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Resumo

Abdalla, Daniel Assis; da Silva, Jorge Ferreira. Analise das preferéncias
dos consumidores de iméveis na Barra da Tijuca: uma aplicacio de
analise conjunta. Rio de Janeiro, 2018. 51p. Dissertacdo de Mestrado —
Departamento de Administrag¢do, Pontificia Universidade Catdlica do Rio de
Janeiro.

No decorrer das duas ultimas décadas o mercado imobilidrio brasileiro
passou por diversas mudancgas, primeiramente estruturais, com a ado¢ao de um
arcabouco legal que resolvia as questdes em aberto do setor, que viriam em um
segundo momento a potencializar os ganhos do setor quando favorecidos por uma
conjuntura econdmica positiva, tanto global como localmente. Em meados de
2014, um mercado que vinha desde 2007 extremamente aquecido ja dava lugar a
uma conjuntura marcada por queda acentuada nos niveis de renda, crédito cada
vez menos acessivel e mais caro, e forte desconfianga por parte de investidores e
adquirentes de iméveis. A manutencdo do cendrio descrito acima — devido a
fatores ligados a juros, desemprego, crise politica, etc. — culminou no quadro de
volumosos estoques e raros langcamentos que se nota no Rio de Janeiro desde
entdo, especialmente na Zona Oeste. No intuito de otimizar a lenta retomada que
se prevé para o mercado a partir de 2018, as construtoras e incorporadoras vém
investindo em inovagdes tecnoldgicas voltadas para o aumento da efici€ncia em
algumas etapas dos projetos de incorporacdo, como arquitetura, engenharia e
constru¢do (AEC), vendas e marketing, tramites legais, etc. No entanto, ainda nao
se vé no mercado imobilidrio medidas que atentem para a aderéncia entre o que €
ofertado e o que o consumidor alvo realmente deseja. Nesse contexto, este
trabalho visa a explicitar as preferéncias dos consumidores de iméveis da Barra da
Tijuca por meio da aplicacio do método de andlise conjunta. Para tanto, foi
formado um grupo de foco com profissionais do mercado imobilidrio visando a
definir os principais atributos de tal produto e seus respectivos niveis. Com o0s
principais pontos definidos, foi realizado um projeto fatorial fracionado com
quatorze produtos que, por sua vez, foram submetidos a uma pesquisa junto a
consumidores, no intuito de revelar suas preferéncias. Em meio as diversas
andlises viabilizadas pela pesquisa, ficou evidente que, dentre os atributos

selecionados, a localizacdo foi o que demonstrou ter maior peso na decisdo do
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consumidor, seguido pelo tamanho/tipologia do apartamento e — ao contrdrio do
que se imaginava a principio — a estrutura de lazer foi o atributo de menor
importancia para os consumidores. Em tempo, € de interesse do mercado que
estudos como este sejam feitos para outros vetores de crescimento da cidade
(como Campo Grande e Guaratiba) e de forma periédica, uma vez que as
preferéncias mudam com as novas geracdes entrando no mercado de trabalho e
ganhando poder aquisitivo, o que se verifica com clareza entre os millennials,
geracdo nascida em meados de 1980 e 2000, que estd no momento, ndo s
redefinindo essas preferéncias, mas também indicando a tendéncia futura da

demanda.

Palavras- chave
Mercado imobilidrio; Andlise conjunta; Desenvolvimento de produto;

Orientagdo para mercado.
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Abstract

Abdalla, Daniel Assis; da Silva, Jorge Ferreira (Advisor). Analysis of the
preferences of real estate consumers in Barra da Tijuca: an application
of conjoint analysis. Rio de Janeiro, 2018. 51p. Dissertacdo de Mestrado —
Departamento de Administrag¢do, Pontificia Universidade Catdlica do Rio de
Janeiro.

During the last two decades, the Brazilian real estate market underwent
several changes, first structural, with the adoption of a legal framework that
resolved the open questions of the sector, which would in a second moment boost
the gains of the sector when favored by an economic conjuncture, both globally
and locally. In mid-2014, a market that had been extremely hot since 2007 had
already given way to a situation marked by a sharp drop in income levels,
increasingly less affordable and more expensive credit, and strong distrust on the
part of investors and real estate buyers. The maintenance of the scenario described
above - due to factors related to interest, unemployment, political crisis, etc. -
culminated in the picture of voluminous stocks and rare launches that can be seen
in Rio de Janeiro since then, especially in the West Zone. In order to optimize the
slow resumption expected for the market starting in 2018, construction companies
and developers are investing in technological innovations aimed at increasing
efficiency in some stages of the incorporation projects, such as architecture,
engineering and construction (AEC) sales and marketing, legal procedures, etc.
However, we do not yet see in the real estate market measures that affect the
adherence between what is offered and what the target consumer really wants. In
this context, this work aims to explain the preferences of real estate consumers in
Barra da Tijuca through the application of the conjoint analysis method. To this
end, a focus group was formed with real estate professionals aiming at defining
the main attributes of such product and its respective levels. With the main points
defined, a fractional factorial project was carried out with fourteen products,
which, in turn, were submitted to a consumer survey, in order to reveal their
preferences. In the midst of the various analyzes made possible by the research, it
was evident that, among the selected attributes, the location was the one that

showed greater weight in the consumer decision, followed by the size/typology of
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the apartment and - contrary to what was initially imagined - the leisure structure
was the least important attribute for consumers. In time, it is in the interest of the
market that studies like this are made for other growth vectors of the city (such as
Campo Grande and Guaratiba) and periodically, since preferences change with the
new generations entering the labor market and gaining purchasing power, which
clearly occurs among the millennials, a generation born in the mid-1980s and
2000, which is currently not only redefining these preferences but also indicating

the future trend of demand.

