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RESUMO

Empreendimentos com propostas similares e em locais proximos, fazem com que
exista um ambiente de competitividade entre as construtoras. Este estudo visa
comparar as tabelas de vendas (preco e velocidade de vendas), de dois
empreendimentos em Florianopolis - SC, com os fatores de localizagdo do bairro
estudado e dos atributos arquitetdnicos oferecidos, tentando entender quais as
possiveis razdes que levaram os clientes a escolherem tais residenciais. Os fatores
de localizag&o e arquitetura foram analisados conforme os estagios do ciclo de vida
familiar, trazidos na revisdo bibliografica. A partir dessa analise, chegou-se a duas
conclusdes: o primeiro empreendimento teve sua velocidade de vendas mais alta pela
homogeneidade dos apartamentos que focavam em um anico publico, e o segundo
empreendimento, apesar das vendas rapidas em alguns tipos de unidades, ndo
obteve o0 mesmo desempenho, provavelmente por conta do preco mais elevado. Por
fim os corretores, que trabalharam nos empreendimentos foram entrevistados para
confirmacédo dessas conclusdes e das premissas tedricas da revisédo bibliografica. O
segundo atraiu diversos compradores, até mesmo investidores, sendo considerado
um sucesso de vendas pelo corretor, e tendo a assertividade perante ao estagio de
casal sem filhos. Concluiu-se, por fim, que ambas as incorpora¢cdes entregaram
otimos imdveis aos clientes, e obtiveram éxito nas vendas apesar de suas

particularidades.

Palavras-chave: Mercado imobiliario. Incorporacdo imobiliaria. indice de Velocidade

de Vendas.



ABSTRACT
Buildings with similar proposals in nearby locations, create a preferred environment
among builders. This study aims to compare the sales tables (price and sales speed)
of two projects in Floriandpolis - SC, with the location factors of the studied
neighborhood and the architectural attributes offered, trying to understand the possible
reasons that led customers to choose such residential. The location and architecture
factors were attenuated according to the stages of the family life cycle, brought up in
the literature review. From this analysis, two conclusions were arrived at: the first
project had the sales speed higher due to the homogeneity of the apartments that
focused on a single public, and the second project, despite of the quick sales in some
types of units, did not obtain the same performance, probably because of the higher
price. Finally, the brokers who worked on the projects were interviewed to confirm
between theory and practice. Finally, the brokers who worked in the projects were
interviewed for references and theoretical premises of the bibliographic review. The
second attracted several buyers, even investors, being considered a sales success by
the broker, and having an assertiveness towards the stage of a childless couple.
Finally, it was concluded that both developments delivered excellent properties to

clients, and were successful in sales despite their particularities.

Keywords: Real Estate Market. Real Estate Developments. Sales speed Index.
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1. INTRODUCAO

1.1 Definigc&o do problema
No cenario capitalista em que o pais esta inserido, o lucro é o que move toda e
qualquer empresa. A venda rapida significa um maior sucesso da incorporacao,

antecipando os lucros e atendendo os fluxos de caixa de uma construgao.

“Segundo a visdo mercadolégica, o sucesso de qualquer empreendimento
imobiliario estd correlacionado com a correta percepcdo dos desejos e
necessidades do segmento de mercado para o qual o produto habitacional foi
direcionado.” (FERNANDEZ, 1999)

Quando se tém empreendimentos com propostas parecidas em locais proximos
cria-se um ambiente de competitividade entre as construtoras. Somado aos diversos
fatores que influenciam na hora de adquirir um imovel residencial, como: localizacao;
arquitetura interna dos apartamentos; areas comuns do prédio; preco por metro
quadrado; entre outras tantas. E importante saber quais destas variaveis realmente

fazem o cliente escolher entre as op¢des semelhantes, e garantir o éxito das vendas.

1.2 Justificativa

O engenheiro que decide trabalhar diretamente com a concepcéo de projetos
arquitetbnicos de residéncias multifamiliares precisa desenvolver as habilidades de
entender o seu potencial cliente para melhor satisfazé-lo, pois para se ter sucesso nas
vendas é necessério conhecer o consumidor e seus concorrentes, esse na verdade
€, um conceito basico de marketing.

Comparando entdo empreendimentos analogos pretende-se ter a ideia do que
se pode melhorar para atrair o cliente, para a melhoria da concepgao geral de

residéncias multifamiliares.

1.3 Objetivo Geral
Analisar e comparar os fatores criticos de sucesso nas estratégias de marketing

e comercializacao de dois empreendimentos em Floriandpolis - SC.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Mercado Imobiliario de imdveis residenciais

A definicédo basica de mercado segundo documento da Empresa de Assisténcia
Técnica e Extensdo Rural do Distrito Federal (EMATER-DF): “deve ser entendido
como o “local” em que operam as for¢as da oferta e demanda, através de vendedores
e compradores, de tal forma que ocorra a transferéncia de propriedade da mercadoria
através de operagdes de compra e venda.”

E dentro dos diversos tipos de mercado, existe o mercado imobiliario que
segundo Matos e Bartkiw (2013), € composto por: “imobiliarias, corretoras de imoveis
autdbnomas, o profissional corretor, proprietario, empreiteiras de méao de obra,
empresas da construcao civil e empresas prestadoras de servicos em propaganda e
marketing, que atuam nas atividades de administracdo e comercializacdo dos
empreendimentos imobiliarios.” (MATTOS e BARTKIW, 2013)

Entre os produtos do mercado imobiliario existem os imdveis residenciais, ou
seja aqueles que sao destinados a moradia das pessoas. Segundo Pesquisa Anual
da Industria da Construcdo (PAIC) de 2018 realizada pelo IBGE, as obras deste tipo
sdo o produto com maior participacao na industria da construcdo ocupando o primeiro

lugar do ranking com 26% do total.

Figura 1: Grafico do PAIC

Grupos de produtos com maior
participacdo em 2018 (%)

Obras Servicos Canstrugdo de
residenciais especializades rodovias,
para ferrovias, obras
construcao urbanas e
obras de arte
especiais

Fonte: IBGE, Diretoria de Pesquisas, Coordenacao de Servicos e Comércio, Pesquisa Anual da

Industria da Construg¢éo 2018.
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Consequentemente, a pesquisa ainda mostra que: “A Construgcao de edificios
era a atividade que mais empregava em 2018, incorporando 37,5% das pessoas
ocupadas.” (PAIC, 2018). Logo nota-se que este ramo € um dos, se ndo o maior, pilar

da construcéo civil.

2.2 Mercado Imobiliario de imoveis residenciais de Florianépolis

Florianopolis é a capital do estado de Santa Catarina, localizado na regidao Sul
do pais, e conforme o IBGE (2020), possui uma area de 674,844 km2, com populacéo
estimada de 508.826 pessoas.

Segundo a FipeZap (2020), no informe de dezembro de 2020 sobre venda
residencial, Floriandpolis ocupa o 5° lugar no ranking de metro quadrado mais caros
do pais, com o valor médio de 7.419,00 R$/m2. Os bairros mais caros sdo: Jureré
Internacional (10.389,00 R$/m2), Agronémica (9.694,00 R$/m2), Campeche (9.665,00
R$/m2).

Figura 2: Mapa da variacéo de precos conforme os bairros de Florian6polis/SC.

Prego meédio
mais alto (R$/m?)

Preco medio
mais baixo (R$/m?)

Sem informacgao

Fonte: FipeZap (2020).
Em uma reportagem do NSC Total, o diretor de locacbes da Brognoli, uma

grande imobiliaria da cidade, Ruy Guerra (2020),cita alguns fatores que fazem os
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imoveis de Floriandpolis terem precos tdo altos. A limitacdo do espaco € um deles,
grande parte do territorio da cidade esta situado em uma ilha, onde existe uma area
enorme de preservacdo, o que acaba limitando a area Uutil para construir e
consequente valorizacao dos terrenos disponiveis.
“[...] as imobiliarias e, principalmente, as construtoras ndo tém do que
reclamar. Em funcéo da grande demanda, ocasionada pelo fluxo migratério
de pessoas com alto poder aquisitivo para a cidade, os valores praticados nos

imdveis em Florian6polis sdo excessivamente altos e podem ser comparados
aos de grandes metrépoles.” (CORDEIRO, 2005)

Outro motivo deve-se a busca por qualidade de vida, segundo IBGE (2010), o
indice de Desenvolvimento Humano (IDH) registrado na cidade é de 0,847, sendo o

3° maior no Brasil, atraindo diversas pessoas a capital.
“O indice de Desenvolvimento Humano Municipal (IDHM) é uma medida
composta de indicadores de trés dimensfes do desenvolvimento humano:
longevidade, educacéo e renda. O indice varia de 0 a 1. Quanto mais proximo
de 1, maior o desenvolvimento humano.” (PNUD - BRASIL, 2021)

Em uma pesquisa de 2016, o Sindicato da Habitacdo (SECOVI) juntamente
com o Fecomércio-SC trazem o perfil residencial mais ofertado na cidade de
FlorianGpolis. Esta pesquisa aponta que apartamentos de 2 e 3 dormitérios, juntos,
somam 63% das residéncias a venda da capital, este tipo de apartamento €,

justamente, o objeto de estudo deste trabalho.
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Figura 3: Volume de ofertas residenciais em Floriandpolis/SC

APTO 4 DORM.
5% APTO == 5 DORM.

Fonte: SECOVI e Fecomércio-SC (2016)

A pesquisa também traz a comparacao de precos conforme os bairros, porém
os dados ja estdo defasados com a atualidade, vide dados atualizados da FipeZap
(2020). Por fim a pesquisa, SECOVI e Fecomércio (2016), afirma que os bairros mais
valorizados ndo coincidem com os bairros com maior nimero de ofertas, e cita o
exemplo de Jureré internacional, que até hoje segundo a FipeZap (2020) é o bairro
mais valorizado, comparado com o bairro de maior oferta, Ingleses, tém os valores 6

vezes maior.

