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RESUMO

No cenério atual a analise dos clusters de oferta e demanda de produtos imobiliarios se mostra
deficitaria. Langamentos de produtos ndo obtém a curva de venda planejada por ndao atender o
perfil de consumo do cliente potencial. Esta incompatibilidade entre o que se busca e 0 que é
oferecido tem origem na auséncia de estudos que possibilitem o entendimento do comportamento
de consumo. O trabalho tem como objetivo a identificagdo de nichos de consumo para
potencializar a venda dos empreendimentos através da conciliagdo entre demanda e oferta de
produtos. Os parametros serdo obtidos através de coleta de dados de maneira quantitativa por meio
de relatérios da ADEMI-GO, corretores do mercado, aplicacdo de questionarios em stands de
vendas e pontos de comercializagcdo de empreendimentos. Os dados serdo tratados e analisados
com o auxilio do sistema CRM (Customer Relationship Management), que € um conjunto de
processos e tecnologias que transforma os dados recolhidos em informacgdes, promovendo
relacionamentos com clientes efetivos e potencias de forma a perceber e antecipar suas
necessidades. Obtidos os parametros sera possivel o desenvolvimento de produtos direcionados

para nichos especificos de mercado.
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1 INTRODUCAO

Devido a sua grande populacéo e seu intenso éxodo interno o Brasil passa hoje por um momento
de grande déficit habitacional e tal aspecto é observado na proliferacdo de processos informais e

ilegais de desenvolvimento urbano, principalmente nos grandes centros.

Segundo a Pesquisa Anual da Industria da Construcdo (PAIC) a indUstria da construcdo civil no
brasil mostrou crescimento em todas as suas vertentes em 2011, o documento aponta ainda que
esse crescimento vem se mantendo constante desde 2007. A tendéncia ao nivel nacional é de o
crescimento se manter em ritmo acelerado, devido ao grande déficit habitacional, investimentos
em infraestrutura ocasionados por programas governamentais como o PAC, e investimentos
relacionados a eventos internacionais sediados no Brasil, tais como Copa do Mundo de Futebol de
2014 e Olimpiadas de 2016.

Entretanto em algumas cidades esse crescimento ja se encontra estagnado, devido ao grande
numero de langamentos imobiliarios ocorridos nos ultimos anos. Tal falto pode ser observado no
Distrito Federal, onde nos anos de 2009 e 2010 ocorreu uma excelente fase para venda de produtos
imobiliarios e atualmente encontra-se em recessdo. Uma maneira para alcancar as expectativas de

vendas é o estudo da demanda, direcionando o produto aos clientes potenciais.

Para a cidade de Goiania, segundo o banco de dados da Associacdo dos Dirigentes do Mercado
Imobiliario de Goias (ADEMI-GO), em uma analise de 1996 a 2008, a oferta de imdveis na cidade
teve a maior quantidade de unidades disponiveis no ano de 1996, totalizado 47.494 unidades. De
1996 a 2002 houve uma queda acentuada na oferta, havendo neste Gltimo apenas 31.619 unidades
oferecidas. O crescimento da oferta teve inicio a partir de 2003, atingindo seu auge em 2007, com
a disponibilidade de 75.314 imdveis. Em termos de langcamentos os anos de 1996, 2003, 2007 e
2008 se destacam, tendo cada ano uma quantidade de unidades lancada superior a 4300 unidades,
enquanto nos demais anos do intervalo analisado ndo se atingiu o valor de 3000 novas unidades.
Dados como de oferta e lancamentos, juntamente com o volume de vendas sdo de extrema
importancia para a caracterizacdo do mercado imobiliario em um determinado momento,

permitindo obter parametros para estudar a relacdo entre oferta e demanda.

Atualmente, na cidade de Goiania, ndo ha estudos que analisem a compatibilidade entre oferta e

demanda no mercado imobiliario. Esta auséncia de estudos impacta de forma negativa no volume
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de vendas das unidades imobiliarias. Clientes potenciais ndo encontram nas unidades disponiveis
as caracteristicas que satisfagam suas preferéncias e atendam suas necessidades. Sob esta 6tica,
muitas pessoas escolhem sua moradia ndo porque correspondem as suas preferéncias, mas porque
séo as disponibilizadas pela oferta do mercado (BRANDSTETTER, 2004). Desta forma uma
quantidade considerdvel de imdveis disponiveis ndo tem a procura necessaria para que 0

empreendimento obtenha o lucro esperado, tornando o investimento menos rentavel.

Sendo assim, tracar o perfil dos clientes potenciais de Goiania é essencial para potencializar a
venda das unidades de um empreendimento, pois um lancamento que atenda as necessidades do
consumidor, ou seja, se enquadre no seu perfil de consumo, tém chances de ser vendido o quanto

antes, que € o que se busca em um empreendimento de sucesso.

Desenvolver o perfil do consumidor é entender a demanda existente no mercado imobiliario em
analise, sendo este composto por diversas variaveis, tais como: estado civil, nivel educacional,
tempo de permanéncia no imével, estilo de vida familiar, ocupacdo profissional, composicéao
familiar, idade, renda, entre outros (BRANDSTETTER, 2008). Sendo assim a analise oferta-
demanda, que € a finalidade deste trabalho, passa pelo entendimento do cliente em potencial

através da determinacao de suas necessidades e preferéncias, obtendo assim seu perfil de consumo.

Uma vez tracado o perfil de consumo sera possivel compreender e conciliar a oferta e a demanda
de produtos imobiliarios da cidade de Goiania. Isto possibilitara o lancamento de novos
empreendimentos que tenham as caracteristicas buscadas pelo consumidor, aumentando o volume
e velocidade de vendas, além de aumentar a satisfacdo por parte do cliente, que podera encontrar

uma unidade gque atenda suas necessidades.