Keywords
Real estate market; Conjoint analysis; Product development; Market

orientation.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

Sumario

1. Introducao

1.1. Descrigdo do Problema

1.2. Objetivo Principal

1.3. Objetivos Secundarios

1.4. Delimitacao do Estudo

1.5. Relevancia do Estudo

2. Referencial Teorico

2.1. Preferéncias e Valor Agregado

2.2. Orientagdo Empresarial e Marketing Imobiliario

3. Mercado Imobiliario
3.1. Histéria Recente
3.2. Conjuntura Atual
3.3. Perspectiva

4. Metodologia de Pesquisa
4.1. Coleta de Dados

4.2. Universo e Amostra
4.3. Perfil da Amostra

4.4. Analise Conjunta

5. Analise dos Resultados

6. Conclusao
6.1. Visao Geral
6.2. Recomendacdes

7. Referéncias Bibliograficas

8. Anexos

8.1. Procedure de Analise Conjunta do SPSS
8.2. Projeto Ortogonal Fracionado do SPSS
8.3. Lista de Definicoes

8.4. Questionario de Mapeamento de Perfil

13
13
13
14
14
14

15
15
15

18
18
20
20

23
23
25
26
30

31

38
38
39

40

42
42
45
46
47


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

Lista de figuras

Figura 1: Planejamento estratégico com enfoque em produtos
Figura 2: Filtros de perfil
Figura 3: Mapa de localizacdes

16
25
34


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

Lista de tabelas

Tabela 1: Opcodes de produtos
Tabela 2: Utilidades

25
31


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

Lista de graficos

Grafico 1: Idade

Grafico 2: Género

Grafico 3: Escolaridade

Gréfico 4: Renda Familiar Mensal

Grafico 5: Residente de Imével Préprio

Grafico 6: Quantidade de pessoas que moram no mesmo imovel
Grafico 7: Conhecimento da amostra acerca da Barra da Tijuca
Grafico 8: Pesos dos atributos

Gréfico 9: Localizacao

Gréfico 10: Tamanho/tipologia

Graéfico 11: Preco

Grafico 12: Proximidade do comércio

Gréfico 13: Estrutura de lazer

26
27
27
28
28
29
29
33
34
35
36
37
37


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

1
Introducao

1.1.
Descricao do problema

Apesar de hoje ainda haver grande estoque de imdveis seminovos na zona
oeste do Rio de Janeiro, o mercado prevé uma retomada no setor de incorporacao
imobilidria e construcdo civil para os proximos anos em funcdo da melhora de
diversos fatores que compdem a conjuntura econdmica nacional, tais como taxa
de juros e inflagdo.

Em paralelo, estudos econométricos de marketing vém detectando
mudancas na formacdo de preferéncias dos consumidores (e.g.,YOUN, SONG,
MACLACHLAN). Tais mudangas derivam tanto do envelhecimento das geracdes
que j4 compunham o mercado consumidor de iméveis quanto da entrada de novas
geracdes na composi¢ao do publico-alvo do setor.

Desta forma, para que as oportunidades que estdo por vir sejam
capitalizadas da melhor forma possivel, € preciso que as empresas atentem para as
mudancgas culturais e comportamentais que transformam as preferéncias de seu
publico.

Sendo assim, torna-se primordial entender a fundo as preferéncias dos
consumidores. O método de andlise conjunta possibilitard descobrir quais
atributos os consumidores mais levam em consideragdio na escolha de

apartamentos e a curva de utilidade de tais atributos em funcdo de seus niveis.

1.2
Objetivo principal

O objetivo principal deste estudo é aprofundar o conhecimento acerca das
preferéncias dos consumidores de apartamentos na regido da Barra da Tijuca — RJ,
visando entender melhor os fatores que o consumidor mais leva em consideracao

na decisdao de compra.
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1.3.
Objetivos secundarios

Os objetivos secundarios necessarios para o alcance do objetivo principal
estdo listados abaixo:

e Definir atributos e niveis de apartamentos na Barra da Tijuca recorrendo
a técnicas qualitativas adequadas.

e Elaborar uma ferramenta de pesquisa para coleta de dados e aplicar a
pesquisa ao publico no intuito de descobrir as como os consumidores
formam suas preferéncias.

e Sintetizar as principais descobertas e confirmagdes acerca das

preferéncias dos consumidores.

1.4.
Delimitacao do estudo

Este estudo se limitou a analisar as preferéncias dos consumidores de
imoveis na Barra da Tijuca, considerando apenas pessoas acima de 25 anos e que
conhecam a regido. Isso porque entende-se que as pessoas que nao se enquadram
nesta descri¢do dificilmente teriam opinido realmente embasada acerca dos
atributos e niveis dos produtos aqui sugeridos.

E importante frisar que a pesquisa foi realizada em dezembro de 2017, ndo
sendo aconselhdavel considerar os mesmos resultados para demais periodos, uma
vez que o comportamento dos consumidores e suas preferéncias mudam com o

passar do tempo.

1.5.
Relevancia do estudo

Os resultados da presente pesquisa visam explanar e quantificar as
preferéncias dos consumidores de apartamentos da regido da Barra da Tijuca,
informagdes extremamente importantes para incorporadoras, construtoras e
imobilidrias, tanto para o desenvolvimento de novos empreendimentos quanto

para a precificacdo dos atuais.
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2
Referencial teorico

2.1.
Preferéncias e valor agregado

E amplamente difundido o conceito de que os resultados financeiros de uma
dada empresa sdao diretamente proporcionais ao valor que a mesma entrega aos
seus clientes (ITO, HAYASHI, GIMENEZ, FENSTERSEIFER, 2012). Muito se
vé no mercado, designs de produtos, posicionamento e estratégias de marketing
em geral sendo planejadas com base em intuicdes de mercado e paradigmas
simplesmente aceitos como realidade.

No entanto, o valor entregado pela empresa ndo € necessariamente
proporcional ao investimento realizado no desenvolvimento do produto ou
dependente do que a empresa entende como bom para seu publico-alvo, mas sim
ao que o consumidor de fato enxerga como valor (SHULTZ, 1994).

O valor percebido pelo consumidor € um aspecto de suma importancia na
andlise das alternativas. Desta forma, saber o valor que cada atributo do produto
agrega para o consumidor se torna uma vantagem competitiva consideravel para a

empresa, que pode investir de forma mais assertiva e eficiente.

2.2.
Orientacao empresarial e marketing imobiliario

Segundo McCarthy e Perreault (2002) existem quatro fatores em que se
baseia o desenho da solugdo para o cliente: produto, praca, promog¢do € preco e
que, conforme pode-se observar na figura 1, cada um destes fatores envolve vdrias
decisdes de marketing, sempre no intuito de demonstrar o valor que o produto

agrega ao cliente.
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Mercado

Figura 1 — Planejamento estratégico com enfoque em produtos
Fonte: Prépria

Em paralelo, Luterborn (1990) propde que para cada um dos quatro P’s
sugeridos por McCarthy e Perreault pela 6tica do produtor existe um “C”
relacionado (respectivamente: consumidor, conveniéncia, custo e comunicacio).