2.3 Mercado Imobiliario de imoveis residenciais em Coqueiros

O bairro de Coqueiros fica situado na regido continental da cidade de
Floriandpolis, possui area de 1,751 kmz?, faz divisa com os bairros Estreito, Capoeiras,
Abrado e Itaguacgu, e se encontra apenas a 4 km do Centro. Dados disponibilizados
pela Prefeitura Municipal de Florian6polis (2015), mostram que a populacao residente,
aproximada, é de 13.588 pessoas, sendo em sua maioria, 42,05%, adultos de 25 a 49

anos.


https://pt.wikipedia.org/wiki/Estreito_(Florian%C3%B3polis)
https://pt.wikipedia.org/wiki/Capoeiras_(Florian%C3%B3polis)
https://pt.wikipedia.org/wiki/Abra%C3%A3o_(Florian%C3%B3polis)
https://pt.wikipedia.org/wiki/Itagua%C3%A7u_(Florian%C3%B3polis)
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Figura 4: Mapa de Coqueiros.
|
CAPOEIRAS __———pte.PedrolvoC

Av. Gov. Ivo Sig, /

ABRAAO I

COQUEIROS

BOM ABRIGO

ITAGUACU

Fonte: Google Maps.

O bairro possui 2 instituicdes de ensino superior, o Instituto Federal de Santa
Catarina (IFSC) e o Centro de Ciéncias da Saude e do Esporte da Universidade do
Estado de Santa Catarina (UDESC). Em questdes de entretenimento ao ar livre,
Coqueiros conta com 3 praias, Praia do Riso, da Saudade e do Meio, com orlas
amplas para passeios e caminhadas. Além do famoso Parque de Coqueiros, que
conta com ciclovia, quadras de areia, laguinho e parquinho infantil.

Coqueiros é um bairro bem estruturado, onde pode-se saciar todas
necessidades pela area, com mercados, farmacias, agéncias bancérias, escolas,
delegacia de policia, policlinica e diversos tipos de comércios.

Segundo a Fecomércio-SC (2014), o preco do metro quadrado é de 4.518,77
R$/m2. Pela, FipeZap (2020), o preco médio de Coqueiros néo foi disponibilizado com
exatiddo, porém analisando a figura 2 pela cor que se encontra o bairro, pode-se dizer
gue o bairro tem o pre¢co médio equivalente ao preco médio da cidade, que é 7.419,00
R$/m2,

Por ser um bairro completo e perto do centro da capital, explica-se 0s precos
elevados encontrados. Nao foram encontrados dados recentes das caracteristicas dos
imoveis residenciais, por essa razao, a autora realizara uma pesquisa com este tema

na proxima parte da pesquisa.
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2.4 Incorporacgdo imobiliaria
Os empreendimentos que serdo apresentados no estudo de caso sdo vendidos
em planta, ou seja, antes do término da obra. Logo eles sdo caracterizados por
incorporacao imobiliaria.
“Incorporagao imobiliaria € um processo registrado em cartério que permite a
venda de unidades (seja apartamentos, casas ou salas comerciais) antes da
obra terminar, ou em “juridiqués”: torna possivel a alienacdo de futuras

unidades autdbnomas antes da conclusdo da obra.” (TOGNETTI e LAPO,
2020, p. 263)

A lei que rege os Condominios em Edificacbes e as Incorporacdes
Imobiliarias é a Lei de numero 4.591, de 16 de dezembro de 1964. No paragrafo Unico
do artigo 28 desta lei, tem-se a defini¢cdo de incorporacao imobiliaria, e nos artigos 29
e 30, tem-se a definicdo de incorporador. Os demais artigos, apesar de importantes,
nado fazem-se necessarios para contextualizacao deste trabalho.

“Art. 28. As incorporagdes imobiliarias, em todo o territorio nacional, reger-se-
ao pela presente Lei.

Paragrafo unico. Para efeito desta Lei, considera-se incorporagéo imobiliaria
a atividade exercida com o intuito de promover e realizar a construgcdo, para
alienacdo total ou parcial, de edificagbes ou conjunto de edificacBes
compostas de unidades auténomas, (VETADO).

Art. 29. Considera-se incorporador a pessoa fisica ou juridica, comerciante
ou néo, que embora néo efetuando a constru¢cdo, compromisse ou efetive a
venda de fragfes ideais de terreno objetivando a vinculacéo de tais fracdes a
unidades autdbnomas, (VETADO) em edificacBes a serem construidas ou em
construcdo sob regime condominial, ou que meramente aceite propostas para
efetivacdo de tais transacdes, coordenando e levando a térmo a incorporacao
e responsabilizando-se, conforme o caso, pela entrega, a certo prazo, prego
e determinadas condicdes, das obras concluidas. [...]

Art. 30. Estende-se a condicdo de incorporador aos proprietarios e titulares
de direitos aquisitivos que contratem a constru¢do de edificios que se
destinem a constituicdo em condominio, sempre que iniciarem as alienacdes
antes da conclusao das obras.” (BRASIL, 1964)

Mais uma vez, utiliza-se dos autores Tognetti e Lapo (2020), para ter-se a
contextualizacdo das fases principais na criagdo das incorporacdes, e 0S conceitos
mais importantes que irdo ser necessarios para o desenvolvimento deste trabalho.

“9a ETAPA) ESTUDO DE MERCADO [...]
22 ETAPA) AQUISICAO DE TERRENOS |..]
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32 ETAPA) DEFINICAO DO PRODUTO [...]

42 ETAPA) APROVACAO E REGISTRO [...]

52 ETAPA) LANCAMENTO [...] E uma fase rapida e bem critica porque o
sucesso do empreendimento no langamento significa tranquilidade nas obras
uma vez que muitas unidades ja foram vendidas. Enquanto o fracasso e baixo
volume de vendas pode “queimar” o empreendimento no mercado pelo boca
a boca afastando potenciais clientes. E muito dificil salvar a reputagio de um
langamento “micado”, a alternativa geralmente se resume em baixar pregos
e estrangular a margem da incorporadora.

62 ETAPA) CONSTRUCAO [...]

72 ETAPA) ENTREGA DAS CHAVES [...]

82 ETAPA) POS-VENDAS" [...].” (TOGNETTI e LAPO, 2020)

Figura 5: Etapas da incorporacéo imobiliaria.

Ciclode implantacdo de um empreendimento de incorporagdo imobiliaria

Aprovagio ™
¢ Regi

.

Entrega

| das chaves

Fonte: REAL ESTATE NO BRASIL: Guia Completo para Investimentos Imobiliarios (2020)

Na 52 etapa, Tognetti e Lapo (2020) trazem a importancia das vendas no
momento do langcamento da incorporacdo. Porém, ndo s6 no lancamento mas no
decorrer da execucdo da incorporacdo a velocidade de vendas, ou indice de
velocidade de vendas (IVV), € um termémetro importante para medir o sucesso dos

empreendimentos imobiliarios.
“O calculo do IVV leva em consideragao os iméveis novos. Ele é feito a partir
de um conjunto de variaveis que inclui o tempo médio para a venda, o valor
médio do m2, o tamanho e a localizagdo dos iméveis. [...] O resultado é um
indice expresso em porcentagem. Quanto mais alta a porcentagem, maior a
velocidade de venda. Isso significa que os imoveis estdo sendo considerados
altamente atrativos pelo mercado.” (MAIS RETORNO, 2019)
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Para Lima Junior (1993), a velocidade de vendas depende especialmente do
planejamento competente do produto. Quando o0s incorporadores se véem na situacao
de baixo indice de velocidade de vendas, sdo obrigados a trabalharem com excecdes
para atender o mercado alvo, essas excecfes normalmente sédo: quebra de preco;

dilatagéo dos prazos de pagamentos; maior esforco de promocao do produto.

2.5 Estratégias de marketing e comercializacdo do produto imobiliario

Apds uma rapida pesquisa ao dicionario online, tem-se uma definicdo simples
e abrangente do que é marketing: “Reunido das atividades e agbes que,
metodicamente planejadas, tentam persuadir o publico em relacdo a determinado
produto, servico, ideia, pessoa.” (DICIO, 2021)

Porém, alguns autores mais renomados possuem manifestacdes mais voltadas
ao viés econdmico.

‘O marketing envolve a identificacdo e a satisfagdo das necessidades

humanas e sociais. Uma das mais sucintas e melhores definicdes de
marketing é a de “suprir necessidades gerando lucro.” (KOTLER, 2012)
Mas em questdo de marketing imobiliario o autor Lessa (2017), traz o conceito
importante dos 4P's relacionados ao produto imobiliario.
“[...] marketing imobiliario € o conjunto destes 4 fatores, onde “produto” se
refere a um empreendimento imobiliario; “prego” se refere a politica de prego
praticada; “ponto” se refere a localizagédo ou acesso ao produto e “promogéo”,
ai sim, sdo os esfor¢os realizados para divulgagdo. Perceba que sédo 4 pilares
fundamentais para o sucesso de uma estratégia de marketing. Ou seja, nao
basta uma campanha publicitaria bem criada se nao houver um bom produto.
N&o basta um bom produto se a localizacdo ou o acesso néo for condizente
com a sua realidade. Assim como ndo basta um bom acesso para um produto
inadequado ao publico.” (LESSA, 2017)

O conceito dos 4P's faz-se de bastante importancia a este trabalho, pois mais
pra frente quando realizada a analise mais detalhada das incorporacfes necessita-se
definir se esses quatro pilares se encaixam nas expectativas do mercado dos quais
estéo inseridos.

No atual cenario tecnolégico que estamos inseridos, o marketing digital vem
cada vez ganhando mais espa¢co no mercado imobiliario, por meio de redes sociais e

sites.
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“[...] o grande papel do Marketing Digital é ajudar os usuarios a encontrarem
o que eles realmente estédo buscando, com informacéo relevante e bem-feita,
além de dar a eles 0 acesso a outras possibilidades e a novas descobertas.”
(HERMANO, 2020)

Ou seja, quando um comprador realiza uma pesquisa online de apartamentos,
a construtora que ird se destacar sera a que melhor apresentar as informacdes a
respeito do produto ofertado. Nao adianta apenas promover o empreendimento de
forma online, em redes sociais e sites, se falta contetdo que faca o consumidor ter

interesse.