2 OBJETIVOS

O objetivo geral desse trabalho é investigar a oferta e a demanda de unidades imobiliarias verticais
na cidade de Goiania, por meio de uma analise de clusters?, possibilitando que os empreendimentos
possam atender as necessidades e preferéncias dos clientes potenciais. Para tanto foram tracados

0s seguintes objetivos especificos:

1 A andlise de Clusters designa uma série de procedimentos estatisticos que podem ser usados para classificar
objetos e pessoas por observacao das semelhancas e dissemelhancas entre elas. Essa informac&o conhecida, é
organizada em grupos relativamente homogéneos (JAIN; MURTY’; FLYNN, 1999).
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e Tracar o perfil de consumo dos clientes potenciais no mercado imobiliario de Goiania e
identificar os nichos de mercado.

e Mapear a oferta imobiliaria presente e futura da cidade de Goiéania.

3 REVISAO BIBLIOGRAFICA

3.1 CONTEXTUALIZACAO DO MERCADO IMOBILIARIO

Atualmente, o Brasil é considerado um pais emergente ou em desenvolvimento, no qual saiu de
uma estagnacdo econdmica para uma ascensdo consideravel. Este avango advém de diversos
fatores, sendo contribuido principalmente pelos setores bases da economia como a agropecuéria,

industria e construgéo civil.

Além dos itens citados, programas politicos de ajudas assistenciais e habitacionais, abertura de
novos empregos e consequente aumento de renda familiar também proporcionaram um maior

crescimento.

Observando esse crescimento do pais, 0 mercado imobiliario juntamente com a construcao civil
avancou de forma a impulsionar o setor com grandes investimentos, inser¢do de novos produtos
no mercado, geracdo de empregos diretos e indiretos e, principalmente, maior facilidade em

financiamentos e aquisicdo de créditos.

Devido ao fato de o pais sofrer alteragdes nos conceitos e na concepg¢do no decorrer da trajetoria
da politica habitacional, mesmo com a impulsdo no mercado de iméveis e na Industria da
Construcdo, a faixa da populacdo com baixa renda ainda tem dificuldades em conseguir um
domicilio (BRAZ, 2005).

O cenario vem mudando e, diante disto, o desenvolvimento urbano engloba ndo somente a
moradia, mas tudo ao seu redor e complementar, como a infraestrutura, transporte coletivo,
saneamento e sistema de abastecimento de dgua e energia elétrica, além de servicos sociais como
educacdo, cultura e lazer (BRAZ, 2005).

Pelo fato do pais possuir uma populacdo expressiva, a transicdo de um local para o outro e a

necessidade de moradia se torna cada dia mais evidente. Neste sentido, hd desenvolvimentos
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urbanos de formas legais, sendo aqueles que seguem as regras e os de forma ilegais, onde a
ocupacdo ¢ feita ndo conforme os tramites corretos, sendo mais comuns as invasées em areas

indevidas.

Em geral, 0 mercado brasileiro alterna em variagdo com as caracteristicas econdmicas do pais.
Atualmente esta em alta, com fatores extras, como Copa do Mundo em 2014 influenciando ainda
mais. Mas ha alguns anos, ocorreu certa estabilizacdo da moeda brasileira e assim equilibrou o
mercado, saindo de uma fase positiva para uma recessdao econdmica em grande escala (BRAZ,
2005).

Quando o mercado esta em alta, a geracdo de empregos aumenta. Em setembro de 2013 o pais
superou mais um recorde e chegou a marca de 3,547 milhGes de trabalhadores empregados,
abrindo s6 neste mesmo més por volta de 36 mil novos empregos, segundo pesquisas divulgas pelo
SindusCon-SP e pela FGV (LOUZAS, 2013). Estes dados revelam que apesar de certa manutencao

na economia brasileira, setores como este ndo param de crescer.

Diante deste cenario, mesmo com a producdo de muitas unidades de imoveis, com grande variacdo
de produtos, inovando e apresentando mais opc¢des aos possiveis compradores, uma enorme parte
da populacéo, a de baixa renda, ainda ndo possui as condi¢fes necessarias para fazer a aquisicao,

sendo esta a que possui a maior necessidade de moradia.

Os precos dos imdveis variam de acordo com as possibilidades de modificacdes, tamanhos,

tecnologias inovadoras, caracteristicas de acabamento e técnicas de construcdo utilizadas.

Mas posterior a compra, 0 proprietario determina o preco do imovel através da administracdo da
sua escassez e pela capacidade de aquisicdo do usuario em remunerar quem possui aquele
determinado imovel. Pode se diferenciar o pre¢o do imovel em dois componentes que seriam o de

realizacdo do valor provavel e a expectativa de uma futura valorizacdo (BRAZ, 2005).

A valorizacdo é distinta em trés movimentos, sendo o primeiro deles a alteragdo nos precos de
aquisicdo, advindo das corporacGes que demarcam e controlam as acdes imobiliarias. Outro
movimento esta relacionado a alteracdo das caracteristicas e itens oferecidos pelos imdveis,
variando com as inovag6es que surgem e as caracteristicas da demanda. Por Gltimo, esta parte esta
relacionada com o envolvimento da liberacdo de créditos com uma maior agilidade, propiciando

ao comprador o direito de especular (BRAZ, 2005).
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Dois itens principais regem o mercado: a oferta e a demanda. Ambos devem ser criteriosamente
estudados, para que se tenha uma noc¢do de como o mercado seguira. A oferta gira em torno do
que o mercado propicia a demanda e 0 que esta necessita naquele estado atual. A demanda
influencia os produtos gerados, influenciando através de inimeras variaveis como, por exemplo,
faixa etéria, renda mensal, nivel de educacédo, profissdo, estagio do ciclo de vida familiar, entre

outros.

Porém, para que todo o mercado seja analisado de forma mais minuciosa, é necessario dividir em
alguns fatores de grande influéncia sobre o mesmo. Dentre eles estdo os aspectos que envolvem a

sociedade e seus costumes, os fatores relacionados a economia e a necessidade de investimento.