Por sua vez, Kotler (2002) atenta para a importancia da interagdo entre essas
duas perspectivas e induz ao conceito de que esta relacdo e as decisdes de
marketing baseadas nela se organizam em quatro tipos de orientacdo empresarial:

e QOrientacdo para a Producido

o Producdo em larga escala e baixo custo.
o Segue a logica do fabricante, descartando qualidade e variedade de
ofertas.

e Orientacio para o Produto

o Produtos com maior desempenho, que oferecem mais beneficios.
o Miopia de marketing: ndo leva em consideracdo as necessidades e

desejos dos clientes.
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e Orientacio para Vendas

o A crencga de que o cliente € inerte e pode ser induzido a compra.

o Alto grau de investimento em for¢a de vendas e promogdes que visam
o aumento imediato das mesmas, estimulando a compra por impulso e
desconsidera a importancia de criar um relacionamento com o cliente.

e Qrientacdo para Marketing

o Enxerga as necessidades dos clientes como base para o
desenvolvimento de produtos e servigos.

o Valoriza o relacionamento de longo prazo com clientes.

Historicamente as empresas do mercado imobilidrio brasileiro em geral
passaram por trés dos modelos de orientacdo empresarial conhecidos, os de
orientacdo para producio, produto e vendas (LEAL SANTOS, 2012).

Tratando-se de um mercado que protagonizou um dos maiores crescimentos
das ultimas décadas, o mercado imobiliario brasileiro evoluiu consideravelmente
na gestdo de marketing, que antes se resumia a promog¢ao em midias tradicionais e
networking dos empreendedores. Ainda assim, tal crescimento se deve mais aos
fatores conjunturais da época do que a estratégia dessas empresas em si, que
tinham, em sua maioria, orientagdo para vendas.

Hoje estas empresas caminham cada vez mais para a adequacdo a modelos
de negdcio orientados para marketing. A grande diferenca entre esta orientacdo
empresarial e as demais é que a partir dela desenvolvem-se estratégias baseadas
em dados obtidos no mercado, por meio de pesquisas que visam entender as
verdadeiras necessidades dos clientes, o que possibilita desenvolver produtos e
servicos com maior valor percebido pelo cliente e, consequentemente, aumentar a
rentabilidade dos negdcios. Desta forma, técnicas como a de andlise conjunta se
tornam essenciais no curso desta essa evolugcdo e, devido ao seu uso ainda
modesto na industria imobilidria, t€m potencial para gerar vantagens competitivas

significativas para as empresas que as utilizarem.
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3
Mercado imobiliario

3.1.
Historia recente

A histéria recente do mercado imobilidrio brasileiro comecou a ser
delineada hd pouco mais de vinte anos, com o advento da Lei 9.514/97,
sancionada em 20/11/97, que instituiu o instrumento da alienacdo fiducidria dos
imoéveis em garantia dos financiamentos imobilidrios. Até entdo, o instrumento de
formatacdo das dividas imobilidrias era pelo sistema de hipotecas, que nao
constituia garantia legal suficiente para o financiador quanto a retomada do
imovel em caso de inadimplemento por parte do mutudrio. Com a alienacdo
fiducidria, esta patologia foi sanada e tudo levava a crer que finalmente o mercado
comegaria a crescer (DE PAULA, 2012).

Entretanto, logo apds a san¢do dessa importante lei, entrava com pedido de
concordata a Encol, a época uma das maiores incorporadoras do pais, com mais de
vinte mil empregados e mais de cem mil apartamentos incorporados, num
processo que acabaria por deixar mais de quarenta mil adquirentes sem receber os
imoveis pelos quais haviam pago.

O caso Encol, como ficou conhecido, abalou de tal maneira a confianca nas
incorporadoras que o mercado sé voltaria a crescer novamente apds a edicao da
Lei 10.931 de 2004, que, além de diversos importantes instrumentos de
financiamento imobilidrio, criou o regime de patrimonio de afetacdo nas
incorporagdes imobilidrias, pelo qual todos os ativos de cada incorporacdo siao
mantidos fora (afetados) do patrimdénio da incorporadora, e com ele nao se
confundindo, de forma que, caso a mesma venha a ter problemas financeiros, estes
ndo tenham o conddo de prejudicar a execucdo fisico-financeira normal dos

empreendimentos (CAMARA, 2004).
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Nessa época, a economia mundial vivia uma fase de grande crescimento e se
iniciava o ciclo que ficou conhecido como “boom das commodities”, periodo que
se estenderia até o ano de 2014, durante o qual houve grande aumento dos pregos
desses produtos no mercado internacional, o que se refletiu no Brasil em um
periodo de crescimento econdmico exuberante, com farta entrada de
investimentos estrangeiros.

Internamente no Brasil davam-se ao mesmo tempo dois fendmenos que
viriam a favorecer o mercado imobilidrio. Por um lado, uma politica de
responsabilidade fiscal mantinha a inflacdo baixa e abria caminho para a queda
dos juros. Por outro, as politicas de inclusdo social e de aumento do emprego, bem
como o proprio crescimento do PIB, faziam crescer a renda per capita média do
brasileiro.

O marco regulatério, o investimento estrangeiro, a queda dos juros e o
aumento da renda criaram um ambiente extremamente favoravel para o mercado
imobilidrio, e ja em 2005 houve a primeira abertura de capital de uma
incorporadora, a Cyrela, na Bovespa.

Em sequéncia, sucedeu-se uma enxurrada de IPOs de incorporadoras, € a
enorme liquidez trazida pelo mercado de capitais logo seria investida numa
verdadeira corrida pela compra de terrenos, fosse para o langamento simultaneo
de diversos empreendimentos, fosse para a formagao de estoque de terrenos para
empreendimentos futuros (land bank).

Este ambiente favordvel fez com que o mercado imobilidrio brasileiro
atravessasse relativamente incélume a crise mundial de 2008. Em 2009 foi
lancado o Programa Minha Casa Minha Vida (PMCMV) de constru¢ao de
habitacdes populares. 2010 e 2011 foram melhores anos para as incorporadoras. A
partir dai a conjuntura econdmica crescentemente desfavordvel e o aumento
generalizado dos custos (de terrenos, obras, mao-de-obra e servicos) foi
gradativamente corroendo a margem de lucro dos empreendimentos e elevando o
preco dos iméveis.

Este ciclo encerrou-se claramente em 2014. Entre 2015 a 2016 o que se deu
nao foi uma simples queda do mercado, mas uma virtual paralizacdo dos

negocios.
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3.2
Conjuntura atual

A partir de meados de 2017 tem havido o ensaio de alguma recuperacao,
mas nada que se compare aos nimeros dos anos anteriores. Em alguns estados
com economias mais dinamicas, os mercados ja experimentam recuperagio
mensuravel, especialmente em Sao Paulo. Em outros estados, muitos afundados
em crise financeira como o Rio de Janeiro, os mercados ainda nao dao sinais de
melhora.

