ,696
Densidade demogréfica 1,000 ,735
Estégio da obra 1,000 571
N° de unidades prediais 1,000 ,666
Piscina 1,000 , 738
Academia 1,000 , 799
Area de esportes 1,000 738

(continua)
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Tabela E1 — Comunalidades da 12 Rodada*
(concluséo)

Atributos | Initial | Extraction
Saldo de festas 1,000 , 726
Area de recreagio 1,000 815
Existéncia de sauna 1,000 ,699
Saldo de jogos 1,000 ,700
Guarita no Condominio 1,000 , 782
Cémeras de circuito interno de TV 1,000 ,796
Cerca elétrica 1,000 ,729
Sistema de combate a incéndio 1,000 ,786
Adequacéo para splitter 1,000 ,616
Brinquedoteca 1,000 ,700
Existéncia de gerador 1,000 772

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E2 — Total de Variancia Explicada na 12 Rodada*
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Initial Eigenvalues

Extraction Sums of Squared Loadings

Rotation Sums of Squared Loadings

Component Total | % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 13,780 26,501 26,501 13,780 26,501 26,501 5,710 10,981 10,981
2 4,194 8,066 34,566 4,194 8,066 34,566 4,683 9,007 19,988
3 3,041 5,848 40,414 3,041 5,848 40,414 4,308 8,284 28,272
4 2,317 4,457 44 871 2,317 4,457 44,871 4,014 7,718 35,990
5 1,899 3,653 48,523 1,899 3,653 48,523 3,627 6,783 42,773
6 1,648 3,170 51,693 1,648 3,170 51,693 2,562 4,927 47,700
7 1,589 3,055 54,748 1,589 3,055 54,748 2,113 4,064 51,764
8 1,396 2,685 57,433 1,396 2,685 57,433 1,728 3,324 55,088
9 1,328 2,555 59,988 1,328 2,555 59,988 1,591 3,060 58,147
10 1,259 2,422 62,409 1,259 2,422 62,409 1,524 2,931 61,079
11 1,065 2,047 64,456 1,065 2,047 64,456 1,441 2,770 63,849
12 1,028 1,978 66,434 1,028 1,978 66,434 1,344 2,585 66,434

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Fonte: Elaboragéo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E3 — Total de Variancia Explicada na 22 Rodada*
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Initial Eigenvalues

Extraction Sums of Squared Loadings

Rotation Sums of Squared Loadings

Component = | 9% of Variance | Cumulative % | Total | % of Variance | Cumulative % | Total | % of Variance | Cumulative %
1 13,492 26,984 26,984 13,492 26,984 26,984 5,629 11,257 11,257
2 4,161 8,323 35,307 4,161 8,323 35,307 4,799 9,599 20,856
3 2,905 5,809 41,116 2,905 5,809 41,116 3,891 7,781 28,638
4 2,200 4,400 45,516 2,200 4,400 45,516 3,482 6,963 35,601
5 1,861 3,722 49,238 1,861 3,722 49,238 3,323 6,646 42,247
6 1,627 3,254 52,491 1,627 3,254 52,491 2,530 5,061 47,308
7 1,581 3,163 55,654 1,581 3,163 55,654 2,163 4,326 51,633
8 1,395 2,791 58,445 1,395 2,791 58,445 1,993 3,987 55,620
9 1,324 2,648 61,093 1,324 2,648 61,093 1,690 3,380 59,001
10 1,249 2,497 63,590 1,249 2,497 63,590 1,615 3,229 62,230
11 1,044 2,088 65,679 1,044 2,088 65,679 1,397 2,793 65,023
12 1,028 2,055 67,734 1,028 2,055 67,734 1,355 2,711 67,734

*Extraction Method: Principal Component Analysis.

Fonte: Elaboragéo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E4 — Comunalidades da 22 Rodada*
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Atributos | Initial | Extraction
Trabalho 1,000 711
Supermercado/comércio 1,000 , 751
Farmacia 1,000 770
Hospital/centro de satde 1,000 ,699
Shopping 1,000 ,642
Praia 1,000 ,755
Parque e areas verdes 1,000 677
Praca publica 1,000 ,739
Escola / faculdade 1,000 ,536
Instituicdes religiosas 1,000 ,524
Proximidade de parentes 1,000 ,627
Vista para 0 mar 1,000 , 157
Ter coleta seletiva 1,000 ,553
Delegacia / policiamento 1,000 ,628
Area (m2) 1,000 657
Existéncia de suite 1,000 ,642
Vagas de garagem 1,000 ,652
Dependéncia/empregada 1,000 ,512
Poco artesiano 1,000 ,611
Varanda no apartamento 1,000 ,596
Ndmero de dormitérios 1,000 ,651
Servicos de condominio 1,000 ,633
Andar do apartamento 1,000 ,651
N° de aptos. por andar 1,000 ,730
Numero de andares 1,000 744
N° de elevadores 1,000 717
Projeto arquiteténico 1,000 572
Numero de banheiros 1,000 ,566
Gas encanado 1,000 ,615
Piso 1,000 ,653
Ser pilotis 1,000 ,555
Construtora 1,000 ,581
Vizinhanca 1,000 711
Densidade demogréfica 1,000 ,760
Estagio da obra 1,000 574
N° de unidades prediais 1,000 ,670
Piscina 1,000 744
Academia 1,000 ,799
Area de esportes 1,000 738
Saldo de festas 1,000 732
Avrea de recreacgéo 1,000 817
Existéncia de sauna 1,000 ,699
Saldo de jogos 1,000 , 704
Guarita no Condominio 1,000 ,785
Cameras de circuito interno de TV 1,000 ,803
Cerca elétrica 1,000 ,735
Sistema de combate a incéndio 1,000 , 790
Adequacao para splitter 1,000 ,620
Brinquedoteca 1,000 , 701
Existéncia de gerador 1,000 77