Fazendo uma analise regional, observa-se que em certas regides do pais ocorreu uma estabilizacdo,
caso de Goiania. Porém o mercado imobiliario vive em um crescimento continuo. J& em outras
localidades, percebe-se que o aquecimento do mercado é maior devido a maior demanda e pouca
oferta, surgindo pessoas capazes de adquirir novos produtos, consequentemente novos estilos,

gostos, necessitando assim de maiores investimentos para suprir esta demanda crescente.

Com relacdo exclusivamente a Goiania, 0 mercado ainda segue comprador apesar de muitos
concluirem que néo seria a hora de comprar ainda na cidade. Os individuos conseguem a aquisi¢céo
de créditos junto aos bancos com certa facilidade, ha atrativos para a compra de novos produtos
como a qualidade de vida oferecida, seguranca juridica relacionada a garantia de certo imovel,
aléem de projetos flexiveis sempre com a possibilidade de adequar o ambiente do imovel as
vontades que o cliente deseja (ADEMI, 2013).

A prova de que o mercado goiano ndo se estabilizou completamente é que no ano de 2013 surgiram
10% a mais de novos lancamentos do que no ano passado, segundo dados da ADEMI-GO.
Conforme a mesma fonte, no més de setembro chegaram a ser vendidos 958 imdveis na cidade de
Goiania, crescendo um total de 18,4% relacionando com o mesmo periodo em 2012. De junho até
setembro, as unidades do estoque imobiliario cairam de 11.437 para 10.469, tendo como maior

preferéncia os apartamentos de 2 e 3 quartos (ACIEG, 2013).

O surgimento de novos empreendimentos ocorre em razdo dos investimentos praticados pelas
incorporadoras. Alguns fatores facilitam e impactam na decisdo de investir, primeiramente a fase
econdmica positiva e areas com qualidade e bem localizadas. Segundo levantamento, atualmente

ha 189 empreendimentos com recursos entorno de R$ 8,6 bilhGes envolvendo casas, apartamentos
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e salas comerciais entre Goiania e Aparecida de Goiania, com 80% destes em fase de obras
(BORGES, 2013).

Em decorréncia dessa série de investimentos, novos mercados se abrem. A grande recorréncia nos
dias atuais é o lancamento de shoppings centers. Contando Goiania e o entorno serdo lancados 6
empreendimentos deste tipo, 5 sé na capital. Os novos produtos serdo de aproximadamente 100 a
300 lojas, com previsdao para 2016. Além da construcdo de novos shoppings, ocorre também a
ampliacdo dos ja existentes como, por exemplo, o Flamboyant. Somando tudo, o setor programou
um investimento de R$ 1,3 bilhdo (BORGES, 2013).

A partir dessa expansdo do mercado imobiliario, novas areas necessitam de serem descobertas.
Devido ao fato dos grandes centros estarem bastante saturados, com uma menor possibilidade de
areas desocupadas, 0 entorno e terrenos supostamente afastados estdo sendo agregados e

adquiridos para a implantacdo de novos empreendimentos.

3.2 OFERTA

A oferta de produtos imobiliarios pode variar segundo uma gama de fatores, sendo os principais:
localizagdo, tipologia, metragem das unidades, finalidade, preco de venda, condi¢bes de

pagamento, diferenciacdo do empreendimento, automacao, etc.

Segundo Vasconcelos (2002) as variaveis possiveis de afetar a oferta de determinado bem ou
servico sdo: quantidade ofertada do bem, preco do bem, preco dos fatores e insumos de producao,

preco de outros bens substitutos na producéo, objetivo e metas do empresario.

O mercado goiano passa hoje por um momento de estabilizacdo do nimero de lancamentos, sendo
portanto a maior parte da oferta representada por unidades em estoque, ou seja, de produtos que ja
foram lancados e ainda hoje encontram unidades disponiveis para a venda. A velocidade com a
qual o mercado consegue absorver essas unidades disponiveis é chamada de VSO (vendas sobre
oferta), ou seja, € um indicador que revela o percentual de unidades comercializadas em relacdo

ao total de unidades disponiveis (lancamentos mais estoque).

O grande diferencial da compra de uma moradia das demais compras habituais realizadas consiste
no fato de nunca se conhecer todas as opcoes de unidades imobiliarias disponiveis no mercado,

ficando sempre a dlvida se existe um produto que se encaixe melhor em seu perfil. Outro agravante
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é o fato de que o comprador de produtos do mercado imobiliario representa demanda de mercado
até se satisfazer, porque nio tende a repetir a compra em curto prazo (LIMA JUNIOR,2011).

Muitas pessoas escolhem sua habitacdo em funcdo do que é ofertado no mercado, sem
necessariamente corresponder as suas preferéncias (BRANDSTETTER, 2004). Devido tal fato é

dado tamanha importéncia as campanhas publicitérias e gastos relacionados com marketing.

A velocidade com a qual as unidades de um empreendimento é vendida é algo de extrema
importancia para o empreendedor, pois quanto maior a liquidez do seu produto menor sera o risco
de ter investido o capital no empreendimento. “Investir em Real Estate é solidificar capital na

medida que o empreendimento se verticaliza” (LIMA Jr., p. 53, 2011).

A seguir serdo apresentados alguns aspectos que diferenciam os produtos imobiliarios sob a ética

do mercado.

3.2.1 Localizacéo

A localizacdo se constitui como o principal fator de diferenciacdo de empreendimentos
imobiliarios. Os compradores buscam na escolha da localizagéo tanto fatores de seguranca, status

social, proximidade a escolas e areas de lazer, quanto questdes financeiras.

Segundo Fortes (2012) os fatores que valorizam ou desvalorizam um imével se apoiam em um
tripé custo-qualidade-utilidade, ndo existindo listas prontas, uma vez que a analise tem que ser
pautada ndo s6 pelos aspectos objetivos, mas especialmente sob o prisma socioeconémico do
publico ao qual se destinam. E a localizacdo do imovel é um dos pontos fortes deste tripé de

valorizacéo.