2.6 Pesquisas de mercado
“A Pesquisa de Mercado € uma ferramenta importante para que vocé obtenha
informacdes valiosas sobre o mercado em que atua ou pretende atuar.
Quanto maior o seu conhecimento sobre o mercado, clientes, fornecedores e

concorrentes, melhor sera o desempenho do seu negdcio.” (GOMES, 2013)

Na apostila do SEBRAE, Gomes (2013) cita que as pesquisas de mercado
podem ser desenvolvidas por institutos de pesquisas, empresas juniores de
estudantes universitarios ou até mesmo pelo préprio empresario, depende da
complexidade da pesquisa que se deseja.

Com um olhar mais voltado aos empreendimentos imobiliarios, Fernandez
(2001), traz que quando a construtora ndo possui o terreno ainda e quer descobrir as
diretrizes de onde e como irdo realizar sua nova incorporagao, deve-se realizar um
Estudo de Mercado. Mas caso a empresa ja possua o terreno, e algumas vezes até

um anteprojeto, o mais indicado é o Estudo de Viabilidade de Mercado.

“Por sua vez, o estudo de viabilidade de mercado define se uma alternativa
de produto, ou especificamente no ambito deste trabalho, um projeto de
empreendimento habitacional, € o mais adequado para um determinado
contexto de mercado.” (FERNANDEZ et al., 2001)

Ou seja, quando o incorporador ndo tem o terreno ele deve pesquisar qual area
mais adequada para o investimento que sera realizado, podendo assim escolher,
também, o tipo de habitacdo que seré feita de acordo com os resultados da pesquisa
de mercado. Ja quando a incorporadora ja possui o terreno, ele deve buscar qual o
publico alvo dessa area onde seré inserida a incorporacdo. No caso deste trabalho

académico, ambas construtoras fizeram permutas de terreno que serdo mostradas
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mais pra frente, entao eles escolheram investir no bairro de Coqueiros e no segmento

de compradores que existe no local.

2.7 Ciclo de vida familiar e sua influéncia na escolha da localizacéo

Ja foi citado neste trabalho que conhecer o seu publico € um fator importante
no desenvolvimento do produto imobiliario. Para Fernandez (1999), € possivel separar
os compradores em ciclos familiares e a partir desses rotulos definir os possiveis
compradores.

Para tentar entender as necessidades de cada ciclo, Fernandez (1999) realizou
uma entrevista com sessenta moradores, residentes da regido central de
Florian6polis/SC, sobre os atributos do bairro que eram mais importantes para cada

pessoa. Nessa entrevista o autor listou 14 itens, sendo eles:

Tabela 1: Elementos listados por Fernandez (1999).

Atributos do bairro

Perto da escola dos filhos Perto de hospital
Perto da area publica de lazer Perto de ponto de 6nibus
Perto do local de trabalho Vizinhanc¢a de bom status

Facil de estacionar na
Perto de supermercado

redondeza
Perto de templo religioso Local sossegado
Perto do Shopping Local muito bem policiado
Perto de padaria/mini mercado Muito verde ao redor

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).

No trabalho de Fernandez (1999), o mesmo caracterizou seis estagios de vida
familiar para realizacao de sua pesquisa, sendo eles:

Estagio 1 - Casal sem filhos

Estagio 2 - Casal com filhos crianca

Estagio 3 - Casal com filhos crianga e adolescente

Estagio 4 - Casal com filhos adolescente

Estagio 5 - Casal com filhos adolescente e adultos

Estagio 6 - Ninho vazio (casais ou viuvos cujos filhos ja deixaram o lar)
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Dos sessenta entrevistados a distribuicdo nos estagios foi: 3 casos estagio 1;

17 casos estagio 2; 9 casos estégio 3; 15 casos estagio 4; 10 casos estégio 5; 6 casos

estagio 6. E os resultados, dos atributos preferenciais de cada estagio do ciclo,

encontrados por Fernandez (1999) serdo expostos a seguir:

Tabela 2: Preferéncias de casais sem filhos.

Posicdo

Preferéncia de casais sem filhos

1

Local sossegado

Vizinhanca de bom status

Muito verde ao redor

Perto da escola dos filhos

Ol | W N

Perto do local de trabalho

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999)

Tabela 3: Preferéncias de casais com filhos criangas.

Posicdo

Preferéncia de casais com filhos
crianga

Perto da escola dos filhos

Local sossegado

Muito verde ao redor

Vizinhanga de bom status

gl | W[ N[ F

Perto de area publica de lazer

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).

Tabela 4: Preferéncias de casais com filhos na infancia e na adolescéncia.

Posicdo

Preferéncia de casais com
criangas e adolescentes

Perto da escola dos filhos

Local sossegado

Perto do local de trabalho

Perto de supermercado

gl | W[ N[ F

Local muito bem policiado

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).



26

Tabela 5: Preferéncias de casais com filhos adolescentes.

Preferéncia de casais com filhos

Posicao
& adolescentes

Perto da escola dos filhos

Local muito bem policiado

Muito verde ao redor

Local sossegado

gl | W[N] P

Perto de supermercado

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).

Tabela 6: Preferéncias de casais com filhos adolescentes e adultos.

Preferéncia de casais com filhos

Posicao
& adolescentes e adultos

Local sossegado

Muito verde ao redor

Perto de area publica de lazer

Local muito bem policiado

G | W] N| P

Perto de conveniéncias

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).

Tabela 7: Preferéncias de casais no estagio ninho vazio.

Posicéo Preferéncia do ninho vazio
1 Perto do shopping
2 Perto de conveniéncias
3 Local sossegado
4 Vizinhanca de bom status
5 Perto de hospital

Fonte: Adaptado de Fernandez (1999).

Alguns atributos aparecem varias vezes, como local sossegado, presente em
todos os ciclos de vida familiar. Nos 4 primeiros estagios nota-se que ha uma
preocupacdo com a escola dos filhos, e nos dois Ultimos percebe-se que com a
independéncia das criancas o casal comeca a priorizar o lazer, como areas publicas

e shoppings.
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“Os cinco menos valorizados sdo: perto de hospital, facilidade de estacionar
nas redondezas, perto de shopping center, perto de igreja e destacando-se

como o menos valorizado, perto de ponto de 6nibus.” (FERNANDEZ, 1999)
O estudo de Fernandez (1999) € uma importante base de dados para este

trabalho académico, pois os moradores do bairro Centro tendem a se parecer com 0s

do bairro de Coqueiros, séo bairros préximos e considerados nobres pelo senso geral.

2.8 Ciclo de vida familiar e sua influéncia na arquitetura do empreendimento

Em outro estudo, Fernandez (2006), utiliza-se do ciclo de vida familiar para
definir os componentes arquitetdnicos que cada ciclo julga de maior relevancia na hora

de escolher sua residéncia, tentando mais uma vez entender os desejos do publico.

“Entende-se por atributos do apartamento: os equipamentos, caracteristicas
espaciais (area e tipo de compartimentos), simbodlicas e técnicas que
caracterizam um apartamento e o respectivo condominio edilicio.”
(FERNANDEZ, 2006)

A pesquisa feita por Fernandez (2006), utilizou-se de uma fonte primaria de
dados, realizando uma entrevista direta com potenciais compradores durante as
edicbes do Saldo do Imdvel, organizados pelo Sindicato da Industria da Construcao
Civil da Grande Florianépolis (SINDUSCON). As entrevistas duraram 5 anos, indo de
2001 a 2005, e tiveram 1.164 participacdes, porém foram definidos como validos
apenas 80,32% das respostas, contabilizando entdo 935 potenciais compradores.

Fernandez (2006) listou 27 atributos arquitetdnicos, esses atributos séo
vantagens de uso comum do condominio ou caracteristicas das unidades privativas
dos apartamentos. Os entrevistados deveriam marcar em todos os itens uma das trés
opcbes que eram dadas: atributo imprescindivel (ndo compraria se o imével nédo

tivesse), atributo desejavel (pagaria a mais se imével tivesse) ou atributo indiferente.
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Tabela 8: Elementos listados por Fernandez (2006).

Atributos arquitetdnicos

Quarto de empregada

Banheiro de servico

Sistema de seguranca
sofisticado

Banheira com
hidromassagem

Apenas um apartamento por
andar

Medidor de &gua individual

Isolamento acustico

Cozinha com espaco para mesa

NUmero de quartos

Sacada na sala

Entrada de servico independente

Lavabo

Churrasqueira na sacada

Agua quente encanada

Bela vista da sala

Duas suites Saldo de festas no condominio Fachada sofisticada

Hobby Box Piscina no condominio Construtora renomada
Sala de ginastica no Quadra de esportes/playground No maximo dois

condominio no condominio apartamentos por andar

Pequena despensa ou
rouparia

No minimo duas vagas de
garagem

Quartos ensolarados

Fonte: Adaptado de Fernandez (2006).

Além da listagem dos atributos, Fernandez (2006), tentou colher o maximo de

informacBes possiveis com sua entrevista, como quantos quartos o ciclo de vida

familiar estava procurando em seu apartamento, qual bairro ele pretendia se mudar,

o motivo da mudanca de imével, o valor médio que estaria disposto a pagar.

Diferente de Fernandez (1999), Fernandez (2006) utilizou-se de 5 estagios de

vida familiar:

Estégio 1 - Casal sem filhos

Estégio 2 - Casal com filhos crianca

Estagio 3 - Casal com filhos adolescente

Estagio 4 - Casal com filhos adultos

Estagio 5 - Ninho vazio (casais ou vilvos cujos filhos ja deixaram o lar)

A mudanca de 6 para 5 estagios de vida familiar se deu pois as transicfes de

ciclo de filhos crianga e adolescente ndo altera muito a estrutura familiar.

Dos 935 entrevistados a divisdo nos ciclos de vida familiar se deu em: 417

casais sem filhos; 176 casais com filhos criancas; 204 casais com filhos adolescentes;

96 casais com filhos adultos; e 42 casos de ninho vazio.
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Figura 6: Preferéncias do casal sem filhos.