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E5 — Total de Variancia Explicada da 32 Rodada*
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Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative % | Total | %o of Variance | Cumulative %
1 11,469 28,672 28,672 11,469 28,672 28,672 5,367 13,418 13,418
2 3,476 8,689 37,361 3,476 8,689 37,361 4,202 10,504 23,922
3 2,637 6,593 43,953 2,637 6,593 43,953 4,034 10,085 34,007
4 1,957 4,891 48,845 1,957 4,891 48,845 2,939 7,348 41,354
5 1,705 4,263 53,108 1,705 4,263 53,108 2,664 6,661 48,015
6 1,465 3,664 56,772 1,465 3,664 56,772 2,105 5,263 53,278
7 1,413 3,632 60,304 1,413 3,532 60,304 1,954 4,884 58,162
8 1,235 3,087 63,391 1,235 3,087 63,391 1,644 4,110 62,272
9 1,175 2,938 66,329 1,175 2,938 66,329 1,504 3,759 66,031
10 1,101 2,752 69,081 1,101 2,752 69,081 1,220 3,051 69,081

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Fonte: Elaboragéo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E6 — Comunalidades da 32 Rodada*

165

Atributos |

Initial

Extraction

Trabalho
Supermercado/comércio
Farmacia
Hospital/centro de satde
Shopping

Praia

Parque e areas verdes
Praca publica
Proximidade de parentes
Vista para 0 mar
Delegacia / policiamento
Area (m2)

Existéncia de suite
Vagas de garagem

Poco artesiano

NUmero de dormitérios
Servicos de condominio
Andar do apartamento
N° de aptos. por andar
NUmero de andares

N° de elevadores

Gés encanado

Piso

Vizinhanc¢a

Densidade demogréfica
N° de unidades prediais
Piscina

Academia

Avrea de esportes

Saldo de festas

Area de recreacgio
Existéncia de sauna
Saldo de jogos

Guarita no Condominio

Cameras de circuito interno de TV

Cerca elétrica

Sistema de combate a incéndio

Adequacdo para splitter
Brinquedoteca
Existéncia de gerador

1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000

, 752
773
,816
,695
,654
,788
,658
142
,639
732
,558
,655
,665
,670
,550
453
,640
,589
732
(75
,709
,569
,611
,658
,730
,615
,736
,793
(A7
,699
,813
,689
, 704
,709
,791
723
,783
,606
,656
157

*Extraction Method: Principal Component Analysis.

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E7 — Comunalidades do Teste Final*
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Atributos | Initial | Extraction
Trabalho 1,000 , 746
Supermercado/comércio 1,000 , 765
Farmacia 1,000 ,819
Hospital/centro de satde 1,000 ,696
Shopping 1,000 ,657
Praia 1,000 794
Parque e areas verdes 1,000 , 104
Praca publica 1,000 ,726
Proximidade de parentes 1,000 ,642
Vista para 0 mar 1,000 ,754
Area (m2) 1,000 ,687
Existéncia de suite 1,000 ,704
Vagas de garagem 1,000 ,698
Servigos de condominio 1,000 ,626
N° de aptos. por andar 1,000 , 764
NUmero de andares 1,000 ,796
N° de elevadores 1,000 720
Piso 1,000 ,692
Vizinhanga 1,000 ,647
Densidade demogréfica 1,000 ,7192
N° de unidades prediais 1,000 ,618
Piscina 1,000 ,751
Academia 1,000 ,783
Area de esportes 1,000 750
Saldo de festas 1,000 713
Area de recreacio 1,000 823
Existéncia de sauna 1,000 ,750
Saldo de jogos 1,000 729
Guarita no Condominio 1,000 ,750
Cameras de circuito interno de tv 1,000 ,790
Cerca elétrica 1,000 ,738
Sistema de combate a incéndio 1,000 ,795
Adequacao para splitter 1,000 ,601
Brinquedoteca 1,000 ,663
Existéncia de gerador 1,000 ,752

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Fonte: Elaboracédo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela E8 — Total de Variancia Explicada do Teste Final*
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Initial Eigenvalues