O local da incorporacédo de um empreendimento € decisivo para a escolha de sua finalidade, preco,
metragem, tipologia, etc. O principal motivo é devido ao publico alvo variar de regido para regiao.
Os empreendedores determinam o produto imobiliario a partir de sua localizagéo, pois cada area

tem um carater diferente.

Nas grandes capitais a distancia da moradia para os centros de lazer e prestacdo de servigo se
tornou algo de grande importancia na escolha de uma residéncia. Devido ao intenso transito
apresentado nessas cidades os moradores optam por escolher um imoével que esteja préximo ao

seu local de servico, faculdades, escolas, areas de lazer, etc.
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Por causa do grande adensamento populacional nas regides que atendam esses requisitos se tornou
um esforco para as incorporadoras encontrarem terrenos disponiveis que sejam passiveis de
verticalizacdo. A saida para este fato € a criagdo de bairros planejados, algo ja usual no mercado

imobiliario brasileiro, assim como no de Goiania.

O conceito de bairro planejado é o de unir o que morador necessita em um unico bairro, setor ou
regido. Geralmente séo desenvolvidos em setores mais afastados dos centros das cidades e utilizam
grandes areas para sua realizacdo. Além das moradias, que podem ser em condominios verticais
ou horizontais, as incorporadoras procuram desenvolver opc¢des de lazer dentro do préprio

condominio, como a criacdo de areas verdes, lagos, mall de conveniéncia, quadras de esportes, etc.

J& pode ser observada uma nova tendéncia da criacdo de bairros planejados mais abrangentes e
portanto mais complexos. A proposta é o desenvolvimento de torres residenciais e comercias em
um unico bairro, prevendo areas para a criacdo de centros de lazer, como shopping centers. A ideia
arrojada pretende fazer com que o cliente more, trabalhe e aproveite seus momentos de lazer dentro
do proprio setor.

Em Goiania existe uma procura incessante por localizagfes proximas a areas verdes da cidade, tais
como lagos e pracas. Segundo reportagem da Associacdo das Empresas do Mercado Imobiliario
de Goias os lancamentos de alto padrdo da cidade de Goiania estdo centralizados em cinco
principais setores: Setor Marista, Setor Oeste, Alto da Gloria, Jardim Goias e a parte acima da

avenida T-9 no Setor Bueno. Na Figura 1 é apresentada a localizacdo geogréafica desses setores.

Figura 1: Localizacdo geografica dos setores de alto padrdo (Fonte: Google Earth)
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Dentro dos cinco setores € possivel identificar zonas preferenciais de lancamento de produtos
imobiliérios, que sdo regibes vizinhas a pragas, parques e ruas da cidade que promovam alguma
atividade de lazer, tal como caminhada e corrida. Na Figura 2 sdo apresentados os principais pontos
de interesse das incorporadoras para lancamentos de alto padréo na capital.

Figura 2: Zonas preferenciais de langamentos (Fonte: Google Earth)
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E possivel identificar na Figura 2 que a grande maioria dos pontos em quest&o s&o pracas, parques,
e ruas com algum lazer oferecido a populacéo.

3.2.2 Plano Diretor

O Plano Diretor de uma cidade é um instrumento basico do planejamento municipal. Neste
instrumento ficam estabelecidas as diretrizes, principios e normas que irdo direcionar o

crescimento e utilizacdo de areas da cidade. Villaca define o plano diretor como:

“Seria um plano que, a partir de um diagnostico cientifico da realidade fisica, social, economica,
politica e administrativa da cidade, do municipio e de sua regido, apresentaria um conjunto de
propostas para o futuro desenvolvimento socioecondmico e futura organizacéo espacial dos usos do
solo urbano, das redes de infraestrutura e de elementos fundamentais da estrutura urbana, para a
cidade e para 0 municipio, propostas estas definidas para curto, médio e longo prazos, e aprovadas
por lei municipal (VILLACA, 1999, p. 238)”.

O Plano Diretor da cidade de Goiania classifica as regies da capital em areas adensaveis, areas

de adensamento basico e area de desaceleracdo de densidade. Tal classificacdo pode ser vista na
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Figura 3, onde €é apresentada a classificacdo de cada area com sua respectiva legenda. Dentro de
cada macro-zona sdo determinados aspectos e normas que limitam fatores como altura de
edificagdo, finalidade da edificacdo, etc. Assim direciona a utilizagdo e crescimentos de

determinadas regi6es conforme o planejamento urbano.

Figura 3: Classificagdo das regides segundo o plano diretor.
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Uma forma indireta do municipio limitar o porte e localizacdo de construc@es € através da outorga
onerosa, que consiste em uma contrapartida paga ao municipio pelo direito de construir acima do
coeficiente de aproveitamento basico adotado pelo municipio. Sdo valores que podem atingir a
casa de milhdes de reais pagos apenas pelo direito de construir em determinada area. Com tal ato
os empreendedores preferem regides em que o valor da outorga seja menor, direcionando assim

0s seus empreendimentos para determinada regiao.
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3.2.3 Diferenciacéo

Com tantos produtos em oferta as incorporadoras se veem na obrigacdo de criar algumas
estratégias que as diferenciam das demais, atraindo a atencdo dos clientes potenciais para seus
produtos. O principal diferencial de um produto imobiliério ainda é sua localizagdo, mas somente

ela ndo é mais suficiente para se destacar no mercado.

A concorréncia acirrada proporcionou ao mercado o surgimento de alguns itens que hoje sdo de
grande importancia, tais como: ponto prevendo ar condicionado em todos os comodos, aspiracao
central, hall privativo, porta biométrica, porteiro eletrdnico, piscina para adultos e criancas,

academia, area de lazer mobiliada, etc.