CASAL SEM FILHOS

S6 um apto por andar | 0,24%
Sala de ginastica dj 4,86%

Hidromassagem :l 3,84%
Piscina _:l 5,52%
Max.dois aptos por andar ﬂ:l 3,60%
Duas suites ﬁ:l 4,80%
Quarto de empregada _:l 3,36%
Fachada sofisticada 7,19%
Play ground /quadra 7,19%
Entrada de servigo indep. | 8,87%

BWC de servico i ] 11,99%

Lavabo 16,07%
Hobby box 16,07%
Churrasqueira na sacada | 26,62%
Isolamento acastico | 25,60%
Bela vista da sala | 21.82%
Pequena despensa | 27,10%
Salao de festas | 34,29%
Seguranca sofisticada | 29.50%
Duas vagas de garagem | 29,98%
Construtora renomada |135,97%
Sacada na sala | 46, 76%
Agua quente encanada 141,97%
Cozinha ampla com mesa | 4[7,24%

0%

Hidrémetro individual 52,58%
Quartos ensolarados 70,02%

50%

100%

Fonte: Fernandez (2006)

A imagem 6, assim como as demais imagens de graficos que virdo a seguir

mostram a porcentagem de entrevistados que marcou como imprescindiveis tal

atributo, ou seja, sao atributos obrigatérios para a compra. Podemos perceber que

para o casal sem filhos poucos itens sdo imprescindiveis, talvez pela falta de poder

econdmico esse grupo opte por apartamentos mais simples, hipotese também

afirmada pelo autor.

“O conhecimento das preferéncias dos casais sem filhos reveste-se de

especial importéncia, em razdo da grande sensibilidade desse estagio ao
fator custo.” (FERNANDEZ, 2006)
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Figura 7: Preferéncias do casal com filhos criangas.

CASAL COM FILHO CRIANCA

S6 um apto por andar []2.27%
Sala de ginastica | _]8.63%
Hidromassagem | ___]9.66%
Piscina [ ] 10,80%

Max.dois aptos por andar | 11,36%
Duas suites | 10,23%
Quarto de empregada 15,34%

Fachada sofisticada ] 11,93%

Play ground/quadra | 25.57%
Entrada de servico indep. |21,02%
BWC de servico ] 28,98%
Lavabo | | 22,73%
Hobby box 25,00%
Churrasqueira na sacada ] 26,70%
Isolamento acustico ]129,17%
Bela vista da sala 127.27%
Pequena despensa ]31,82%
Salao de festas 34.66%
Seguranca sofisticada ] 45.45%

Duas vagas de garagem
Construtora renomada
Sacada na sala

Agua quente encanada
Cozinha ampla com mesa
Hidrometro individual
Quartos ensolarados

0% 50% 100%

Fonte: Fernandez (2006)

Para o casal com filhos criancas, cresceram os atributos obrigatérios, cresce
também a necessidade de areas de lazer como playground/ quadras de esportes,
porém os atributos basicos, como quartos ensolarados e cozinha ampla, seguem

levando as primeiras colocacoes.
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Figura 8: Preferéncias do casal com filhos adolescentes.

CASAL COM FILHO ADOLESCENTE

S6 um apto por andar []1,96%
Sala de ginastica ] 11,03%
Hidromassagem | 8.82%

Piscina | 14,22%

Max.dois aptos por andar _:|1I5,69%
Duas suites 18,14%
Quarto de empregada ] 19,12%

Fachada sofisticada | ] 13,24%
Play ground/quadra | 18,14%

Entrada de servico indep. ] 26,47%
BWC de servico ] 28,92%
Lavabo | 25,00%
Hobby box ] 30,88%
Churrasqueira na sacada 33,82%
Isolamento acuistico 33,98%
Bela vista da sala | 42.665%
Pequena despensa | 34,80%
Salao de festas ] 38,73%

Seguranca sofisticada
Duas vagas de garagem
Construtora renomada
Sacada na sala

Agua quente encanada
Cozinha ampla com mesa
Hidrémetro individual
Quartos ensolarados

80,39%

0% 50% 100%

Fonte: Fernandez (2006)

O que da para notar de primeira neste estagio é que com o crescimento da
familia, e provavel crescimento econdmico também, surge a necessidade de duas
vagas de garagem, além de tantos outros atributos relacionados ao poder financeiro
como: construtora renomada, sacada na sala e bela vista na sala.

Um ponto a se trazer € o atributo da piscina, mesmo que ainda tendo uma
porcentagem pequena de 14,22%, ele se destaca neste ciclo de vida familiar, € o que

mais valoriza tal item.



Figura 9: Preferéncias do casal com filhos adultos.
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CASAL COM FILHO ADULTO

S6 um apto por andar
Sala de ginastica
Hidromassagem

Piscina

Max.dois aptos por andar
Duas suites

Quarto de empregada
Fachada sofisticada

Play ground/quadra
Entrada de servico indep.
BWC de servico

Lavabo

Hobby box
Churrasqueira na sacada
Isolamento acustico

Bela vista da sala
Pequena despensa

Salao de festas
Seguranca sofisticada
Duas vagas de garagem
Construtora renomada
Sacada na sala

Agua quente encanada
Cozinha ampla com mesa
Hidrometro individual
Quartos ensolarados

0%

T J7.95%
T J6.25%
T ]9.38%
T Ji3sa%
T e
ja—r
T J1.4ee%
T J1354%
] 26,04%
| 27,08%
| 30,21%
] 33,33%
| 39,58
43,
‘ﬁagl%‘g
41,67

67,71%

50%

100%

Conforme o0s compradores amadurecem mais

Fonte: Fernandez (2006)

itens vdo se tornando
imprescindiveis. Além dos ja citados, cresceram também: seguranca sofisticada,
pequena despensa, isolamento acustico, churrasqueira na sacada e hobby box.

“Presume-se que a valorizacdo do isolamento acustico e das duas suites

deve estar relacionada a necessidade de privacidade dos pais e dos proprios
filhos.” (FERNANDEZ, 2006)
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Figura 10: Preferéncias do ninho vazio.

NINHO VAZIO
S6 um apto por andar []
Sala de ginastica | 13,88%
Hidromassagem | 11,90%

Piscina | ]7,14%
Max.dois aptos por andar | 21,43%
Duas suites [  ]9,52%
Quarto de empregada [ ]9,52%
Fachada sofisticada [ 16,67%

Play ground/quadra H76%
Entrada de servico indep. ] 49,24%

BWC de servico | 23.81%
Lavabo ] 33,33%

Hobby box | 28,57%

Churrasqueira na sacada
Isolamento acustico
Bela vista da sala
Pequena despensa
Salao de festas
Seguranca sofisticada
Duas vagas de garagem
Construtora renomada
Sacada na sala
Agua quente encanada
Cozinha ampla com mesa
Hidrémetro individual
Quartos ensolarados

0% 50% 100%

Fonte: Fernandez (2006)

O ultimo estagio é o estagio mais rigoroso, pode-se dizer que pelo fato de
conhecer melhor da vida e também de buscar uma qualidade melhor. Metade dos
entrevistados desse ciclo julga como obrigatério uma bela vista da sala, item que
normalmente s6 € encontrado em apartamentos mais luxuosos.

Num geral todos os ciclos acabam por priorizar os atributos basicos como:
quartos ensolarados, hidrémetro individual, agua quente encanada e cozinha ampla.
Traz-se na tabela abaixo uma comparagdo com os demais itens que nao tiveram
relevancia maior que 50% mas sabe-se que fazem a diferenca na hora de adquirir um

imovel.
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Tabela 9: Atributos diversos por ciclo de vida.

Casal sem Casal com Casal com filhos | Casal com Ninho
filhos filhos criancas | adolescentes | filhos adultos vazio
SEEiels 4.86% 8.63% 11,03% 7.95% 13,88%
ginastica
Piscina 5 52% 10,80% 14,22% 9.38% 7.14%
FEYE el 7.19% 25 57% 18,14% 13,54% 4,76%
quadra
Duas suites 4.80% 10,23% 18,14% 16,67% 9.52%
Lavabo 16,07% 22.73% 25% 30,21% 33,33%
Hobby box 16,07% 25% 30,88% 33,33% 28,57%
) .
Churrasqueira | oo oo, 26,70% 33,82% 39,58% 30,95%
na sacada
Bela vi
€ as‘;s;a Na | 51 820 27.27% 42.65% 39,58% 50%
Salo de festas | 34.29% 34,66% 38,73% 20.17% 19,05%
SRS 29.50% 45 45% 39.71% 43.75% 47 62%
sofisticada

Fonte: Adaptado de Fernandez (2006).

Pode-se notar que mais uma vez os dois primeiros estagios ndo acham quase
nada importante, talvez ndo tenham a vivéncia suficiente para entender o que é
necessario, ou ndo tem o poder aquisitivo para ter tais luxos.

Fernandez (2006), traz, em sua pesquisa, resultados de quantos quartos cada
estagio de vida familiar busca, a média de numero de dormitorios segue a légica
familiar, com a chegada dos filhos precisa-se de mais quartos e com a partidas dos
mesmos, diminuem-se. O primeiro e o Ultimo estagio desejam 2 quartos, e os demais
3 quartos.

Fernandez (2006), ressalta que o preco do imével é determinado
principalmente pelo nimero de quartos que possui, e que 0s estagios finais possuem
mais poder aquisitivo para compra, ou seja, eles acabam trocando o namero de
quartos por um alto padréo, isso explicaria tantos atributos escolhidos pelo ninho

vazio.
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3. METODOLOGIA

3.1 Desenho da pesquisa

Conforme classificacédo de Gil (2002), este trabalho de concluséo de curso tem

carater exploratorio.

“Estas pesquisas tém como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a constituir hipéteses. Pode-
se dizer que estas pesquisas tém como objetivo principal o aprimoramento
de idéias ou a descoberta de intui¢cdes.” (GIL, 2002)

A primeira etapa da pesquisa foi o estudo de caso de dois empreendimentos
no bairro Coqueiros, situado na cidade de Floriandpolis. Nesta parte do estudo foram
usados parametros de andlise e comparacdo das velocidades de vendas das
incorporacdes para delinear as conclusGes das vendas dos imoveis.

A obtencdo dos dados se deu por contato direto entre a autora e 0s
incorporadores. Por serem objetos de estudo muito especificos justifica-se o uso de
estudo de caso.