Extraction Sums of Squared Loadings

Rotation Sums of Squared Loadings

Component = | % of Variance | Cumulative % | Total | % of Variance | Cumulative % | Total | % of Variance | Cumulative %
1 10,206 29,161 29,161 10,206 29,161 29,161 5,118 14,622 14,622
2 3,348 9,565 38,725 3,348 9,565 38,725 4,105 11,730 26,352
3 2,332 6,663 45,388 2,332 6,663 45,388 2,976 8,504 34,855
4 1,796 5,131 50,519 1,796 5,131 50,519 2,885 8,243 43,098
5 1,652 4,719 55,238 1,652 4,719 55,238 2,245 6,414 49,512
6 1,441 4,118 59,356 1,441 4,118 59,356 2,084 5,955 55,467
7 1,296 3,702 63,058 1,296 3,702 63,058 1,832 5,236 60,703
8 1,145 3,271 66,328 1,145 3,271 66,328 1,553 4,438 65,141
9 1,127 3,220 69,548 1,127 3,220 69,548 1,466 4,189 69,330
10 1,092 3,121 72,669 1,092 3,121 72,669 1,169 3,339 72,669

*Extraction Method: Principal Component Analysis.

Fonte: Elaboragéo propria, com auxilio do SPSS.
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Tabela E9 — Matriz ap6s a Rota¢do dos Fatores*
Rotated Component Matrix

Variaveis

Sistema de combate a incéndio ,807
Céameras de circuito interno de TV ,801
Guarita no Condominio ,313 712
Cerca elétrica ,699 ,385
Existéncia de gerador 378 ,678
Adequacao para splitter ,506 ,342

Farmacia ,889
Supermercado/comércio ,866
Hospital/centro de satde ,743

(continua)



Tabela E9 — Matriz apés a Rotacédo dos Fatores*
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(concluséo)

Rotated Component Matrix

variaveis [ 2 | 3 | 4 | 5 | e 7 8 9 | 10
Praia ,863
Vista para o mar ,813
Shopping ,543 ,955
Densidade demografica ,720 ,376
Vizinhanca ,670
Parque e areas verdes ,323 ,591
Piso ,654
Proximidade de parentes ,758
Praca publica ,365 ,615
Trabalho 778

*Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
A Rotation converged in 10 iterations.

Fonte: Elaboragdo propria, com auxilio do SPSS.



170

APENDICE F - TABELAS DE QUANTIDADES




Tabelas F1 — Quantidades Atuais

Tabela F 1.1 — Quantidades de Quartos Atuais
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A Percentual Percentual
N° de Quartos Frequéncia Percentual valido Cumulativo
3 154 44,3 44,4 44,4
2 102 29,4 29,5 73,9
4 70 20,2 20,3 94,1
1 13 3,9 3,9 98,0
5 7 2,0 2,0 100,0
Total Valido 347 99,7 100,0
NS/NR 1 3
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta.
Tabela F 1.2 — Quantidades de Suites Atuais
N° de Suites Frequéncia Percentual Per(,:e_ntual Percentu_al
valido Cumulativo
1 207 59,4 59,8 59,8
0 76 21,9 22,0 81,8
2 37 10,6 10,7 92,5
3 15 4,4 4,4 96,9
4 9 2,5 2,5 99,4
5 2 ,6 6 100,0
Total Valido 346 99,4 100,0
NS/NR 2 ,6
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta.
Tabela F 1.3 — Quantidades de Banheiros Atuais
N° de Banheiros Frequéncia Percentual Perge_ntual Percentu_al
véalido Cumulativo
2 138 39,5 40,0 40,0
3 93 26,7 27,0 67,0
1 65 18,7 19,0 85,9
4 34 9,8 9,9 95,9
5 9 2,7 2,7 98,6
6 4 1,1 11 99,7
8 1 3 3 100,0
Total Valido 344 98,9 100,0
NS/NR 4 1,1
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabela F 1.4 - Ambientes na sala Atuais
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N° de Ambientes Frequéncia Percentual Pe rc;e.ntual Percentual
na sala valido Cumulativo
2 229 65,8 66,2 66,2
1 74 21,4 21,5 87,7
3 39 11,1 11,2 98,9
4 4 1,1 1,1 100,0
Total Vélido 346 99,4 100,0
NS/NR 2 ,6
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 1.5 - Vagas na garagem Atuais
N° de Vagas na A Percentual Percentual
garagem Frequencia Percentual valido Cumulativo
1 156 44,7 46,0 46,0
2 131 37,8 38,9 84,9
3 37 10,6 10,9 95,8
4 8 2,2 2,2 98,0
0 5 1,3 1,4 99,4
7 1 3 3 99,7
6 1 3 3 100,0
Total Valido 338 97,2 100,0
NS/NR 10 2,8
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 1.6 - Dependéncia de empregada atual
0]
Depenl\cliéggias de Frequéncia Percentual Percfe_ntual Percentu_al
Empregada véalido Cumulativo
1 234 67,2 71,7 71,7
0 91 26,2 28,0 99,7
2 1 3 3 100,0
Total Valido 326 93,7 100,0
NS/NR 22 6,3
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabela F 1.7 - Apartamentos por andar Atual
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porandar | Freauencia | percentual | PUEEE | (RS
2 125 36,0 39,5 39,5
4 107 30,9 33,8 73,4
0 31 8,8 9,6 83,0
1 23 6,6 7,3 90,3
3 19 5,6 6,1 96,4
6 6 1,7 1,8 98,2
8 5 1,3 15 99,7
S 1 3 3 100,0
Total Valido 317 91,2 100,0
NS/NR 31 8,8
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 1.8 - Elevadores Atuais
N° de elevadores Frequéncia Percentual Pe\r/(;tipdtgal gﬁ:ﬁﬁgﬁ%
2 99 28,4 40,1 40,1
0 75 21,5 30,4 70,4
1 45 13,0 18,3 88,7
3 23 6,7 9,4 98,1
4 5 1,3 1,9 100,0
Total Valido 247 70,9 100,0
NS/NR 101 29,1
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabelas F2 - Quantidades Pretendidas