Na otica do cliente que busca um imdvel de alto padréo, todas as inovagdes criadas sdo voltadas
para facilitar a sua vida, ou para garantir sua seguranca, pois esses Sd0 0S pontos essenciais que

qualquer empreendimento deve possuir para se tornar atraente.

Para o segmento econdémico do mercado o quesito que deve ser atendido € a conciliacdo de uma
localizagdo razoavel com condigdes de pagamento acessiveis. Por geralmente se tratar do primeiro

imdvel a compra é tida mais emocional do que racional.

Maslow apud Kotler e Armstrong (2008) propds uma teoria da hierarquia das necessidades que
consiste em uma piramide (apresentada na Figura 4) que apresenta a divisdo hierarquica em que
as necessidades de nivel mais baixas devem ser satisfeitas antes das necessidades de nivel mais

altas. Foi realizada a divisdo de cinco niveis, que podem ser descritos como:
a) Necessidades fisioldgicas (basicas), tais como fome, sono, abrigo;
b) Necessidades de seguranga;
c) Necessidades sociais ou de sentimentos tais como 0s de pertencer a um grupo;

d) Necessidades de estima, que passam por duas vertentes, o reconhecimento das capacidades
pessoais € 0 reconhecimento dos outros face a capacidade de adequacdo as fungdes

desempenhadas;

e) Necessidades de auto realizacéo.
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Figura 4: Piramide das necessidades de Maslow

S3o as necessidades mais elevadas,

Necessidade de de cada pessoa, realizar o seu préprio potencial e de auto
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()
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Ruto-Estima prestigio, independéncia e autonomia
[]
Necessidades Participacdo na sociedade,aceitacdo, troca de
, Sociais amizade, afeto e amor.
. L) =
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Seguranca privagdo o sonho da casa prépria

Necessidades bdsicas ou fisi?logicas:
Fisioldgicas a sobrevivéncia

Através da piramide de Maslow é possivel identificar a relevancia da compra de cada unidade

residencial, seja ela para um publico de alto padrdo ou para um publico de padrdo econdmico.

3.3 DEMANDA

Antes de abordar a demanda especificamente para o mercado imobiliario, deve-se fazer uma

analise maior considerando a populacao do pais.

Pode-se constatar, por levantamento e previsfes do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica

(IBGE) que a populacdo brasileira vem apresentando um acréscimo médio de 2 milhdes de

habitantes, ou seja, a necessidade de novas moradias é certa, em maior ou menor escala, conforme

pode ser visto na Figura 5.
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Figura 5:Populagéo brasileira 2.000 - 2.060 (Fonte: IBGE, 2013)

Anas Populagdo Anos | Populacdo
2000 173.448.346 2030 223.126.917
2001 175.885.229 2031 223.904.308
2002 178.276.128 2032 224.626.629
2003 180.619.108 2033 225.291.340
2004 182.911.487 2034 225.896.169
2005 185.150.806 2035 226.438.916
2006 187.335.137 2036 226.917.266
2007 189.462.755 2037 227.329.138
2008 191.532.439 2038 227.673.003
2009 193.543.969 2039 227.947.957
2010 195.497.797 2040 228.153.204
2011 197.397.018 2041 228.287.681
2012 199.242.462 2042 228.350.924
2013 201.032.714 2043 228.343.224
2014 202.768.562 2044 228.264.820
2015 204.450.649 2045 228.116.279
2016 206.081.432 2046 227.898.165
2017 207.660.929 2047 227.611.124
2018 209.186.802 2048 227.256.259
2019 210.659.013 2049 226.834.687
2020 212.077.375 2050 226.347.688
2021 213.440.458 2051 225.796.508
2022 214.747.509 2052 225.182.233
2023 215.998.724 2053 224.506.312
2024 217.193.093 2054 223.770.235
2025 218.330.014 2055 222.975.532
2026 219.408.552 2056 222.123.791
2027 220.428.030 2057 221.216.414
2028 221.388.185 2058 220.254.812
2029 222.288.169 2059 219.240.240

2060 218.173.888

Outro ponto a se destacar, no que diz respeito a demanda, € o aumento da renda média da populacédo
brasileira. Dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD), divulgados pelo
IBGE, indicam que a renda mensal do trabalhador brasileiro, entre os anos de 2000 e 2011, cresceu
cerca de 8,3%, com destaques para as regides Nordeste e Centro-Oeste, com 10,7% e 10,6%

(Figura 6) respectivamente.
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Figura 6:Crescimento da renda média brasileira de 2001 a 2009 (Fonte: PNAD — IBGE, 2013)
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Compreender o comportamento do consumidor ¢é de grande importancia para a compatibilizacédo
entre oferta e demanda. Logo, é necessario identificar quais fatores tém influéncia sobre o
individuo no que diz respeito a moradia. Estes aspectos se mostram determinantes na mudanca de
residéncia, uma vez que direciona o cliente potencial para a unidade imobiliaria mais compativel
com seu perfil, suas necessidades e seu poder econdmico.

A andlise da demanda habitacional normalmente se da de duas maneiras, a pré-ocupacional e a
pos-ocupacional. A avaliacdo pos-ocupacional € mais difundida, e se apoia principalmente em
pesquisas de satisfacdo residencial, onde séo reveladas as opinides e criticas do consumidor que ja
adquiriu um imével. Ja a avaliacdo pré-ocupacional, que ocorre hum momento anterior & compra,
revela uma acgdo futura ou uma intencdo de compra por parte do consumidor. Esta se mostra mais
complexa, pois sdo consideradas necessidades, preferéncias e motivacdes na busca por uma nova
moradia, caracteristicas estas que definem o perfil socioeconémico familiar (BRANDSTETTER,
2008).

Outra forma de analisar a demanda é através do tratamento de dados demogréaficos e macro
econémicos. Os principais dados demograficos sdo: movimentos migratérios, numero de
habitantes por domicilio e ainda taxa de crescimento populacional. Os dados macro econémicos

sdo: disponibilidade e facilidade para financiamento, renda e concentragdo de renda, por exemplo
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(FERNANDEZ; ILHA; OLIVEIRA, 2003). Com o devido tratamento destes dados pode-se obter
informagdes valiosas relativas a demanda, facilitando a identificacdo de nichos de consumo.