No momento, os principais fatores que influenciam o mercado imobilidrio,
emprego, renda e crédito, encontram-se travados por motivos diversos.

Emprego e renda ainda ndo apresentam sinais consistentes de recuperagao, e
provavelmente s6 o fardo quando as empresas voltarem a utilizar sua capacidade
ociosa atual e os empresdrios retomarem 0s investimentos, coisa que, devido ao
horizonte eleitoral imediato, sé deve ocorrer, na melhor das hipéteses, a partir do
ano que vem.

O crédito, em que pesem alguns esforcos esparsos do governo através dos
bancos oficiais, ainda esta caro para esse tipo de financiamento, sem contar que as
principais fontes de financiamento barato t€ém perspectivas negativas, com as
aplicacdes em caderneta de poupancga registrando ano apds ano saques superiores
aos depositos, e 0 FGTS, com rendimento cada vez mais préximo ao da caderneta
de poupanca, teve em 2017 rentabilidade nominal superior a inflacdo oficial
medida pelo IPCA, pela primeira vez desde 2007.

Entretanto, apesar de toda a conjuntura econdmica e politica desfavoraveis
ao mercado imobilidrio, o grande problema que hoje em dia impede uma retomada
mais vigorosa dos lancamentos € a regulamentacdo em lei dos distratos, ou seja,
da devolugao do imével por parte do adquirente, que hoje tem um entendimento
consolidado nos tribunais muito favordvel ao mutudrio e desfavordvel as

incorporadoras. E também nesta questao a solucdo ndo parece estar proxima.

3.3.
Perspectiva

Toda e qualquer andlise da perspectiva futura do mercado imobilidrio
brasileiro deve ser feita sob a premissa de que, a partir das elei¢cdes de outubro de

2018, as questdes levantadas acima comecardo a ser solucionadas, pois, caso
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contrario, nao sé o mercado imobilidrio, mas a economia brasileira como um todo
terdo viés muito negativo.

Neste cendrio benigno € provavel que se consolide uma recuperagao do
mercado, ainda que lenta e gradual, até pelo fato de que o déficit habitacional, que
vinha caindo até 2014, voltou a crescer nos ultimos anos de recessao econdmica.

Uma melhora mais consistente, entretanto, ainda deve demorar. As
previsdes dos economistas mais ligados ao mercado imobilidrio dao conta de que
a atividade do setor s6 deve voltar aos niveis de 2014 quando o Brasil recuperar o
grau de investimento das agéncias de rating internacionais, o que possivelmente
aconteca entre 2022 e 2024.

Estas previsdes levam em conta fatores essencialmente ligados aos
fundamentos econOmicos tradicionais que regem o mercado imobilidrio. Ha,
entretanto, outros fatores a serem considerados, que podem influenciar o rumo dos
acontecimentos. Dentre estes fatores, dois se destacam.

Um deles diz respeito ao fato de que o avango tecnolégico vem a promover
a extingdo de diversos tipos de emprego, tornando mais dificil para muitas pessoas
reencontrar os mesmos postos de trabalho quando a economia se recuperar. Isso
possivelmente fard com que a volta do emprego e o aumento da renda sejam mais
lentos do que o que se preve.

O outro fator € uma mudanga no proprio mercado imobilidrio que esta
ligada a questdes econdOmicas e culturais. Nos EUA essa mudanca vinha
ocorrendo desde a virada do século pelas razdes culturais e acentuou-se apds a
crise do subprime, entre 2007 e 2009, pelas razdes econdmicas. E tanto as
questdes culturais quanto as econdmicas dos EUA da década passada parecem
guardar semelhancas com as respectivas questdes do Brasil de hoje.

Na seara cultural, houve grandes mudancgas no estilo de vida das pessoas na
atual era da informacdo. A geracdo Y, os chamados “millennials”, nascidos entre
o inicio da década de 1980 e meados da década de 1990, desenvolveram uma nova
forma de morar, trabalhar e consumir que simplesmente acabou com a
necessidade e o desejo de se possuir bens como carros e imdveis, outrora sonhos
de consumo da maioria das pessoas. Em vez de comprar imdveis, os millennials

preferem aluga-los.
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A questdo econdmica deu-se nos EUA devido a crise das hipotecas. Desde
entdo, os bancos tornaram-se muito mais restritivos na andlise de crédito dos
potenciais compradores de imodveis, o que acabou configurando-se numa barreira
real para a aquisi¢do de um imével, e deslocou boa parte dessa demanda para o
mercado de locagdo.

Em func¢do dessa nova realidade, cultural e econdmica, o preco dos aluguéis
comegou a subir mais do que o preco dos imdveis, e isso atraiu investimentos para
empreendimentos imobilidrios voltados para renda (loca¢do), enquanto que antes
a maior parte da demanda dos investidores era por empreendimentos para venda.

Portanto, possivelmente essa realidade se reproduzird no mercado
imobilidrio brasileiro dos préximos anos, com o efeito potencialmente positivo de
atrair investimentos de investidores qualificados para o mercado, que substituirdo
em grande parte os hoje fragilizados compradores individuais, trazendo, por essa

via, a liquidez de volta ao mercado.
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4
Método de pesquisa

4.1.
Coleta de dados

O processo de coleta de dados contou com duas fases, sendo a primeira um
grupo focal e a segunda uma pesquisa via questiondrio online. O grupo focal foi
realizado com profissionais do mercado imobilidrio, dentre eles corretores,
engenheiros civis, empresarios do ramo de incorporacdo imobilidria e constru¢ao
civil e um moderador, e teve o objetivo de definir os principais atributos a serem
estudados na pesquisa e seus niveis, além de definir as faixas de perfil da amostra
a serem filtradas.

ApOs estas defini¢Oes, foi possivel criar um questionario online (divulgado
por meio de um link da ferramenta Qualtrics) que, por sua vez, foi dividido em
duas etapas. A primeira era composta por perguntas que visavam mapear o perfil
dos respondentes (disponivel no anexo 7.4).

Muito se vé, tanto em pesquisas académicas quanto de mercado, etapas de
mapeamento de perfil sendo pouco valorizadas em pesquisas com viés técnico,
como é o caso desta. No entanto, tratando-se de uma pesquisa voltada ao
consumidor e seu processo de decisdo de compra, entende-se que variagdes no
perfil da amostra certamente teriam grande impacto sobre os resultados do
presente trabalho e isso deve ser lembrado em todos os momentos de andlise dos
outputs.