Tabela F 2.1 — Quantidade de Quartos de compra

174

A Percentual Percentual
N° de Quartos Frequéncia Percentual valido cumulativo
3 133 38,2 42,4 42,4
2 98 28,3 314 73,8
4 68 19,5 21,7 95,5
1 10 2,8 3,2 98,7
5 3 9 1,0 99,7
7 1 3 3 100,0
Total Vélido 313 89,9 100,0
NS/NR 35 10,1
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 2.2 — Quantidades de Suites de compra
N° de Suites Frequéncia Percentual Per(,:e_ntual Percentu_al
valido Cumulativo
1 207 59,5 66,7 66,7
2 56 16,1 18,1 84,8
3 19 54 6,1 90,9
0 17 4,8 54 96,3
4 9 2,4 2,7 99,0
5 3 9 1,0 100,0
Total Valido 310 89,1 100,0
NS/NR 38 10,9
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 2.3 — Quantidades de Banheiros de compra
N° de Banheiros Frequéncia Percentual Perge_ntual Percentual
valido Cumulativo
2 148 42,5 46,2 46,2
3 88 25,4 27,6 73,7
1 41 11,9 12,9 86,6
4 30 8,7 9,5 96,1
5 8 2,2 2,4 98,5
6 4 1,1 1,2 99,7
8 1 3 3 100,0
Total Valido 321 92,2 100,0
NS/NR 27 7,8
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabela F 2.4 — Ambiente na sala de compra
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N° de Ambientes Frequéncia Percentual Pe rc;e.ntual Percentual
na sala valido Cumulativo
2 238 68,5 74,3 74,3
3 42 11,9 13,0 87,3
1 40 11,4 12,4 99,7
4 1 3 3 100,0
Total Vélido 321 92,1 100,0
NS/NR 27 7,9
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 2.5 — Vagas de garagem de compra
N° de Vagas na A Percentual Percentual
garagem Frequencia Percentual valido Cumulativo
2 158 45,5 51,1 51,1
1 112 32,2 36,2 87,3
3 30 8,5 9,6 96,9
4 6 1,6 1,8 98,7
6 1 3 3 99,1
7 1 3 3 99,4
0 1 3 3 99,7
5 1 3 3 100,0
Total Valido 310 89,1 100,0
NS/NR 38 10,9
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta

Tabela F 2.6 — Quantidades de Dependéncias de empregada de compra

N° de Percentual Percentual
Dependéncias de Frequéncia Percentual 20 .
vélido Cumulativo
Empregada
1 239 68,8 78,8 78,8
0 61 17,6 20,2 99,0
2 3 9 1,0 100,0
Total Valido 304 87,3 100,0
NS/NR 44 12,7
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabela F 2.7 — Apartamentos por andar de compra
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borangar | Freauencia | percentual | PURRSS | COERES
2 147 42,3 50,0 50,0
4 79 22,7 26,8 76,8
3 24 6,8 8,1 84,9
0 21 59 7,0 91,9
1 17 5,0 5,9 97,8
8 4 1,1 1,3 99,1
6 3 8 9 100,0
Total Vélido 294 84,6 100,0
NS/NR 54 15,4
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 2.7 — Quantidade de elevadores de compra
N° de elevadores Frequéncia Percentual Pe\r/(;ipdtgal gﬁ:ﬁﬁgﬁ%
2 119 34,2 51,6 51,6
1 42 12,2 18,4 70,0
0 38 10,8 16,3 86,3
3 26 7,5 11,3 97,6
4 6 1,6 2,4 100,0
Total Valido 231 66,3 100,0
NS/NR 117 33,7
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabelas F3 - Quantidades Desejadas