Em paises desenvolvidos o governo é o principal responsavel pela producdo e oferta das
habitacOes. Nestes 0s principais problemas sdo o valor da unidade ofertada, que é superior ao poder
de compra do consumidor, e uma ma definicdo do projeto. Os dois culminam em uma rejei¢éo do
produto por parte do segmento para o qual foi planejado. A fonte desta incompatibilidade reside
no fato de os responsaveis pelo empreendimento planejarem os produtos baseados em suas
preferéncias e ndo nas dos clientes (MACOLOO, 1989 apud FERNANDEZ; ILHA; OLIVEIRA,
2000).

J& no Brasil a iniciativa privada é a principal responsavel pela producdo de habitacéo, tornando a
identificacdo das necessidades e desejos dos compradores um fator fundamental para o sucesso da
empresa (FREITAS; BRANDAO; HEINECK, 2000). Esta identificacdo permite o direcionamento
de unidades disponiveis e a adequacdo de futuros lancamentos a demanda, potencializando as

vendas e tornando a atividade imobiliaria mais rentavel.

Tao importante quanto identificar os padrdes de consumo € se atentar para as motivacdes para
mudanca de moradia, a fim de que a unidade que se busca possa apresentar as caracteristicas vistas

como essenciais por parte do consumidor.

Estudos de Oliveira (1998) em Florianépolis(SC) indicam que os consumidores imobiliarios tem
motivacOes para mudancas baseadas em insatisfacdo em atributos fisicos, como: melhoria de
padrdo, praticidade, privacidade, seguranca e area de lazer. Outra visdo da autora relacionam a
motivacao para a mudanca com a faixa etaria, onde se estabelece um paralelismo entre experiéncia
e exigéncia. Com a avancar da idade a busca por praticidade e privacidade aumenta, pois estes sao

partes dos fatores que compdem o conforto.

Brandstetter (2008) trata a mudanga como uma adequacdo a moradia gerada por mudancas na
composicao familiar. Em seu estudo dividiu os fatores que motivam a mudanca em trés categorias:
caracteristicas socioecondmicas dos moradores; circunstancias econémicas e do mercado;
caracteristicas do imdvel desejado. Dentro dessas categorias 0s principais fatores que motivam a

mudanca de moradia séo:

a) Estado civil: a mudanca de estado civil marca o inicio de uma nova etapa de vida, tanto

para formagdo quanto para dissolucdo familiar. Em uma separagéo, por exemplo, a renda
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b)

d)

familiar tende a diminuir, mudando a condicdo de propriedade do imével para o mercado
de aluguel. Na presenca de filhos a tendéncia é que estes permane¢am com a mée eu uma
residéncia que promova a praticidade e seguranca, proximo a escola dos filhos e ao trabalho

da mae, por exemplo.

Nivel educacional: a tendéncia é que quanto maior o nivel educacional do chefe de familia
maior € o numero de mudancas geradas por motivos relacionados a profissdo.
Normalmente quanto mais alto é o nivel educacional mais oportunidades aparecem, e estas
sdo acompanhadas de um aumento na renda, que é um fator crucial quanto ao

comportamento habitacional.

Tempo de permanéncia do imével: é uma variavel intimamente ligada a idade. Os mais
velhos tendem a consolidar lagos com a vizinhanga, reduzindo a motivagéo para mudanga.
Outro fator € o investimento no imovel em que se reside, onde quanto maior tiver sido o

investimento na moradia, menor ¢ a probabilidade de mudanca.

Estilo de vida familiar: esta variavel contempla principalmente aspectos relacionados a
idade e a condigdo financeira familiar, onde se observa que o inicio da vida esta mais
voltado para a profissdo, e com o decorrer dos anos a preocupacéo se volta para a familia,

principalmente com o nascimento de filhos.

Ocupacdo profissional: no inicio da carreira profissional o individuo tende a associar
moradia a uma localizacdo onde haja mais oportunidade de trabalho, e as poucas mudancas
gue acontecem sdo motivadas pela profissdo. Acontecem também mudancas dentro de uma
mesma cidade, na busca de uma proximidade maior do local de trabalho, visando um menor

deslocamento e consequentemente uma maior comodidade.

Idade: variavel menos determinante do que o estagio do ciclo de vida familiar, sua
importancia esta intimamente ligada a condicdo financeira familiar. O que se percebe é que
0 avanco da idade acompanha a consolidacédo profissional, permitindo um maior acesso a
um maior niamero de atributos desejados em uma moradia, logo a quantidade de mudancas
entre as pessoas mais velhas se torna menor, pois estas tem acesso a propriedades mais
satisfatorias. Ha também a questdo de lacos sociais e investimento psicolégico na moradia

(personalizacdo do ambiente), que € comum entre os mais velhos e gera uma inércia a
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9)

h)

)

mudancas. Outro fator a se observar é a saida dos filhos de casa, que faz com que os pais

procurem moradias com uma area menor.

Motivacdo para Gltima mudanca: é um aspecto intimamente ligado ao stress com a Ultima
moradia, causando uma insatisfacdo residencial e motivando o individuo a buscar uma
nova residéncia. Esse stress tem origem principalmente em problemas com a localizagéo

do imdvel.

Renda mensal familiar: esta variavel permite duas abordagens. Enquanto ndo ha a
consolidacdo financeira da familia, o nimero de mudancas tende a ser alto, uma vez que
ela esta refem do mercado de aluguel. J& a ascensao financeira permite a familia o acesso
a uma moradia com um maior nimero de atributos tidos como essenciais, reduzindo assim

a mobilidade residencial.