“Em geral, os estudos de caso representam a estratégia preferida quando se
colocam questdes do tipo "como" e "por que", quando o pesquisador tem
pouco controle sobre os eventos e quando o foco se encontra em fendmenos

contemporéaneos inseridos em algum contexto da vida real.” (YIN, 2001)

Para finalizar a caracterizacdo da analise dos empreendimentos, a segunda
parte da metodologia utilizou-se do item 2.7 e 2.8 da revisdo bibliografica, onde a
definicdo de sucesso nas vendas se deu pelo empreendimento que melhor se
enquadrou nas necessidades do publico alvo do bairro de Coqueiros.

A terceira fase do estudo, a principio, seria realizar uma pesquisa direta com
os compradores dos apartamentos para o entendimento sobre a tomada de decisao
deles sobre a compra. Porém, uma das construtoras se recusou a cooperar com a
entrevista, negando o fornecimento do nome e do contato dos clientes. Decidiu-se
entdo optar por uma entrevista com o0s corretores que trabalham nos
empreendimentos. Com essa entrevista pretendeu-se entender qual foram as maiores
dificuldades na hora das vendas e qual o publico que mais se interessou nos
apartamentos disponiveis, podendo assim confirmar ou ndo as hipoteses criadas pela

autora.
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3.2 Estudo de caso

Os dados das empresas ndo serao expostos, com o intuito da preservacéo dos
direitos de cada uma, ou seja, 0 nome das construtoras, os enderecos dos
empreendimentos e nome dos residenciais serdo totalmente omitidos. Porém foram
feitos uso de imagens extraidas de locais de livre acesso, como sites e redes sociais,
para a contextualizacdo da pesquisa. Posteriormente, quando aprofundado o estudo
utilizou-se de dados e imagens disponibilizadas pelas empresas com total
consentimento.

Com as tabelas de vendas concedidas pelas construtoras, foram realizados os
indices de velocidade de vendas, para comparacdo entre ambos. Com os valores
calculados, foram realizadas hipéteses iniciais das razfes para o alto ou baixo indice.

Logo, sobram as demais caracteristicas que foram posteriormente analisadas
no decorrer desta monografia, sdo elas: projeto arquitetbnico interno dos
apartamentos, vantagens que cada condominio dispde e preco por metro quadrado.

3.2.1 Empreendimento 1

O primeiro residencial apresentado sera o “Empreendimento 17, da
“Construtora A”, por questbes éticas ja citadas anteriormente usaremos estes
pseudbnimos.

A Construtora A estd ha 25 anos no mercado da engenharia, atuando em toda
regido de Florian6polis, Sdo José e Tijucas. Ela jA possui seis empreendimentos
finalizados, um empreendimento na fase de entrega e um em construcéo atualmente.
O Empreendimento 1 se enquadra na categoria que estd em construcdo. Todas as

informac@es acima foram extraidas do site da Construtora A.



Figura 11: Apresentacdo do Empreendimento 1.

Fonte: Redes sociais da Construtora A

Figura 12: Informacges gerais do Empreendimento 1.

Previsao de Entrega

Abril/2022

Mais informacoes

Salas comerciais 02

Mdmera de Torres iy

Mamera de Pavimentos 04

Mameras de Unidades 12

Plantas 71 a142m?
Unidades disponiveis 01{apto 303)

Fonte: Site da Construtora A
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Apenas observando a figura 2, nota-se 4 pavimentos de apartamentos, com
mais de um apartamento por andar. Ao procurar informagdes no site encontramos a
tabela, ilustrada na figura 3, onde confirmamos algumas informacdes ja observadas
na outra imagem, e ainda conseguimos mais dados preliminares.

Na figura 2 podemos notar algo no pavimento térreo da edificacdo, porém nao
é possivel dizer se € apenas o hall de entrada do prédio ou algo a mais, com a tabela
da figura 3 confirmamos que na verdade se tratam de salas comerciais no térreo.

Outra caracteristica que ndo esta explicita nas imagens, porém foi extraida do

site, € a existéncia de apartamentos duplex no ultimo pavimento do residencial.

3.2.2 Empreendimento 2

Da mesma forma, o segundo residencial apresentado sera o “Empreendimento
2”, da “Construtora B”.

No site e nas redes sociais da Construtora B foram obtidas informacdes de que
a mesma esta a 18 anos no mercado da construcao civil, e possui 6 empreendimentos
finalizados, um em fase de entrega, um em constru¢do e um em fase de lancamento.
Esta incorporacédo em fase de lancamento também se encontra no bairro Coqueiros.
Todavia, 0 objeto de nosso estudo € o empreendimento que estd em construcao
atualmente, e tem previsao de entrega para final do ano de 2021. As principais regides

de atuacdo da Construtora A sao Florianépolis, Governador Celso Ramos e Palhoca.
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Figura 13: Apresentacdo do Empreendimento 2.

£

Fonte: Redes sociais da Construtora B

Sobre as peculiaridades dessa incorporacdo, apos explorar o site e as redes
sociais, foram observados: 3 andares de apartamentos, o Ultimo andar tem
apartamentos duplex com piscina privativa, no pavimento térreo podemos observar
gue existem no minimo duas unidades de apartamentos com areas privativas,

garagem subterranea.

3.2.3 Comparativo dos Empreendimentos

Nesse tépico serd exposto uma tabela comparativa entre os empreendimentos
mostrados acima. Esta tabela tem o intuito de mostrar que mesmo com peculiaridades,

ambas as incorporacdes tém caracteristicas semelhantes em diversos pontos
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apresentados. Principalmente na questdo da entrega dos iméveis, ambos irdo ser

entregues com uma diferenca de menos de 6 meses.

Tabela 10: Comparativo entre Empreendimentos.

Empreendimento 1

Empreendimento 2

Entrega Comeco de 2022 Final de 2021
N° de pavimentos 4 3
Salas comerciais Sim N&o
Apartamen_to's_de 2e3 Sim Sim
dormitorios
Apartamentos_ tipp Studio (1 N Sim
dormitério)
Apartamentos no pav. Térreo Nao Sim
Apartamentos Duplex Sim Sim
Churrasqueira na sacada dos Sim Sim
apartamentos
Saldo de festas Sim Sim
Academia do condominio N&o Sim
Piscina comum do condominio Sim Nao*
Alto padrao de acabamentos Sim Sim
Garagem subterranea Sim Sim

*o Empreendimento 2 ndo possui piscina comum, porém 0s apartamentos

duplex possuem piscinas privativas

Fonte: da autora
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3.3 Ciclo de vida familiar

Como mostrado nos itens 2.7 e 2.8 da revisdo bibliografica, o estagio de vida
familiar influencia diretamente na escolha do bairro e do apartamento que um cliente
compra na intencdo de morar. Entdo construir um parametro de prioridades
arquitetonicas, com base no publico do bairro onde esta inserido o terreno da
construtora, pode atrair mais possiveis compradores do empreendimento.

As teses de Fernandez (1999 e 2006) serviram como base de dados para
comparacao dos empreendimentos trazidos neste trabalho, o motivo. Por uma
sequéncia légica, primeiro analisou-se qual o publico que a localidade dos
empreendimentos possui, e depois disso se 0s componentes arquitetdnicos presentes
nos condominios supriram as necessidades desse publico.

Na questéo das localidades, os dois residenciais se encontram em Coqueiros,
a menos de 1km de distancia entre eles, anulando entdo o fator de localizagdo na
escolha do imovel. Ou seja, ambos os imdveis estariam inseridos sobre 0 mesmo fator
de influéncia perante os compradores, sendo entdo, considerado que os dois

empreendimentos teriam 0 mesmo ciclo de potenciais clientes.
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Figura 14: Localiza¢@o dos empreendimentos.
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Fonte: Google Maps, 2021.

Conforme a figura 9, observa-se que ambos se encontram rodeados de
restaurantes. Perto também de unidades de ensino como a UDESC, de ensino
superior, e o Colégio Particular Visédo, de ensinos infantil, fundamental e médio. Mais
perto da regido do empreendimento 1 nota-se uma farmacia e um posto de gasolina,
e mesmo estando mais perto do empreendimento 1 do que do 2, ainda sim o
empreendimento 2 consegue desfrutar desses estabelecimentos sem muito esforco.
E esses sdo 0s que aparecem como principais quando pesquisamos no Google Maps,
porém existem tantos outros que nao caberia listar neste trabalho.

Com as tabelas do fator localizagéo, a autora se dirigiu ao bairro de Coqueiros
para checar os atributos de cada ciclo de vida familiar. Vale ressaltar que, é necessario
avaliar se o ciclo de vida familiar condiz realmente com os habitantes do bairro
estudado. Como por exemplo, se o ciclo de vida majoritario definido pela tabela de

dados seja o “ninho vazio”, mas quando consultado o IBGE, percebe-se que a
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populacdo de adultos acima dos 60 anos é baixa, existe uma divergéncia entre teoria
e prética. Ou seja, os dados censitarios do IBGE deveréo vir em comunhdo com o
ciclo de vida familiar definido como predominante apresentado no bairro para uma
maior assertividade.

Depois de definido o ciclo de vida que mais se enquadra no bairro fez-se a
andlise dos componentes arquiteténicos dos dois empreendimentos, comparando-0s
as necessidades dos clientes.

Com o publico e os componentes arquitetdnicos definidos e analisados, espera-
se que, juntamente com as hipoteses geradas com as velocidades de vendas, o
estudo possa concluir quais caracteristicas de fato interferiram no sucesso de vendas

desses empreendimentos.

3.4 Pesquisa dos corretores

Depois da andlise de vendas dos dois empreendimentos juntamente com as
teses de ciclo de vida familiar, fez-se uma entrevista estruturada com os corretores
que trabalharam de fato com a venda desses apartamentos, buscando entender as

maiores dificuldades passadas.