Tabela F 3.1 — Quantidade de Quartos Desejados
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A Percentual Percentual
N° de Quartos Frequéncia Percentual valido cumulativo
3 149 43,0 43,5 43,5
4 110 31,7 32,0 75,5
2 70 20,2 20,4 95,9
1 8 2,3 2,3 98,2
5 3 9 9 99,1
8 1 .3 3 99,5
6 1 3 3 99,7
7 1 .3 3 100,0
Total Valido 344 98,8 100,0
NS/NR 4 1,2
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 3.2 — Quantidade de Suites Desejadas
N° de Suites Frequéncia Percentual Per(;e_ntual Percentual
véalido Cumulativo
1 178 51,1 51,6 51,6
2 88 25,3 25,5 77,1
3 34 9,9 10,0 87,1
4 27 7,7 7,7 94,8
0 13 3,7 3,7 98,5
5 3 9 9 99,4
6 2 ,6 6 100,0
Total Valido 345 99,2 100,0
NS/NR 3 8
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta



Tabela F 3.3 — Quantidade de Banheiros Desejados
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N° de Banheiros Frequéncia Percentual Perge.ntual Percentu_al
valido Cumulativo
2 144 41,2 41,5 41,5
3 92 26,4 26,6 68,1
4 61 17,5 17,6 85,6
1 34 9,9 9,9 95,6
5 9 2,4 2,5 98,0
6 5 14 14 99,4
8 1 3 3 99,7
0 1 .3 3 100,0
Total Valido 346 99,4 100,0
NS/NR 2 ,6
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 3.4 - Ambientes na sala Desejados
N° de Ambientes A Percentual Percentual
na sala Frequencia Percentual valido Cumulativo
2 241 69,3 69,7 69,7
3 62 17,8 17,9 87,5
1 29 8,2 8,3 95,8
4 15 4,2 4,2 100,0
Total Valido 346 99,4 100,0
NS/NR 2 ,6
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 3.5 — N° de VVagas na garagem Desejadas
N° de Vagas na A Percentual Percentual
garagem Frequencia Percentual vélido Cumulativo
2 189 54,3 56,6 56,6
1 66 19,0 19,8 76,4
3 54 15,5 16,1 92,5
4 21 6,0 6,2 98,7
0 7 7 99,4
6 3 3 99,7
5 1 3 3 100,0
Total Valido 334 96,1 100,0
NS/NR 14 3,9
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta
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Tabela F 3.6 — N° de Dependéncias de empregada Desejadas
N° de
Dependéncias de Frequéncia Percentual Pe\cgelzirzjt(;Jal gﬁxﬁrﬁ%
Empregada
1 256 73,7 82,3 82,3
0 44 12,5 14,0 96,3
2 9 2,7 3,0 99,4
3 3 3 99,7
4 3 3 100,0
Total Vélido 311 89,5 100,0
NS/NR 37 10,5
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 3.7 - Apartamentos por andar desejados
N° de apto. Frequéncia Percentual Perc/e_ntual Percentqal
por andar Vélido Cumulativo
2 142 40,9 47,8 47,8
1 57 16,3 19,1 66,9
4 56 16,0 18,7 85,6
0 25 7,2 8,4 94,0
3 13 3,8 4,4 98,4
8 3 8 9 99,4
6 2 5 6 100,0
Total Valido 298 85,5 100,0
NS/NR 50 14,5
Total 348 100,0
Fonte: Pesquisa Direta
Tabela F 3.8 — Quantidade de Elevadores Desejados
N° de elevadores Frequéncia Percentual Pe\l;c;iindtgal gﬁ:ﬁﬁ?ﬁ%
2 124 35,6 52,4 52,4
1 40 11,4 16,7 69,1
0 37 10,6 15,6 84,7
3 32 9,1 13,3 98,0
4 5 1,3 2,0 100,0
Total Valido 237 68,0 100,0
NS/NR 111 32,0
Total 348 100,0

Fonte: Pesquisa Direta
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APENDICE G - CORRELACOES DOS PRECOS
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Tabela G1 - Preco vs. Renda Familiar vs. Quantidades Pretendidas

Variaveis Estatistica Preco

Pearson Correlation ,3507
Quartos compra Sig. (2-tailed) ,000
N 306

Pearson Correlation 547
Banheiros compra Sig. (2-tailed) ,000
N 314

Pearson Correlation ,496
Vagas na garagem compra Sig. (2-tailed) ,000
N 303

Pearson Correlation -,265"
Apartamentos por andar compra Sig. (2-tailed) ,000
N 288

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracédo propria, com auxilio do SPSS.
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Tabela G2 - Preco vs. Perfil Basico

Variaveis | Estatistica Precgo
Pearson Correlation 554"
Renda familiar Sig. (2-tailed) ,000
N 338
Pearson Correlation 192”7
Casado Sig. (2-tailed) ,000
N 336
Pearson Correlation 136"
N° de filhos Sig. (2-tailed) ,012
N 340
Pearson Correlation ,079
Idade Sig. (2-tailed) ,144
N 340

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.