A partir das combinacdes entre os niveis destes atributos listados abaixo, foi
desenvolvida a lista de produtos da Tabela 1 para que o respondente ordenasse de
acordo com suas preferéncias.

¢ Proximidade de comércio

o Acesso a pé

o Comércio distante
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Estrutura de lazer do empreendimento
o Pouca estrutura de lazer

o Muita estrutura de lazer
Tamanho/tipologia do apartamento
o 90m? e 2 quartos

o 110m? e 3 quartos

o 150m? e 4 quartos

Localizacdo

o Rosas/Riviera

o Orla

o ABM

o Jardim Oceanico

Preco

o Até R$ 2 MM

o DeR$2MM aR$3,9M

o Acima de R$ 3,9 MM

24

Orla - 90m? e 2 quartos - Comércio a pé - Muita estrutura de

1 lazer - Acima de R$ 3,9 MM 7,367

’ Jardim Oceéanico - 150m? e 4 quartos - Comércio distante - Pouca 8 477
estrutura de lazer - Acima de R$ 3,9 MM ’

3 Rosas/Riviera - 110m?2 e 3 quartos - Comércio distante - Muita 6149
estrutura de lazer - Até R$ 2 MM ’

4 Orla - 90m2 e 2 quartos - Comércio distante - Muita estrutura de 6 364
lazer - De R$ 2 MM a R$ 3,9 MM ’

5 Orla - 150m? e 4 quartos - Comércio distante - Pouca estrutura de 3103
lazer - Acima de R$ 3,9 MM ’

6 Orla - 110m? e 3 quartos - Comércio a pé - Pouca estrutura de 3054
lazer - De R$ 2 MM a R$ 3,9 MM ’

7 Jardim Oceanico - 110m? e 3 quartos - Comércio a pé - Pouca 3 498
estrutura de lazer - De R$ 2 MM a R$ 3,9 MM !

3 Rosas/Riviera - 90m? e 2 quartos - Comércio distante - Pouca 4.810
estrutura de lazer - De R$ 2 MM a R$ 3,9 MM !

9 ABM - 90m? e 2 quartos - Comércio a pé - Pouca estrutura de 4261
lazer - Até R$ 2 MM ’

10 Rosas/Riviera - 150m? e 4 quartos - Comércio a pé - Muita 2 643
estrutura de lazer - Até R$ 2 MM ’

1 Jardim Oceanico - 90m? e 2 quartos - Comércio a pé - Pouca 7131
estrutura de lazer - Até R$ 2 MM ’

12 ABM - 150m? e 4 quartos - Comércio a pé - Muita estrutura de 6,532

lazer - De R$ 2 MM a R$ 3,9 MM
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13 ABM - 90m? e 2 quartos - Comércio distante - Pouca estrutura de 3 445
lazer - Até R$ 2 MM ’

14 ABM - 90m? e 2 quartos - Comércio distante - Muita estrutura de 4,055
lazer - Acima de R$ 3,9 MM ’

Tabela 1 — Opgdes de produtos
Fonte: Prépria

4.2.
Universo e amostra

O universo da pesquisa engloba todas as pessoas de, no minimo, 25 anos de
idade que conhecam relativamente bem a Regiao da Barra da Tijuca.

A amostra, assim como o universo da pesquisa, contempla pessoas maiores
de 25 anos e que conhecam relativamente bem a regido da Barra da Tijuca. Para
que a realizagcdo deste filtro fosse possivel, foram incluidas na primeira parte do
questiondrio a primeira e a ultima pergunta (Figura 2), sendo a primeira

respondida em texto normal e a segunda por meio de caixas de sele¢do.

Idade

Vocé conhece a Barra da Tijuca - RJ?

O morc na Barra O rui varias vezes
0O Ja maorei na Barra 0O Fui uma ou pouguissimas vezes
O vou com frequéncia O nunca fui

Figura 2 — Filtros de perfil
Fonte: Prépria

Caso o respondente tivesse menos de 25 anos ou selecionasse as opgoes
“Fui uma ou pouquissimas vezes” ou “Nunca fui”’, a pesquisa se encerrava sem
que o mesmo chegasse a segunda parte.

A amostra foi selecionada de forma ndo probabilistica (por conveniéncia),
devido ao prazo curto e or¢camento limitado para a pesquisa e contou com a

participacdo de amigos, colegas e parentes.
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4.3.
Perfil da amostra

A amostra da presente pesquisa contou com a participacio de 83
respondentes, que se distinguem em género, escolaridade, renda, posse ou ndo de
imovel, quantidade de pessoas com as quais mora e nivel de familiaridade com a
regido da Barra da Tijuca.

E importante frisar que, dentre estes 83 respondentes, 4 nio participaram da
segunda etapa do questiondrio (classificacdo de imdveis por atributos), ou por
terem menos de 25 anos ou por ndo conhecerem o suficiente a regido que a
pesquisa visa estudar.

Como dito anteriormente, a pesquisa utilizou dados obtidos a partir de uma
amostra escolhida por conveniéncia. Assim sendo, muito devido ao perfil do
circulo social em que o autor se encontra, a amostra é composta, em sua maioria,
por jovens entre 25 e 40 anos de idade, 41% tendo de 25 a 30 e 18% tendo entre
30 e 40 anos.

Esta é uma das caracteristicas mais importantes a se levar em consideracao
ao analisar os resultados da pesquisa como um todo, pois a geracdo que
predomina na amostra tem comportamento e preferéncias consideravelmente
diferentes das anteriores.

No gréfico abaixo pode-se observar a distribui¢do dos respondentes por
faixa etdria de uma forma mais completa. Os 5% abaixo de 25 anos ndo

participaram da segunda etapa do questiondrio.

4,82%

= Até 24 anos = De25a30anos = De31a40anos

De 41 a50anos = Acima de 50 anos

Griéfico 1 — Idade
Fonte: Prépria
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Quanto ao género dos respondentes, 63% sao homens e 37% sdo mulheres.

37,35%

62,65%

B Masculino ® Feminino

Grifico 2 — Género
Fonte: Prépria

No que tange a escolaridade, aproximadamente 52% dos respondentes tem

nivel de Ensino Superior e 47% tem nivel de P6s-Graduagao.