“Padronizada ou Estruturada. E aquela em que o entrevistador segue um
roteiro previamente estabelecido; as perguntas feitas ao individuo sao
predeterminadas.” (LAKATOS, MARCONI, 2003)

As perguntas serao simples de modo a ndo incomodar os corretores, perguntas
dificeis e demoradas podem deixa-los desconfortaveis a cooperar com a pesquisa.
- Qual ciclo de vida familiar mais se interessou pelos apartamentos?
- Qual foi o atributo de maior destaque do empreendimento na sua
opiniao?
- E qual a maior dificuldade? Algo que o0s possiveis compradores
reclamavam?
O objetivo deste questionario é para a contestacdo entre teoria e pratica, se
realmente o ciclo de vida definido pelo trabalho foi 0 que mais se interessou nos

empreendimentos estudados.
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Velocidade de Vendas Empreendimento 1

O empreendimento 1 tem ao total 2.712,33 metros quadrados de area
construida, com um subsolo de garagem, vagas de garagem no térreo, 16 unidades
de apartamentos privativos, 2 lojas comerciais com sobreloja no pavimento térreo,

piscina e salao de festas gourmet.

Figura 15; Planta do pavimento térreo do Empreendimento 1.
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Fonte: Construtora A (2020).

A figura 15 por ser uma planta baixa apresenta muitas informagfes, como
cotas, areas e especificacdes. Essa foi a inica imagem do térreo disponibilizada pela
construtora, e para este trabalho serve apenas para contextualizacdo do pavimento
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térreo. Este pavimento é normalmente de uso comum do condominio com atributos
de lazer, que neste caso séo piscina e salao de festas.

Seguindo para os proximos pisos, 0 pavimento tipo possui 3 repeticdes com 4
apartamentos em cada andar.

Figura 16: Apartamento de 2 dormitérios do Empreendimento 1.

Fonte: Construtora A (2020).

Das 4 unidades desse pavimento, duas sdo exatamente iguais a imagem 16, e
as outras duas sofrem uma pequena mudanca no local do lavabo. Essa alteracéo
diminui a &area total do apartamento em 0,29 m2, sendo entdo uma modificacdo quase
gue imperceptivel.

No ultimo pavimento as 4 unidades se tornam duplex, ganhando mais um
guarto, um banheiro e um pequeno terrago com hidromassagem.



Figura 17: Piso inferior do apartamento duplex do Empreendimento 1.

Piso Inferior
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Fonte: Construtora A (2020).

Figura 18: Piso inferior do apartamento duplex do Empreendimento 1.

DUPLEX

Piso Superior

Fonte: Construtora A (2020).

46



47

O empreendimento apresenta apenas duas opcdes de apartamentos, sendo ao
total 12 unidades de 2 dormitorios e 4 unidades de 3 dormitorios duplex. Na permuta
do terreno a construtora cedeu 3 unidades de 2 dormitérios, sobrando 13 unidades
para venda, e até o atual momento, do desenvolvimento deste trabalho, apenas uma
unidade nao foi vendida: apartamento 303. Situado no terceiro pavimento, com 2
dormitorios, e ainda continua a venda por R$486.300,00 (quatrocentos e oitenta e seis

mil e trezentos reais).

Figura 19: Disposi¢éo das unidades do Empreendimento 1.

Final 01
Final 03
Rua
Final 02
Final 04
PAVIMENTO TIPO

Fonte: Construtora A (2020).

A figura 19 serve para entendimento da disposi¢cdo das unidades mostrando a
numeracdo final dos apartamentos. Nessa localizagdo o mar esté de frente para os

apartamentos de final 02 e 04.



Tabela 11: Tabela de precos e areas do Empreendimento 1.

Apto Tipo Area Privativa (m2) | Valor (R$) | Preco p/ m2
101 |2 dorm. 79,47 475.900 5.988
102 (2 dorm. 79,76 462.000 5.792
103 |2 dorm. 79,47 428.700 5.394
104 (2 dorm. 79,76 416.300 5.219
201 |2 dorm. 79,47 499.800 6.289
202 |2 dorm. 79,76 - -
203 |2 dorm. 79,47 454.500 5.719
204 |2 dorm. 79,76 441.300 5.533
301 |2 dorm. 79,47 524.700 6.602
302 |2 dorm. 79,76 - -
303 |2 dorm. 79,47 486.300 6.119
304 |2 dorm. 79,76 - -
401 |3 dorm. - duplex 131,44 867.900 6.603
402 |3 dorm. - duplex 142,89 912.700 6.387
403 |3 dorm. - duplex 131,44 804.300 6.119
404 |3 dorm. - duplex 142,89 845.900 5.920
Média do preco p/ m2 5.976

Fonte: Construtora A.
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Como é de se esperar 0 preco dos apartamentos sobe conforme o andar,

guanto mais alto mais caro, e os de final 01 e 02 que estdo virados para rua

apresentam valores maiores. A média do preco/metro quadrado foi abaixo da média

da cidade de Florianopolis, que é de 7.419,00 R$/m?2 segundo a FipeZap (2020), mais

exatamente R$ 1.443,00 reais a baixo.

Esse empreendimento possui duas lojas no pavimento térreo, ambas as lojas
ja foram vendidas, a loja 01 com 83,63 m2 por R$ 520.000,00, e a loja 02 com 71,38
m2 por R$ 440.000,00.
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Grafico 1: Vendas por més do empreendimento 1.

Fonte: Construtora A.

Nos primeiros meses de lancamento do empreendimento as vendas nao foram
muito aceleradas, talvez por conta da pandemia do COVID-19 que come¢ou em marco
de 2020. Porém, de outubro de 2020 até marco de 2021 as vendas se mantiveram
estaveis, conseguindo a venda de no minimo uma unidade por més. Em 2020 foram
9 vendas e em 2021 foram 3 vendas até agora. A construtora ainda possui um
apartamento ndo vendido, e até a entrega das chaves faltam menos de 6 meses.

A velocidade de vendas ficou em 0,6 apartamentos por més. Se forem incluidas
as duas lojas na velocidade de vendas ficaria 0,7 unidades por més, um namero alto
para o tamanho do empreendimento. Uma das razfes dessa alta velocidade pode ter
sido pela rapida construcéo, o empreendimento foi lancado em janeiro de 2020 e sera

entregue no comeco de 2022, sendo apenas dois anos de obras.

4.2 Velocidade de Vendas Empreendimento 2

O empreendimento 2 tem ao total 3.100,74 metros quadrados de area
construida, com dois subsolos de garagem, 18 unidades de apartamentos privativos,

academia e saldo de festas gourmet.



Figura 20: Pavimento Térreo do Empreendimento 2.
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Fonte: Construtora B (2019).
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Figura 21: Apartamento de 3 dormitérios tipo garden do Empreendimento 2.
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Fonte: Construtora B (2019).
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No pavimento térreo, como ilustra na figura 20, se encontram as unidades

privativas chamadas de “garden” pela construtora, tal nome se da pela area privativa



51

externa, como se fosse um quintal. As duas unidades da parte inferior da imagem
possuem 3 dormitérios e a unidade da parte superior € de apenas dois dormitorios.

Na figura 21 podemos ver com mais detalhes o apartamento 201, sua
arquitetura interna e as vantagens da unidade. A regido descoberta desta unidade
possui 78,36 m2 de area, ideal para lazeres externos e animais de estimacéo.

Nos dois pavimentos seguintes, a planta sofre pequenas alteragdes, acima do
saldo de festas existe outro apartamento de 2 dormitorios, e acima da academia uma
unidade denominada studio, com 1 dormitério. A arquitetura interna das demais
unidades néo sofre alteracédo, ela segue o mesmo padrao dos apartamentos garden,

porém sem a area descoberta.

Figura 22: Apartamento de 2 dormitdrios do Empreendimento 2.
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Figura 23: Apartamento studio do Empreendimento 2.
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No ultimo pavimento as unidades de um e dois dormitdrios continuam as
mesmas, e os apartamentos de 3 dormitorios se tornam duplex, como o proprio nome
sugere, essas unidades possuem dois andares. Com area total de 196,21 m2, mais
gue o dobro de metragem dos apartamentos dos andares abaixo, esses possuem uma
area de 86,64 m2.

O padrdo dessa unidade se sobressai em comparagcdo com os demais, duas
salas de estar, varanda gourmet com uma piscina, uma suite no segundo pavimento
com banheira, entre outras vantagens. Essas unidades possuem também uma bela
vista para a praia do meio, conforme a figura 24, por essas razfes 0 pre¢co desses

apartamentos ultrapassa um milh&o de reais.



Figura 24: Vista do ultimo andar do Empreendimento 2.
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Fonte: Construtora B.
Figura 25: Pavimento inferior do apartamento duplex do Empreendimento 2.
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Figura 26: Pavimento inferior do apartamento duplex do Empreendimento 2.
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Fonte: Construtora B (2019).
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Apresentada a arquitetura dos apartamentos, vamos as vendas deste

empreendimento. Na permuta do terreno a construtora cedeu 3 unidades, sobrando

15 unidades para venda, e até o atual momento, do desenvolvimento deste trabalho,

apenas uma unidade nao foi vendida: apartamento 101, situado no térreo, é do tipo

garden de 3 dormitérios e ainda continua a venda por R$ 907.000,00 (novecentos e

sete mil reais).
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Figura 27: Disposi¢éo das unidades do Empreendimento 2.
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Fonte: Construtora B (2019).

Para entendimento da disposicao das unidades, quando mostrados na tabela
12, a figura 25 mostra a numeracao final dos apartamentos. Sendo os de final 01 e
02: 3 dormitorios (incluindo duplex e garden), final 03 e 05: 2 dormitério (incluindo
garden), e final 04: 1 dormitorio (studio). Conforme a localizagéo do prédio, o mar esta
de frente aos apartamentos de final 01 e 02.

Vale lembrar que os precos mostrados na tabela a seguir, e 0s precos
mostrados na tabela do empreendimento anterior, sdo 0s precos pagos pelos clientes,
sejam eles liquidados a vista com desconto ou parcelado com juros. Isso justifica
porque apartamentos similares terem precos diferentes no mesmo andar do mesmo
empreendimento. Dessa maneira fica-se mais facil a compreenséo pois nem sempre

o preco de tabela ofertada é o valor final pago pelo cliente.



Tabela 12: Tabela de precos e areas do Empreendimento 2.