Tabela G3 - Preco vs. Area e Idade do Imovel

Variaveis | Estatisticas Preco
Pearson Correlation -,144
Idade do imdvel Sig. (2-tailed) 112
N 124
Pearson Correlation 393"
Area do imével Sig. (2-tailed) ,000
N 340

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
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Tabela G4 - Preco vs. Localidade vs. Tempo Pretendido

Variaveis | Estatisticas Preco
Pearson Correlation -,137"
Municipio Pretendido Sig. (2-tailed) ,012
N 333
Pearson Correlation -, 154"
RPA Pretendida Sig. (2-tailed) ,005
N 333
Pearson Correlation ,042
Bairros mais importantes Sig. (2-tailed) ,436
N 340
Pearson Correlation 155"
RPA's 3,4¢e6 Sig. (2-tailed) ,005
N 333
Pearson Correlation 1427
Ranking das RPA’s Pretendidas Sig. (2-tailed) ,009
N 333
Pearson Correlation 188"
Tempo Pretendido no Imovel Sig. (2-tailed) ,033
N 128

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Fonte: Elaboracgéo propria, com auxilio do SPSS.

Tabela G5 - Preco vs. Atributos

Variaveis | Estatisticas | Nascente | Varanda | Gas encanado | Construtora
Preco Pearson Correlation 1517 116" 232" 151"
Sig. (2-tailed) ,005 ,032 ,000 ,005

N 344 344 340 344

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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APENDICE H — REGRESSAO MULTIPLA




Tabela H1 — Sumario do Modelo (12 Rodada
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Model R Square Adjusted R Square Std'é :ir&;g the
1 ,658° ,433 427 47736
2 ,697° ,485 474 ,45735
3 ,733° ,537 522 43604
4 ,754° ,568 550 42329
5 JIT7° ,604 ,582 ,40766
6 792 ,627 ,602 ,39792
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H2 — Coeficientes (12 Rodada)
Unstandardized Coefficients Standgr_dlzed ]
Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 12,215 ,138 88,388 ,000
Vaga 1 -,586 ,116 -,408 -5,031 ,000
Quarto 1 -,363 ,088 -,280 -4,117 ,000
Elevador 2 ,351 ,087 277 4,054 ,000
Suite 5 ,942 ,297 ,213 3,170 ,002
Elevador 3 424 ,140 ,226 3,033 ,003
Dependéncia 1 ,219 ,093 ,166 2,360 ,020

Fonte: Elaboragdo propria, com auxilio do SPSS.

Tabela H3 — Sumario do Modelo (22 Rodada

. Std. Error of the
Model R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,650% 423 416 47666
2 ,693° 481 ,469 45456
3 ,734° ,539 524 43054
4 762¢ ,581 ,562 41284
5 779° ,607 ,585 40199
6 803 ,644 ,620 ,38465
7 ,816° ,666 ,638 ,37523
8 828" ,685 ,656 ,36611
9 ,836' ,699 ,667 ,35990

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela H4 — Coeficientes (22 Rodada)
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Unstandardized Coefficients

Standardized

Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 11,905 ,168 70,684 ,000
Vaga 1 -,569 ,118 -,395 -4,809 ,000
Renda familiar ,142 ,065 ,158 2,185 ,032
Elevador 2 ,553 ,101 440 5,451 ,000
Quarto 1 -,291 ,083 -,227 -3,515 ,001
Suite 5 1,003 ,280 234 3,584 ,001
Elevador 3 ,667 ,146 ,367 4,572 ,000
Elevador 1 ,330 ,116 ,226 2,835 ,006
Banheiro 3 -,432 ,202 -,135 -2,137 ,036
Ap° andar 1 347 174 ,132 1,991 ,050
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H5 — Sumario do Modelo (3?2 Rodada
Model R R Square Adjusted R Square Std. Er_r or of the
Estimate
1 7178 ,515 ,509 ,45752
2 744° ,554 542 44158
3 ,792° ,628 ,613 ,40584
4 ,815° ,664 646 38837
5 ,831° ,691 ,670 ,37468
6 843 711 687 36506
7 fake 127 ,701 ,35677
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H6 — Coeficientes (32 Rodada)
Unstandardized Coefficients Standgr_d|zed )
Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta

(Constant) 11,110 ,131 84,857 ,000
Area do imovel ,196 ,037 413 5,266 ,000
Elevador 2 ,419 ,087 ,319 4,795 ,000
Elevador 3 ,648 ,124 ,363 5,206 ,000
Suite 5 1,051 ,280 ,252 3,750 ,000
Quarto 1 -,213 ,092 -,154 -2,327 ,023
Ap° andar 1 ,376 ,169 147 2,224 ,029
Banheiro 4 ,389 ,184 141 2,118 ,038

Fonte: Elaboracéo propria, com auxilio do SPSS.