0,00% - 1,20%

V

= Ensino fundamental = Ensino médio = Ensino superior = Pés-graduagdo

Griéfico 3 — Escolaridade
Fonte: Prépria

No que diz respeito a classe econdmica das pessoas que compuseram a
amostra, aproximadamente 70% possui renda familiar (pessoas que moram na
mesma residéncia) mensal total superior a R$ 16.000,01 e 12% entre RS$
12.000,01 e R$ 16.000,00, caracterizando uma amostra majoritariamente
composta por pessoas de classe média a alta, o que se enquadra perfeitamente no

perfil dos compradores de imdvel da Barra da Tijuca.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

28

2,41% 2,41%
1,209

= Até RS 2.000,00 = Entre RS 2.000,01 e RS 5.000,00
= Entre R$ 5.000,01 e RS 8.500,00 Entre RS 8.500,01 e RS 12.000,00
= Entre R$ 12.000,01 e RS 16.000,00 = Acima de RS 16.000,01

Grafico 4 — Renda Familiar Mensal
Fonte: Prépria

Quando da posse do imdvel em que se reside, aproximadamente 67% dos
participantes da pesquisa sdo proprietdrios de suas atuais residéncias. O que
fortalece a ideia de que a amostra ¢ composta por uma maioria considerdvel de
pessoas com poder aquisitivo condizente com o do ptblico que a pesquisa visa

estudar.

= Sim

= Ndo

Grifico 5 — Residente de Imével Préprio
Fonte: Prépria

Apenas 7% dos respondentes moram sozinhos, a grande maioria (82%)

mora com pelo menos mais duas pessoas.
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7,23% = Moro sozinho(a)
= Eue mais 1
= Eu e mais 2

Eu e mais 3

= Eu e mais 4 ou mais
pessoas

Gréfico 6 — Quantidade de pessoas que moram no mesmo imével
Fonte: Prépria

Um fator que diz respeito diretamente a qualidade das informagdes obtidas
na presente pesquisa € o qudo bem o respondente conhece a regido da Barra da
Tijuca.

O gréfico abaixo ilustra que a imensa maioria (78%) dos consumidores
questionados moram ou ja moraram na Barra, demonstrando que as pessoas que
participaram da pesquisa tém conhecimento bem embasado sobre a regido
estudada.

Como dito anteriormente, considerou-se que os 2% que responderam
“Nunca fui” ou “Fui pouquissimas vezes” ndo tém conhecimento suficiente sobre
a regido para fazer uma classificacdo entre as op¢des de imdveis de forma

assertiva e, por isso, foram excluidos da segunda etapa do questiondrio.

= Moro na Barra
1,18%

7,06% 1,18% /

= J4 morei na Barra

= Vou com frequéncia

Fui varias vezes

= Fui uma ou pouquissimas

56,47%
vezes

= Nunca fui

Griéfico 7 — Conhecimento da amostra acerca da Barra da Tijuca
Fonte: Prépria
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4.4.
Analise conjunta

Os dados coletados na pesquisa foram tratados com o uso do método de
andlise conjunta no software SPSS. A andlise conjunta € uma técnica de analise
multivariada que permite calcular as curvas de utilidade dos produtos para seu
publico.

A aplicac@o deste método pode ter diversas finalidades e, de acordo com
Aaker et al. (2001) e Catting & Wittink (1989), pode agregar valor significativo
em processos como decisdes de design, novos investimentos, desenvolvimento de
produtos, etc. Na pratica a técnica é subdividida em trés etapas principais: design
(desenvolvimento da cesta de produtos), coleta de dados e tratamento dos dados.

Com os atributos e seus niveis ja definidos em um grupo de foco, foi
desenvolvido um projeto ortogonal fracionado no SPSS, que resultou em uma
cesta com 18 opcdes de produto (o projeto ortogonal fracionado original gerado
no SPSS esté disponivel no anexo 7.2), das quais quatro foram retiradas por serem
invidveis de se reproduzir na realidade — op¢des com combinacdes irreais de
precos e/ou outros atributos.

Com tais produtos foi realizada uma pesquisa na qual solicitou-se aos 79
respondentes que classificassem os produtos de acordo com suas preferéncias,
utilizando a classificagdo por ordenagdo e nao por notas.

Apds a realizacdo da pesquisa, os dados obtidos foram imputados no
software, onde foram sintetizados de modo a revelar os pesos de cada atributo na
decisdo do consumidor e suas curvas de utilidade, para cada respondente e,

consequentemente, para os consumidores como um todo.
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Analise dos resultados

O objetivo do método de Andlise Conjunta é estudar como sdo formadas as
decisdes de compra dos consumidores de um dado produto, neste caso,
apartamentos na Barra da Tijuca. As pesquisas que fazem uso deste método geram
outputs que possibilitam ilustrar quantitativamente o peso que cada atributo tem
na decisdo de compra, além de explicitar suas curvas de utilidade em fun¢do dos
niveis através de seus betas.

A tabela abaixo mostra as utilidades (betas) de cada nivel dos atributos, nos
possibilitando formar a funcdo utilidade, que calcula a utilidade do produto para o

consumidor, em funcao dos niveis de cada atributo.

Utilities
Utility Estimate | Std. Error

1,00 ,408 ,580
COMERCIO

2,00 -,408 ,580

1,00 -,148 ,547
ESTRUTURA

2,00 ,148 ,547

1,00 -1,006 ,860
TAMANHO 2,00 ,164 ,702

3,00 ,842 ,714

1,00 -,413 ,909

2,00 ,845 ,778
LOCAL

3,00 -1,651 ,959

4,00 1,219 1,022

1,00 -,147 ,706
PRECO 2,00 -,020 ,733

3,00 ,167 ,860
(Constant) 6,805 ,543

Tabela 2 — Utilidades
Fonte: Prépria


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

32

U = 6,805 + 0,408x1 - 0,408x2 - 0,148x3 + 0,148x4 - 1,006x5 + 0,164x6 +
0,842x7 - 0,413x8 + 0,845x9 - 1,651x10 + 1,219x11 - 0,147x12 - 0,020x13 +
0,167x14

® Dummys para comércio:

X1 € varidvel dummy para comércio de alcance a pé

X2 ¢é variavel dummy para comércio distante

® Dummys para estrutura:

X3 € varidvel dummy para pouca estrutura de lazer

X4 ¢ varidvel dummy para muita estrutura de lazer

® Dummys para tamanho/tipologia:

XS5 € varidvel dummy para 90m? e 2 quartos

X6 € variavel dummy para 110m?2 e 3 quartos

X7 é variavel dummy para 150m?2 e 4 quartos

® Dummys para localizagao:
X8 € variavel dummy para Rosas/Riviera
X9 é varidvel dummy para Orla
X10 € variavel dummy para ABM

X11 é varidvel dummy para Jardim Oceénico

® Dummys para prego:
X12 é variavel dummy para até R$ 2 MM
X13 é variavel dummy parade R§2 MM aR$3.9M

X14 ¢é variavel dummy para acima de R$ 3.9 MM
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~COMERCIO
: 12%

Griéfico 8 — Pesos dos atributos
Fonte: Prépria

De acordo com a pesquisa, aproximadamente 39% da decisdao do
consumidor acerca da compra de apartamentos na Barra da Tijuca se baseia no
quesito localizacao, caracterizando este atributo como o mais relevante.