Apto Tipo Area Privativa (m2) | Valor (R$) | Preco p/ m2
101 3 dorm. garden 160,12 907.000 5.665
102 3 dorm. garden 172,98 830.000 4.798
103 2 dorm. garden 105,45 - -
201 3 dorm. 86,64 - -
202 3 dorm. 86,64 552.330 6.375
203 2 dorm. 74,41 455.000 6.115
204 1 dorm. 39,47 300.000 7.601
205 2 dorm. 74,41 590.000 7.929
301 3 dorm. 86,64 669.000 7.722
302 3 dorm. 86,64 705.540 8.143
303 2 dorm. 74,41 475.000 6.384
304 1 dorm. 39,47 286.000 7.246
305 2 dorm. 74,41 425.000 5.712
401 3 dorm. duplex 196,21 1.500.000 7.645
402 3 dorm. duplex 196,21| 1.300.000 6.626
403 2 dorm. 74,41 - -
404 1 dorm. 39,47 290.000 7.347
405 2 dorm. 74,41 455.000 6.115
Média do precgo p/ m2 6.761

Fonte: Construtora B.
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Percebe-se que o preco médio por area varia bastante, alguns apartamentos

ficam perto dos 5 mil e outros perto dos 8 mil. Falando sobre os apartamentos do

térreo, o valor do metro quadrado é menor que os demais, pela soma da area externa

descoberta com a area interna coberta, ou seja, 0 metro quadrado da area externa é

mais barato que da area interna diminuindo o valor total.

Ja a razdo das outras variagdes pode ser a data de venda, 0s mais proximos

do lancamento tendem a ter um preco melhor, ou também pagamentos a vista, pois

tendem a ter essa diminui¢ao do preco final.
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Grafico 2: Vendas por més do empreendimento 2.

Fonte: Construtora B.

No ano de langcamento das 15 unidades disponiveis, foram vendidas 5. O
préximo ano, 2020, comecou promissor, logo nos dois primeiros meses foram
vendidas 4 unidades, mas com a pandemia de COVID-19 iniciando, em marcgo deste
mesmo ano, as vendas diminuiram, e apenas no meio do ano em diante foram
concluidas outras duas compras, sobrando 4 apartamentos para o préximo ano. Vale
ressaltar que segundo a construtora a obra ndo sofreu grandes atrasos por conta da
pandemia. Em 2021, a construtora fechou 3 contratos de compra e venda, sobrando
apenas um apartamento a venda atualmente. A velocidade de vendas final foi de 0,44

apartamento por més.

4.3 Conclusdes iniciais

Ambos os empreendimentos tiveram a velocidade de vendas menor que 1
apartamento por més, o que € de se esperar pois séo prédios com poucas unidades.
O empreendimento 1 possui uma arquitetura mais homogénea, apenas dois

tipos de apartamentos, e com isso acredita-se que consiga focar mais em um Unico
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publico. J& o empreendimento 2 possui muitas op¢des, o que pode até confundir o
comprador, e acabar ndo tendo um publico especifico interessado nos imoveis. A
primeira hipotese entdo € de que o empreendimento 1 se sobressaiu por focar em
apenas um tipo de cliente.

O empreendimento 2 possui apartamentos no térreo, porém 0s mesmo nao
foram aceitos pelos compradores, um deles ainda esta a venda, um foi entregue em
permuta e o ultimo foi vendido a poucos meses atras, segundo a construtora. o
apartamento no térreo ndo é muito comum no Brasil, 0 que gera alguns preconceitos
sobre tal unidade, principalmente por falta de privacidade, visto que os demais

apartamentos poderao ver tudo que acontece no jardim.

4.3.1 Apartamento de 2 dormitérios

Este topico € uma comparacado dos dois tipos de apartamentos de 2 quartos
em questdo de area e preco para o melhor entendimento das vantagens de cada

empreendimento.

Tabela 13: Comparativo de areas em metros quadrados.

Empreendimento 1 Empreendimento 2
Quarto 1 13,01 11,58
Quarto 2 9,04 9,82
Banho 1 3,08 3,12
Banho 2 2,94 3,12
Lavabo 1,96 0
Sala + cozinha 32,31 32,64
Sacada 7,98 4,51
Circulacao 1,09 1,37
Total 71,41 66,16

Fonte: Adaptado Construtoras A e B.

A é&rea total trazida na tabela 13 difere das areas presentes nas plantas baixas
apresentadas a seguir porque nos projetos arquitetdnicos a area da vaga de garagem
e do hobby box, quando possui, sdo computadas junto a area interna do apartamento.
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As areas sao parecidas em todos os comodos, exceto na sacada e na presenca
do lavabo. Neste quesito pode-se dizer que o empreendimento 1 se destacou,

trazendo um atributo a mais, e consequente area maior.

Flgura 28: Planta baixa apartamento de 2 dormitorios.
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Fonte: Construtora A (2020).

Analisando a planta baixa, percebe-se, no entanto, que a sacada maior nao
possui muita funcionalidade, a regido da sacada que fica a frente da suite teve a
intencdo apenas de possibilitar a colocacdo da porta janela no ambiente, pois é uma
area muito estreita para colocacédo de moveis ou permanéncia de pessoas.

O lavabo é um atributo bom na questao da privacidade, ele impede que as
visitas tenham que utilizar o banheiro dos moradores, nesse apartamento foi um

diferencial a ser pontuado.



Figura 29: Planta baixa apartamento de 2 dormitérios.
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Fonte: Construtora B (2019).

Nesta planta a cozinha se apresentou um pouco mais separada da sala, o que

pode ser um ponto positivo. E 0s quartos possuem mais paredes livres para instalagao

de armarios.

Tabela 14: Comparativo gerais.

Empreendimento 1

Empreendimento 2

Area interna (m2) 71,41 66,16
Area da vaga + hobby box (m?) 8,35 8,25
Preco médio (reais) 465.500 480.000

Fonte: Adaptado Construtoras A e B.

O preco mais elevado do empreendimento 2 pode ter varias explicacdes, a vista

pro mar, o terreno ter sido mais caro, o padrdo do acabamento ou até mesmo a

previsédo de lucro da construtora.



61

4.3.2 Apartamento duplex

Este topico € uma comparacdo dos dois tipos de apartamentos de 3 quartos
duplex em questéo de area e preco para o melhor entendimento das vantagens de

cada empreendimento.

Tabela 15: Comparativo de areas em metros quadrados.

Empreendimento 1 | Empreendimento 2

Quarto 1 16,00 18,32
Quarto 2 13,01 10,67
Quarto 3 9,04 9,82
Banho 1 3,08 6,46
Banho 2 2,94 3,00
Banho 3 3,19 3,25
Lavabo 1,96 1,40
Sala + cozinha 32,31 40,3
Sala 2 17,20 16,94
Sacada 7,98 11,65
Terraco 10,08 46,05
Circulagéo 1,09 3,70

Total 117,88 171,56

Fonte: Adaptado Construtoras A e B.

Da mesma forma que a tabela 13, a &area total difere das areas presentes nas
plantas baixas apresentadas a seguir pelo mesmo motivo, a contabilizacdo da vaga
de garagem e do hobby box junto a area do apartamento nos projetos arquiteténicos.

Nesse tipo de apartamento existe uma grande diferenca na questdo da area,
o empreendimento 2 possui um apartamento muito mais amplo e por consequéncia
mais caro, e de padréo mais elevado. Essa diferenga de area é notada principalmente

no terraco, sendo o do empreendimento 2 quase 5 vezes maior que o0 outro.



Figura 30: Planta baixa apartamento de 3 dormitérios duplex.
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Fonte: Construtora A (2020).
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No segundo pavimento do duplex percebe-se que a suite ndo esta delimitada

e no terraco ndo existe a hidromassagem que é prometida na apresentacdo do

apartamento, acredita-se que por conta da aprovacao da prefeitura tenham que se

omitir esses detalhes, mas a construtora vai entrega sim o apartamento com a divisdo

entre quarto e sala e a hidromassagem.

A hidromassagem seré pequena, pois o0 espaco disponivel também é, limitando

0 numero de usuarios da mesma. Na parte inferior do duplex o apartamento continua

guase 0 mesmo, apenas a cozinha € diminuida para a colocacéao da escada.

Figura 31: Planta baixa apartamento de 3 dormitérios duplex.
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Fonte: Construtora B (2019).

Jé foi citado neste trabalho, mas deve-se ressaltar novamente, o banheiro da
suite do pavimento superior € de altissimo padrdo, com banheira, duas cubas e uma
area de 6,46 m2.

A existéncia de uma sacada e um terraco fazem com que exista duas

churrasqueiras no apartamento, uma para eventos menores e outra para eventos
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maiores. Uma opcéo seria fazer o fechamento da churrasqueira do andar inferior, mas
seria uma perda de espaco pois o duto continuaria a ocupar uma parte da sacada.

Com a retirada de um dos quartos do pavimento inferior, a sala aumentou
consideravelmente seu tamanho, antes de 18,43 m2 para 32,12 m2. Além do ganho da
sala superior, que podera servir como sala de tv, de jantar, de jogos ou até mesmo
para eventos sociais com visitas.

A piscina tem um tamanho consideravelmente bom, 2 metros de largura por 4,5
metros de comprimento, porém com profundidade reduzida de 0,75 metros, ideal para
se refrescar em dias quentes, mas impossivel de se praticar o nado.

Um ponto negativo desta planta, que parece nao ter afetado as vendas, foi a
presenca de um dormitdério sem aceso a um banheiro com chuveiro no pavimento
inferior. A pessoa que utilizar-se deste dormitério precisara subir as escadas ou
adentrar na suite para desfrutar de um banho de chuveiro. Porém, se néo fora utilizado

como quarto, aquele cobmodo servira perfeitamente para um escritério.

Tabela 16: Comparativo gerais.

Empreendimento 1 | Empreendimento 2

Area interna (m2) 117,88 171,56
Area da vaga + hobby box (m?) 24,99 24,65
Preco médio (reais) 857.700 1.400.000

Fonte: Adaptado Construtoras A e B.

Como era de esperar 0 preco do empreendimento 2 foi maior justamente por
conta da area total, e da piscina que em si que gera um gasto maior na obra. Entre
essas duas opcoes, se 0 comprador procura algo mais luxuoso, provavelmente optaria

pelo empreendimento 2.