Patrimonio financeiro familiar: variavel que determina a possiblidade de acesso a moradias
mais satisfatorias. Os patrimonios sdo construidos ao longo dos anos, normalmente por
poupancas, herancas e doacOes. Varios casos registram mudancas de moradias ap0s o
recebimento de herancas, em especial a compra do primeiro imovel. Estudos indicam a
dupla da moradia como consumo e investimento, sendo muitos os casos onde ha mudancas

envolvendo patriménios acumulados de moradias anteriores.

Estagio do ciclo de vida familiar: ¢ uma das principais variaveis determinantes do
comportamento da demanda, representando grande parte das mudancas voluntarias ao
longo da carreira habitacional. Dentro dessas mudancas voluntarias existem duas classes
principais. As mudancas devido a formacao ou dissolucdo da familia, como: casamento,
divércio, viuvez e a busca por espaco proprio. Ou também ajustes residenciais,
principalmente ligados aos filhos, como: busca por contorto, espaco para lazer,
proximidade a escola, praticidade ap6s a saida dos filhos de casa e proximidade dos filhos

apos a viuvez.

A analise desses fatores que motivam a mudanca, tantos os referentes a composicao familiar

guanto os que dizem respeito a insatisfacdo em atributos fisicos, permitem uma compreensao do

comportamento do consumidor, visto que indicam o que o cliente potencial procura de acordo com

suas caracteristicas socioeconémicas, possibilitando uma adequacdo de projeto e até mesmo do

mercado, no intuito de aumentar o volume de vendas e a satisfacdo dos clientes.
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4 METODOLOGIA

Neste item serdo expostos 0s métodos de pesquisa, divididos entre as analises da oferta e da
demanda.

4.1 OFERTA

A oferta constitui um dos primeiros levantamentos para a andlise de clusters no mercado

imobiliario. Para a obtencdo de dados relativos a oferta serdo utilizados os procedimentos a seguir.

4.1.1 Obtencéo dos dados

A Associagdo das Empresas do Mercado Imobiliario de Goias (ADEMI-GO) realiza mensalmente
o levantamento do mercado imobiliario da cidade de Goiania e Aparecida de Goiania, através de
uma sondagem quantitativa descritiva cuja finalidade é delinear e/ou analisar dados, além de isolar

algumas variaveis chave.

Para que as informacdes e dados fossem obtidos pela ADEMI-GO foi utilizada uma técnica de
coleta de dados através de uma sistematizacdo de um questionario estruturado, cuja aplicacdo se
da através de e-mail enviados para as 145 construtoras e incorporadoras que atuam na capital. O

questionario aplicado pela associacdo pode ser visto no ANEXO I.
Os pontos principais levantados pelo relatério da ADEMI-GO s&o:

e Tipos de empreendimentos comercializados (Apartamentos, lotes, salas comerciais e casas

em condominios);
e Quantidade de unidades disponiveis no empreendimento;
e Metragem (Area privativa e total);
e NUmero de unidades por andar;
e Numero de torres;

e Tipologia do empreendimento;
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e Quantidade de suites;

e Dependéncias e banheiro de empregada;

e Preco médio de venda (R$)

e Bairro localizado o empreendimento;

e Data de langcamento;

e Equipamentos disponiveis no empreendimento;
e Fase e percentual da obra;

e Imobiliarias responsaveis pela venda.

O relatorio elaborado pela ADEMI-GO ¢ apresentado em forma de tabela, como é exemplificado

na Figura 7.
Figura 7: Relatério da ADEMI-GO de Setembro/2013 (Fonte: ADEMI-GO, 2013)
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Na parte superior da tabela ilustrada na Figura 6 sdo apresentados os dados coletados pela
associacdo. No exemplo em questdo sdo fornecidos os dados de total de unidades, area privativa,
area privativa total, quantidade de blocos, garagem por unidade, total de garagem, unidade por
andar, namero de unidades vendidas no més, nimero de distratos, namero de unidades disponiveis,
total de unidades disponiveis, total de unidades vendidas desde o lancamento do empreendimento,
porcentagem de vendas, preco por metro quadrado privativo, fase da obra e porcentagem de

execucdo da obra.
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A ADEMI traz ainda dados totalizadores da movimentagdo do mercado imobiliario da cidade de
Goiania, como pode ser visto na Figura 8. Tais dados serdo utilizados no trabalho como
ferramentas para 0 mapeamento dos langamentos de empreendimentos imobilidrios da capital
goiana. A Figura 9 ilustra um outro exemplo de andlise contida nestes relatérios, como o gréafico

de unidades langadas por més no mercado imobiliario de Goiania.

Figura 8: Totalizadores do mercado imobiliario de Goiania (Fonte: ADEMI-GO, 2013)

LANCAMENTO IMOBILIARIO ( ANUAL )
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Figura 9: Unidades langadas por més no mercado imobiliério de Goiénia (Fonte: ADEMI-GO, 2013)
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Na Figura 9 é possivel observar o nimero de empreendimentos langados a cada més referentes ao

periodo de setembro de 2013 a setembro de 2014, totalizando 36 lan¢camentos.

Para o trabalho em questdo serdo utilizados os dados obtidos dos relatérios da ADEMI-GO assim
como dados obtidos diretamente de corretores e gerentes de produtos responsaveis pelas vendas

dos empreendimentos imobiliarios.

As informagdes obtidas por contato direto com os corretores através de tabelas de vendas serdo
confrontados com os dados obtidos pela ADEMI-GO, para se testar a veracidade dos dados

utilizados.

4.1.2 Tratamento do dados

Todos os dados coletados de forma direta através dos corretores ou de forma indireta através do
relatorio gerado pela ADEMI serdo armazenados em uma planilha eletronica do software

Microsoft Excel.

Serdo elaborados graficos demonstrativos e por comparacao entre as informacoes. Nos ANEXOS
I1, 11l e IV sdo apresentados com detalhes cada coluna constituinte da planilha utilizada para a

tabulacdo dos dados.