Na pesquisa, os consumidores tinham quatro opg¢des de localizacdo, suas
utilidades se configuram conforme ilustra o grafico abaixo. No gréfico fica visivel
o grande interesse do publico na regido do Jardim Oceénico e aversdo a regido da
ABM. Com a finalidade de tornar a pesquisa vidvel optou-se por ndo analisar toda
a extensdo da Barra da Tijuca, do contrario haveria muitas op¢des e os resultados

perderiam credibilidade.
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Rosas/Riviera Orla Jadim Oceénico

-0,413

Grifico 9 — Localizacdo
Fonte: Prépria

BARRA DA Av. das Américi
TIJUCA kst g
Q Shopping Dewntown
AV dog
J A,
Biel Duloitin Cardo Yichs
4

©Q Praia do Pepé
Ay, de

Pepd

,.
|

Figura 3 — Filtros de perfil
Fonte: Google Maps

e Rosas/Riviera

e Orla

e Jardim Oceanico

7z

De acordo com a pesquisa, o atributo tamanho € o segundo mais
considerado pelos consumidores na decisdo de compra de apartamentos na Barra
da Tijuca, tendo peso de aproximadamente 24%. O peso deste atributo desperta
extrema curiosidade, especialmente pelo fato de estarmos trabalhando com uma
amostra consideravelmente jovem (41% tem de 25 a 30 anos), um publico que
teoricamente nio tem a mesma pretensdo em se casar e/ou constituir familia que

tinham as geracdes anteriores.
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0,164

90m? e 2 quartos 110m? e 3 quartos 150m? e 4 quartos

Griéfico 10 — Tamanho/tipologia
Fonte: Prépria

Hair, Black, Babin e Anderson (2010) atentam para a questdo da varidvel
“Preco”. Segundo eles, esta varidvel tem forte correlacio com as demais e sua
inclus@ao do modelo ndo € inadequada mas exige maior cautela no momento de
andlise dos outputs.

Observando o gréfico abaixo, causa estranheza a informacdo de que o
produto apresenta utilidade mais elevada para o consumidor conforme seu preco
aumenta. Porém, antes da realizacdo da pesquisa com o publico, alguns produtos
foram filtrados por serem considerados irrealistas. Sendo assim, acredita-se que a
utilidade desta varidvel tenha refletido as das varidveis com as quais tem maior
correlagdo, neste caso, principalmente “proximidade de comércio” (correlacao de

0,267), tendo também correlacdo com “localizacido” e “tamanho/tipologia”.
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Até RS 2 MM De R$2MMaR$3,9M Acima de RS 3,9 MM
-0,02

Grifico 11 — Prego
Fonte: Prépria

A varidveis “proximidade do comércio” e “estrutura de lazer” apresentaram
resultados j4 esperados. Conforme se flete nos graficos abaixo, quanto maior for a
proximidade aos niicleos de comércio e a estrutura de lazer do imével, maior serd
sua utilidade para o consumidor. Estas relacdes seriam intuitivas em praticamente
qualquer regido que fosse estudada mas faz ainda mais sentido quando se fala da
Barra da Tijuca.

Pela Barra ser conhecida por sua extensdo, distancia entre os principais
pontos e transito ruim, seus moradores tendem a valorizar residéncias que os
permitam ir a comércios a pé e que tenham estrutura de lazer agregada ao
condominio, evitando o transito intenso no bairro e o tempo perdido com

deslocamento.
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Acesso a pé

Grafico 12 — Proximidade do comércio
Fonte: Prépria

Pouca estrutura

Grafico 13 — Estrutura de lazer
Fonte: Prépria

Comércio distante

Muita estrutura
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Conclusao

6.1.
Visao geral

Dada a inevitivel escassez da principal matéria prima do mercado
imobilidrio (o terreno), seria demasiadamente presungoso ou até utépico propor
um “produto ideal” a partir dos resultados desta pesquisa, pratica muito comum
entre os trabalhos que utilizam o método de anélise conjunta.

No entanto, entende-se que os dados aqui coletados, trabalhados e
sintetizados sdo de estrema valia para incorporadoras, imobilidrias e outras
empresas da indudstria de imdveis, possibilitando um melhor posicionamento e
comunicacdo mais assertiva.

Como dito anteriormente, as curvas de utilidade geradas para os atributos
“estrutura de lazer” e “proximidade do comércio” sdo perfeitamente intuitivas. No
entanto, o fato de seus pesos responderem por apenas, respectivamente, 10% e
12% na decisao de compra do consumidor estudado vai de encontro a paradigmas
do mercado, que sugerem uma importancia maior dessas varidveis na decisdo de
compra.

Além disso, de acordo com os resultados da pesquisa, a localizacdo €, de
fato, o atributo mais considerado pelo publico-alvo. Esta varidvel somada ao
tamanho/tipologia correspondem a mais de 60% da decisdo do consumidor. Isso
justifica o alto poder de barganha que o dono do terreno tem na incorporacao
imobilidria e a grande fatia que o custo do terreno representa nos custos do
empreendimento, além de fortalecer a importancia de se escolher de forma
extremamente cautelosa o local no qual se pretende langar um empreendimento,
atentando para sua localizacdo com relagdo aos principais pontos do bairro e para
o zoneamento, que define as medidas maximas e a tipologia do que pode ser

construido no local.
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6.2.
Recomendacoes

Recomenda-se que a pesquisa seja replicada para vetores de crescimento da
cidade com maior potencial de expansdo. Locais como Campo Grande, Guaratiba
e Vargem Grande possuem mais opgdes de terrenos, o que possibilita um uso mais
assertivo dos resultados por empresas de desenvolvimento imobilidrio. Com esse
intuito, seria necessario utilizar amostra probabilistica, que reflita as preferéncias
dos consumidores como um todo, sem o viés que é carregado pela amostra por
conveniéncia.