Tabela H7 — Sumario do Modelo (42 Rodada
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. Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,749° ,561 ,553 ,38182
2 ,808° ,653 ,640 ,34268
3 ,835° ,698 ,680 ,32315
4 ,851° 725 702 31157
5 ,865° ,749 723 ,30047
6 880" 774 746 28808
7 ,8749 ,764 ,739 ,29152
8 886" 785 758 28120
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H8 — Coeficientes (42 Rodada)
Unstandardized Coefficients Standqr_dlzed )
Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 12,333 ,127 96,993 ,000
Vaga 1 -,534 ,135 -,387 -3,964 ,000
Suite 4 1,047 ,193 465 5,415 ,000
Filho 4 ,659 ,181 ,256 3,643 ,001
Localizacdo -,124 ,037 -,231 -3,321 ,002
Suite 3 ,566 211 ,220 2,687 ,010
Ap° andar 3 ,242 112 ,149 2,158 ,036
Fonte: Elaboragdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H9 — Sumario do Modelo (Teste Final)
Model R R Square Adjusted R Square Std. Er_r or of the
Estimate

1 ,749° ,561 ,553 ,38182
2 ,808° ,653 ,640 ,34268
3 ,835° ,698 ,680 ,32315
4 ,851¢ 725 , 702 ,31157
5 ,865° ,749 723 ,30047
6 882" 778 ,750 ,28549
7 ,878° 771 , 748 ,28698
8 ,896" ,803 779 ,26864

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
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Tabela H10 — Coeficientes (Teste Final)

Model Unstandardized Coefficients Sé%ggf?gg IrfteSd ¢ Sig.
B Std. Error Beta
8 (Constant) 12,178 ,132 92,326 ,000
Vaga 1 -,457 ,128 -,331 -3,569 ,001
Suite 4 1,027 ,185 ,456 5,559 ,000
Filho 4 ,691 ,173 ,268 3,982 ,000
Localizagédo -,128 ,036 -,240 -3,609 ,001
Gas encanado ,231 ,074 ,203 3,112 ,003
Suite 3 ,566 ,201 ,220 2,811 ,007

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.

Tabela H11 — Testes de Multicolinearidade

Collinearity Statistics
Model
Tolerance VIF
8 (Constant)
Vaga 1 478 2,093
Suite 4 ,610 1,639
Filho 4 ,906 1,103
Localizacédo ,925 1,081
Gas encanado ,968 1,033
Suite 3 672 1,488

Fonte: Elaboracgdo propria, com auxilio do SPSS.

Tabela H12 — Teste de Normalidade

Standardized Residual

N 135
Normal Parameters™® Mean - 1707339
Std. Deviation 1,76231671
Absolute ,066
Most Extreme Differences Positive ,046
Negative -,066
Kolmogorov-Smirnov Z ,762
Asymp. Sig. (2-tailed) ,607

Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
a. Test distribution is Normal. b. Calculated from data.
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Tabela H13 — Teste de Homoscedasticidade

ANOVA"
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 76,899 1 76,899 1,440 ,232%
Residual 7101,477 133 53,395
Total 7178,376 134
a. Predictors: (Constant), Zpr_2_2 b. Dependent Variable: Zre 2 2
Fonte: Elaboracdo propria, com auxilio do SPSS.
Tabela H14 — Teste de Nulidade do Coeficiente de Determinacao
ANOVA'
Model Sum of Squares Df Mean Square F | Sig.
8 Regression 14,122 6 2,354 32,615 ,000"
Residual 3,456 48 ,072
Total 17,578 54

h. Predictors: (Constant), Vaga 1, Suite 4, Filho 4, Localizacdo, Gas, Suite 3
i. Dependente Variable: InPreco
Fonte: Elaboragéo propria, com auxilio do SPSS.
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ANEXOS




Anexo 1 - Déficit Habitacional em 2009, por Unidade da Federagéo
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Déficit Habitacional

UnidadesNda Inadequacso _ Coabitagéo _
Federacéo com intenc&o de Absoluto Relativo
se mudar
Séo Paulo 746.098 380.998 1.127.096 8,20%
Rio de Janeiro 442.975 94.720 537.695 9,60%
Para 366.895 142.884 509.779 23,10%
Minas Gerais 206.825 237.384 444.209 6,70%
Maranhé&o 308.101 120.910 429.011 22,70%
Bahia 213.013 197.687 410.700 8,90%
Ceara 217.113 135.748 352.861 13,40%
Pernambuco 153.999 119.817 273.816 9,90%
Amazonas 155.475 95.929 251.404 25,40%
Rio Grande do Sul 108.899 96.492 205.391 5,40%
Piaui 120.649 43.130 163.779 16,80%
Parana 44,993 82.063 127.056 3,50%
Paraiba 75.290 48.689 123.979 10,70%
Alagoas 53.044 50.899 103.943 10,90%
Goias 38.736 58.808 97.544 5,00%
Mato Grosso 41.097 43.461 84.558 8,20%
Rio Grande do Norte 17.123 66.055 83.178 8,10%
Espirito Santo 36.587 41.282 77.869 6,70%
Santa Catarina 29.253 45,970 75.223 3,70%
Sergipe 29.579 36.036 65.615 10,10%
Distrito Federal 20.198 37.252 57.450 6,90%
Rond6nia 40.293 16.427 56.720 12,00%
Mato Grosso do Sul 15.930 33.083 49.013 6,00%
Tocantins 24.125 16.008 40.133 9,80%
Acre 13.479 12.136 25.615 12,60%
Amapa 3.662 18.048 21.710 12,30%
Roraima 7.658 5.542 13.200 10,50%
Brasil 3.531.089 2.277.458 5.808.547 9,30%

Fonte: Adaptado de Zaidan, 2010. Grifo nosso.