Com a consolidacao dos dados sera possivel a identificacdo de todos os empreendimentos lancados
na cidade de Goiania no ano de 2013. Serdo apresentados dados relativos a: VGV (valor geral de
vendas) de lancamento, Venda bruta, Venda liquida, Estoque. Todos serdo apresentados em

milhdes de reais, sendo:
Venda Bruta = Venda Liquida + Distratos

Para facilitar a coleta de dados o mercado goiano sera estratificado em trés principais ramos, que

sdo:
e MAP — Empreendimentos de médio e alto padrao
e ECO - Empreendimentos de tendéncia econdmica

e COMERCIAL — Empreendimentos comerciais
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Serd apresentada a classificagdo das construtoras e incorporadoras da cidade de Goiania quanto
aos aspectos apresentados anteriormente, como pode ser visto na Figura 10.

Figura 10: Ranking das incorporadoras quanto a VGV de lancamento em 2013

LANCAMENTOS

VALOR EM MILHOES

MERZIAN

FR

OPUS

SERCA

QUEIROZ SILVEIRA

OUTROS RS 882

RS0,0 RS200,0 RS400,0 RS600,0 RS800,0 RS1.000,0

Na Figura 9 foi apresentado o ranking das incorporadoras quanto ao VGV de langcamento no ano
de 2013. Na Figura 11 pode-se ver o mesmo ranking, porém relativo as vendas brutas do ano de
2013.

Figura 11: Ranking das incorporadoras quanto as vendas brutas em 2013
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4.2 DEMANDA

Estudar a demanda imobiliaria é um dos principais pontos do trabalho em questdo. Este estudo
passa pela determinacdo do comportamento do consumidor, que se da através da identificacdo de

suas necessidades e preferéncias.

4.2.1 Obtencéo dos dados

A obtencdo dos dados seré feita através de questionarios predominantemente quantitativos. Estes
irdo conter perguntas que revelem as principais caracteristicas da familia e o que o consumidor

deseja em uma unidade imobiliaria, como:
e Faixa etéria do chefe de familia;
e Composic¢édo familiar (numero e idade dos integrantes da familia);
e Motivacgdo para a ultima mudancga;
e Bairro de preferéncia;
e Area privativa;
e Quantidade de quartos;
e Quantidade de vagas de garagem.

Os pontos de coleta de dados seréo stands de vendas de langamentos e pontos de comercializagdo
de unidades imobiliarias, pois nestes locais hd um fluxo intenso de clientes potenciais e de

corretores imobiliarios, que auxiliardo na aplicacdo do questionario.

4.2.2 Tratamento dos dados

O tratamento dos dados obtidos através dos questionarios sera realizado pelo software Custormer
Relationship Management (CRM), que é utilizado no gerenciamento do relacionamento com

clientes.
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Os resultados obtidos do tratamento dos dados revelardo os nichos de consumo no mercado
imobilidrio. Com isso serd possivel prever agrupamentos, por exemplo, qual tipo de

empreendimento € mais adequado para determinada regido, facilitando e potencializando as
vendas.

5 CRONOGRAMA

A execucdo do trabalho seguiré o cronograma apresentado na Figura 12.

Figura 5: Cronograma de execugdo do trabalho
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GRUPOM.~

ANEXO |

FADEMICO

ABORDAGEM

empreendimento que a empresa esta construi

Conforme o contato via telefone, nés da GRUPOM Pesquisas por solicitagdo da ADEMI-GO, estamos
realizando a coleta das informag¢des sobre os Empreendimentos Imobiliarios junto as Construtoras e
Incorporadoras. © preenchimento desse formulario é facil, as perguntas sdo direcionadas a cada

ndo e os que ja encontram-se a venda.

DEVERA SER PREENCHIDO UM FORMULARIO PARA CADA TIPO DE UNIDADE

AO TERMINO DO PREENCHIMENTO DESSE FORMULARIO, FAVOR RETORNAR O
MESMO PELO E-MAIL:

CONSTRUTORA:

CONTATO:

AS PROXIMAS PERGUNTAS

EMPREENDIMENTO:

SAO REFERENTES AO EMPREENDIMENTO

BAIRRO:

ENDEREGCO DO EMPREENDIMENTO:

empreendimento no més? (VALOR UNITARIO)

E;FD'? DE AREA PRIV (VE): TIPOLOGIA: DATA LANGAMENTO:
AREA PRIV TOTAL (M?) QUANTAS SUITES: DATA ENTREGA:
BLOCOS: N° SUITES AMERICANA: FASE DA OBRA™:
VAGAS GARAGEM POR UNIDADE: UNID POR ANDAR % DA OBRA:
N° TOTAL DE VAGAS GARAGEM:. IMOBILIARIAS FONES DAS
PROPORC. AO N°. DE CADA TIPO DE UNIDADE QUE VENDEM: IMOBILIARIAS:
Qual é o valor médio das vendas desse MESNTES OB MES DE NOVEMBRO:

Informar a Quantidade vend

ida com essas caracteristicas no més abaixo:

Vendas Anteriores Vendas Atuai

s

Jan-12 0 Jan-13 0 Unidades Disponiveis para

Fev-12 0 Fev-13 0 Venda até 30/11/2013

Mar-12 0 Mar-13 0

Abr-12 0 Abr-13 0 Unidades DISTRATADAS

Mai-12 0 Mai-13 0 dentro do Més:

Jun-12 0 Jun-13 0

Jul-12 0 Jul-13 0

Ago-12 0 Ago-13 0

Set-12 0 Set-13 0

Out-12 0 Out-13 5 * L egenda da Fase da Obra:

Nov-12 0 1=Langamento 2=Langado 3=Fundagio 4=Estrutura
NOV-13

Dez-12 0 5=Alvenaria 6=Revestimento 7=Concluido

INFORMAR CASO TENHA EMPREENDIMENTOS NOVOS LANCADOS NO MES
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