Incentiva-se a realiza¢do de pesquisas similares para regides da cidade com
menos oportunidade de desenvolvimento imobilidrio (como zona sul e centro),
pois mesmo que nao seja possivel o desenvolvimento de novos empreendimentos,
tais pesquisas viabilizariam uma precificagdo mais assertiva dos ja existentes.

Sugere-se ainda que em pesquisas futuras o autor utilize amostras maiores e
de outras faixas etdrias, possibilitando mais estratificacdes para anélise da amostra

e comparacdes entre os resultados das preferéncias dos diferentes publicos.
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Anexos

8.1.
Procedure de Analise Conjunta do SPSS

DATA LIST FREE /SUBJ RANKI1 TO RANK14.
BEGIN DATA
1972101214863 1113514
22610734111121459813
37841314610352112911
428671413111051239 14
56141310129843712115
63297411051468 111312
71314121425117689103
81447113893101225611
95493121161287101413
102561113181473104129
111191381071432121645
125831021961347111412
135413312146101278911
145713462141912381011
153761428131951041211
161113310127964218514
179611143101221413758
1816481312510932711 14
1931081312257614911 14
205927861031314111412
211861023471459121113
221161031347251211489
236847111314101129523
2412133711610941285 14
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257243138912141106115
268126395471214101113
273657811021494111312
285414312126101378911
291012126987541114313
303111391101484625712
314610513122131179148
3213781012411631259 14
338951211213314641017
345313412146101278 119
351612148111337510492
361812109713531114624
3756710921131248114 13
381613745142912381011
398241111251310376149
403114245136118710912
411086131171415342129
424968151071221431113
436581013129423111714
448731091112614215134
452145131112819436710
461611523109812741314
478113327145412691011
489132148112375104116
493495768211101141213
502146121511793104813
514198251031267111413
527591083111132461214
5367112953812131104 14
544116935137102141812
551768210134145113129
565263121471191081134
574512711914123106813
581316212311514841097

43


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1612364/CA


PUC-Rio- CertificacaoDigital N° 1612364/CA

593510612144119781213
601063135471112814129
612107815116123941413
623513412861197101412
634214817135912361110
643849121471151361012
659111108212367451413
661697451021283 111413
671141310269385711412
688137111412643192105
691019764125112831413
708111331214102751649
715411147963132112810
721331041251468129117
738421314107611112359
741361311981012214475
751337412121114651089
762814121364397511110
777135926121103144811
7889367213411110512 14
798121112143459713610
END DATA.

SAVE OUTFILE="RANKINGS.SAV”.
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DATA LIST FREE /CARD_ COMERCIO ESTRUTURA TAMANHO LOCAL

PRECO STATUS_.
BEGIN DATA

1111230

2223130
3212410
4211220
5223210
6122210
7122120
8221420
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9121310
10113410
11111110
12113320
13221310
14211331
END DATA.

CONIJOINT PLAN=* /DATA="RANKINGS.SAV”’
/FACTORS=PRECO (DISCRETE MORE) COMERCIO (DISCRETE)
ESTRUTURA (DISCRETE MORE) TAMANHO(DISCRETE MORE)
LOCAL(DISCRETE)

/SUBJECT=SUBJ /RANK=RANKI1 TO RANK14
/PRINT=ANALYSIS

/UTILITY="UTIL.SAV’

/PLOT=ALL.

8.2.

Projeto Ortogonal Fracionado do SPSS
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Este € o projeto ortogonal fracionado original gerado no SPSS, do qual foram

retirados os produtos 1, 14, 15 e 17 por ndo serem encontrados no mercado:

1 2
2 1
3 2
4 2
5 2
6 2
7 1
8 1
9 2
10 1
11 1
12 1
13 1

1

—_— = = NN NN N = =N

1

W = W = = NN W=D W e

W = W R =N NN R =N =

1

N = = = NN = N = W W

0

S O O O O O o o o o o o
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14
15
16
17
18

8.3.
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N NN =N
—_— = NN =
—_— W = = N
W - W B~ W
W = = W W
- = O O O

Lista de definicoes

Abaixo se encontra a lista de defini¢cdes apresentada aos respondentes em

caso de dividas com relacdo aos niveis de cada atributo.

Comércio na vizinhanca

e Acesso a pé: disponibilidade de comércios bdsicos (padaria, farmécia,
lanchonetes, etc.) dentro do raio de 1 km partindo do imével;

e Nao hd comércio proximo: a pessoa precisa de carro ou Onibus para
chegar a comércios basicos (padaria, farmécia, lanchonetes, etc.).

Estrutura de lazer

¢ Pouca estrutura: condominio com piscina e sauna.

e Muita estrutura: condominio com piscina, churrasqueira, sauna,
academia, quadras de futebol, ténis, vodlei, squash, professores para
esportes, academia, danga, ioga;

Tamanho/tipologia

e Apto. de 90m? com 2 quartos sendo uma suite;

e Apto. de 110m? com 3 quartos sendo uma suite;
e Apto. de 150m? com 4 quartos sendo duas suites.
Localizag¢do

e Jardim Oceanico

® Orla — do Ocean Front ao Alpha Barra

e ABM (préximo ao canal de Marapendi e a ponte Liicio Costa)
e Parque das Rosas e Riviera

Preco

e Até R$ 2.000.000,00;

e De R$ 2.000.000,00 a R$ 3.900.000,00;

e Acima de R$ 3.900.000,00.
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8.4.
Questionario de mapeamento de perfil

Pesquisa para avaliacdo de imdveis na Barra da Tijuca

Esta pesquisa visa coletar dados para uso em dissertagdc de Mestrado pela PUC-Rio

Idade

GEnero

O Masaufing

O Faminina

Escolandade

O Erzing fundamentzl
O Ensino médio

O Enzing superior
O pés-graduacio

Indique a renda mensal total das pessoas que moram em sua residéncia,

O AtéRS 2.000,00

O Entre RS 200001 & RS 5.000.00
(O Entrs RS 5.000,01 = RS 500,00
O Entre RS 500,01 & RS 1200000
O Entrs RS 12.000,01 2 RS 1600000
O Acima de RS 16.000,01
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Reside em imdvel praprio?

O sim
[

Quantas pesscas moram em sua residéncia?

horo sozinho{a)
Euemais 1
Euemais 2

Eu e rnais 3

o OoC0O0O0

Eu e mais 4 ou mais pessoas

Vocé conhece a Barra da Tijuca - RI7

O Mara na Bara O Fui vérias vezes
O 1 marsi na Barra O Fui uma cu pouguissimas vezes
O o com fraguéncia O Munca fui
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