Anexo 2 — Listagem dos Bairros do Recife por Regido Politico Administrativa
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RPA 1

Microrregido 1.1
1. Recife
2. Santo Amaro

Microrregido 1.2
3. Boa Vista

4 . Soledade

5. Paissandu

6. llha do Leite
7. Santo Antonio
8. Sdo José

9. Cabanga

Microrregido 1.3
10. Coelhos
11. llha Joana Bezerra

RPA 2

Microrregido 2.1

12. Torredo

13. Campo Grande

14. Encruzilhada

15. Hipédromo

16. Rosarinho

17. Ponto de Parada

18. Arruda

19. Peixinhos

20. Campina do Barreto

Microrregido 2.2

21. Cajueiro

22. Fundao

23. Agua Fria

24. Bomba do Hemetério
25. Alto Santa Terezinha
26. Porto da Madeira

Microrregido 2.3
27. Beberibe

28. Linha do Tiro
29. Dois Unidos

RPA 3

Microrregido 3.1
30. Derby

31. Gragas

32. Espinheiro

33. Aflitos

34. Jaqueira

35. Tamarineira
36. Parnamirim
37. Santana

38. Poco

39. Casa Forte

40. Casa Amarela
41. Monteiro

42. Alto do Mandu
43. Apipucos

44. Dois Irmaos
45, Sitio dos Pintos

Microrregido 3.2

46. Mangabeira

47. Alto José do Pinho
48. Morro da Conceigéo
49. Alto José Bonifacio
50. Vasco da Gama

Microrregido 3.3

51. Brejo do Beberibe
52. Nova Descoberta
53. Macaxeira

54. Cérrego do Jenipapo
55. Brejo da Guabiraba
56. Passarinho

57. Guabiraba

58. Pau Ferro

RPA 4

Microrregido 4.1
59. llha do Retiro
60. Prado

61. Madalena

62. Torre

63. Zumbi

64. Cordeiro

65. Iputinga

Microrregido 4.2
66. Torrdes
67. Engenho do Meio

Microrregido 4.3

68. Cidade Universitaria
69. Caxanga

70. Varzea

RPA 5

Microrregido 5.1
71. Afogados

72. Bongi

73. Mustardinha
74. Mangueira
75. San Martin

Microrregido 5.2
76. Jiquia

77. Estancia

78. Areias

79. Cacote

Microrregido 5.3

80. Curado

81. Totd

82. Coqueiral

83. Sancho

84. Tejipid

85. Jardim S&o Paulo
86. Barro

RPA 6

Microrregido 6.1
87. Brasilia Teimosa
88. Pina

89. Boa Viagem

90. Imbiribeira

91. Ipsep

Microrregido 6.2
92. Ibura
93. Jordédo

Microrregido 6.3
94. Cohab

Fonte: Cavalcanti, Lyra e Avelino (2008)



Anexo 3 — Listagem das amenidades Urbanas por Regido Politico Administrativa

RPA 1
Pargue Treze de Maio

RPA 3

Parque Arraial Velho do Bom Jesus
Pargue da Jaqueira

Pargue de Santana

RPA 4
Parque Arraial Novo do Bom Jesus
Parque Arnaldo Assungao

RPA 1

Praca Adolfo Cirne
Praca Artur Oscar
Praca Dezessete

Praca da Independéncia
Praca da Republica
Praca da Saudade
Praca Joaquim Nabuco
Praca Maciel Pinheiro
Praca Oswaldo Cruz
Praca Rio Branco
Praca Sérgio Loreto
Praca Chora Menino

Fonte: Carneiro e Mesquita, 2000.

RPA 2

Praga da Convencéo
Praca Phaelante Camara
Praca Tertuliano Feitosa

RPA 3

Praca de Casa Forte
Praga do Derby

Praga do Entroncamento
Praca Faria Neves

Praca Souto Filho

RPA 4

Praca Bom Pastor

Praca da Bandeira

Praca Pinto Damaso

Praca Euclides da Cunha
Praca Prof. Barreto Campelo
Praca Solange Pinto Melo

RPA 5

Praca San Martin

Praca do ABC

Praca Jardim S&o Paulo

Praca Nossa Senhora de Lourdes
Praca Nossa Senhora de Fatima

RPA 6

Praca Ministro Salgado Filho

Praca Nossa Senhora de Boa Viagem
Praca Sebastido Malta

Praca das Casuarinas
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