4.4 Fator localizacao

Para a analise realizada neste topico usou-se uma escala de 1 a 5, com o0s
seguintes fatores:
1 - N&o atende este critério

2 - Atende precariamente



3 - Variavel

4 - Atende parcialmente

5 - Atende completamente
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Conforme observacfes o resultado serd mostrado em tabelas e depois as

defini¢cdes realizadas pela autora em cada atributo.

Tabela 17: Classificacdo das preferéncias do casal sem filhos.

Posicdo | Preferéncia de casais sem filhos | Classificacdo do atributo
1 Local sossegado 4
2 Vizinhanga de bom status 5
3 Muito verde ao redor 5
4 Perto da escola dos filhos 5
5 Perto do local de trabalho 3

Tabela 18: Classificacao das preferéncias do casal com filhos crianga.

Fonte: Autora.

Posicéo

Preferéncia de casais com filhos
crianca

Classificacéo do atributo

Perto da escola dos filhos

Local sossegado

Muito verde ao redor

Vizinhanga de bom status

Al | W] N| B

Perto de &area publica de lazer

gl ol o b~ o

Tabela 19: Classificacéo das preferéncias do casal com filhos crian¢a e adolescente.

Fonte: Autora.

Posicéo

Preferéncia de casais com
criangas e adolescentes

Classificacdo do atributo

Perto da escola dos filhos

Local sossegado

Perto do local de trabalho

Perto de supermercado

Al | W] N]| PP

Local muito bem policiado

5
4
3
5
5

Fonte: Autora.
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Tabela 20: Classificacéo das preferéncias do casal com filhos adolescentes.

Preferéncia de casais com filhos

Classificacédo do atributo
adolescentes

Posicao

Perto da escola dos filhos

Local muito bem policiado

Muito verde ao redor

Local sossegado

gl |l W[ DN| R
a| | | O O

Perto de supermercado

Fonte: Autora.

Tabela 21: Classificagdo das preferéncias do casal com filhos adolescente e adulto.

Preferéncia de casais com filhos

lassificaca ri
adolescentes e adultos ClESHiEEEE o Biffl e

Posicéo

Local sossegado

Muito verde ao redor

Perto de area publica de lazer

Local muito bem policiado

[ I ~NU OV T B\ T B
(210 I 2 I [N 2 B [~ N B S

Perto de conveniéncias

Fonte: Autora.

Tabela 22: Classificacdo das preferéncias do ninho vazio.

Posicéo Preferéncia do ninho vazio Classificacéo do atributo

Perto do shopping

Perto de conveniéncias

Vizinhanga de bom status

1 1
2 5
3 Local sossegado 4
4 5
5 1

Perto de hospital

Fonte: Autora.

Local sossegado: Coqueiros € um bairro com muitos restaurantes e barzinhos,
0 que pode comprometer este atributo aos finais de semana e feriados, quando o
movimento aumenta na avenida central do bairro. Além do parque de Coqueiros, que
recebe bastante movimentos nos finais de tarde. Logo atribui-se nota 4 - atende

parcialmente.
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Vizinhanga de bom status: pelo senso comum das pessoas que moram em
Floriandpolis, Coqueiros € considerado um bairro nobre, com muitos privilégios e bem
localizado. A nota desse topico foi 5 - atende plenamente.

Muito verde ao redor: o bairro possui uma proximidade com a natureza por
conta das praias do local, mesmo que essas ndo sejam proprias para banho, apenas
o fato de ter uma vista para o mar ja encanta os olhos. Porém vale ressaltar que nem
todas as ruas do bairro possuem arvores nas calcadas, logo nota 4 - atende
parcialmente.

Perto da escola dos filhos: como ja foi mostrado no item 3.3 da metodologia,
existem escolas particulares e publicas no bairro, além de uma instituicdo estadual de
ensino superior, a UDESC, atendendo completamente o item, nota 5.

Perto do local de trabalho: este item € extremamente variavel, pois ndo é
possivel definir onde cada morador trabalha, porém o bairro se destaca pela
proximidade com o centro da cidade, aproximadamente 10 minutos de carro. E
também com as demais cidades como Palhoca e Sao José. Atribui-se nota 3 - variavel,
porém bom.

Perto da area publica de lazer: existe o parque de Coqueiros que fica situado
bem no inicio do bairro, perto da cabeceira da ponte Pedro Ivo, distante 1,5 km do
empreendimento 2 e 850 m do empreendimento 1. Mas além do parque, na praia do
meio existe um calcadao de aproximadamente 800 m que pode servir de area publica
para passeios. Sendo entédo nota 5 - atende completamente.

Perto de supermercado: na avenida principal do bairro existem dois
supermercados tradicionais de Floriandpolis, o Hippo e o Imperatriz. Nota 5 - atende
completamente.

Local muito bem policiado: no bairro fica situado um posto da policia militar,
com isso pode-se dizer que a regido é bem policiada, com muitas rondas e suporte
aos moradores. Atribuiu-se nota 5 - atende completamente a este critério.

Perto de conveniéncias: as conveniéncias sdo estabelecimentos comerciais
gue vendem artigos diversos, comuns em postos de gasolina. Pelo bairro existem no
minimo, conforme observagdes da escritora, 3 postos de gasolina, logo atendendo

completamente o item, nota 5.
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Perto de shopping: no bairro ndo existe nenhum shopping center, os mais
proximos sdo: Shopping Itaguacu que fica a 17 minutos de carro, e o Shopping
Beiramar que fica a 10 minutos de carro. Ndo atendendo a este critério, nota 1.

Perto de hospital: hospitais de grande porte ndo existem em Coqueiros, 0
hospital mais proximo € o Hospital Florianépolis, situado no bairro Estreito.
Infelizmente atribuiu-se nota 1 a este atributo pois é necessério um deslocamento de

carro para chegar em um hospital.

Tabela 23: Resultado da analise.

Pontos acumulados

Casais sem filhos 22
Casais com filhos crianga 24
Casais com criancas e
22
adolescentes
Casais com filhos adolescentes 23
Casais com filhos adolescentes e 23
adultos
Ninho vazio 16

Fonte: Autora.

O ciclo de vida que melhor se enquadra no que o bairro pode oferecer sao
casais com filhos criancas. Em segundo lugar ficaram casais com filhos adolescentes
e casais com filhos adolescentes e adultos. Em terceiro, os casais sem filhos e casais
com filhos crianga e adolescente, esses dois ciclos possuiam um atributo de “local
perto do trabalho”, que fez com que a soma de pontos deles caisse um pouco em
relacdo aos outros estagio, mas ainda sim pode-se considerar que o bairro atende
plenamente este ciclo.

O ninho vazio possui alguns atributos diferentes dos demais, e por isso
apresentou um desempenho ruim, apenas 16 pontos. O bairro de Coqueiros nao deve
atrair compradores desse ciclo segundo a teoria de Fernandez (1999).

Conforme expresso na metodologia, foi preciso comprar se o ciclo de vida
resultante da analise teodrica sdo a maioria conforme o IBGE, para isso foram

solicitados os dados junto ao 6rgao responsavel.



Tabela 24: Dados do IBGE com a analise da autora.

Variavel - Populacédo residente (Pessoas)

Bairro - Coqueiros - Florianopolis (SC)

Ano - 2010
Sexo Idade Total |Estagios da vida Total
0 a4 anos 638 _
Criancas 1337
5a9 anos 699
10 a 14 anos 785
Adolescentes 1648
15 a 19 anos 863
20 a 24 anos 1136 Jovens comecando a vida/ 2430
95 a 29 anos 1294 casais sem filhos
30 a 34 anos 1218
Pais de criancas 2223
35 a 39 anos 1005
Mulheres e
40 a 44 anos 934 : ;
homens Pais de crianca e 1894
45 a 49 anos 960 adolescente
50 a 54 anos 981
Pais de adolescentes 1803
55 a 59 anos 822
60 a 69 anos 1112| Pais de jovens adultos 1112
70 a 79 anos 225
80 a 89 anos 214
Ninho vazio 475
90 a 99 anos 35

100 anos ou +

1

Fonte: IBGE - Censo Demogréfico

Fonte: Adaptado IBGE (2010) e Autora.
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Em 2010, a populacdo dominante de Coqueiros era adultos da faixa etaria que

vai de 20 anos até 39 anos, periodo em que a maioria estd comeg¢ando a vida, casando

e tendo os primeiros filhos. Portanto, a teoria foi de encontro ao que o censo expde,

casais com filhos crianca séao o principal publico do bairro de Coqueiros.
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4.5 Atributos arquitetonicos

Os itens considerados na andlise foram os que atingiram mais de 50% nas
pesquisas, assim como Fernandez (2006) também pontuou em seu trabalho.

Os atributos arquitetbnicos foram avaliados apenas de duas formas, ou o
empreendimento possui ou nao possui tal atributo, de um modo geral se a maioria dos
apartamentos possui o item, entdo ele € considerado existente. Logo, ndo existe a

possibilidade de atender parcialmente a existéncia de um item.

Tabela 25: Avaliaco das preferéncias do casal sem filhos.

Posicdo [Preferéncia de casais sem filhos| Empreendimento 1 Empreendimento 2

1 Quartos ensolarados X X

2 Hidrémetro individual X X

Fonte: Autora.

Tabela 26: Avaliacao das preferéncias do casal com filho crianga.

Preferéncia de casais com

. . Empreendimento 1 Empreendimento 2
filhos crianca

Posicéo

Quartos ensolarados X X

Cozinha ampla com mesa

Sacada na sala

1
2
3 Hidrémetro individual
4
5

Agua quente encanada

Fonte: Autora.

Tabela 27: Avaliacdo das preferéncias do casal com filho adolescente.

Posicao Preferigc;lgseﬁzzis com Empreendimento 1 Empreendimento 2
1 Quartos ensolarados
2 Hidrémetro individual X X
3 Cozinha ampla com mesa
4 Agua quente encanada X
5 Duas vagas de garagem X
6 Construtora renomada X

Fonte: Autora.
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Tabela 28: Avaliacdo das preferéncias do casal com filho adulto.

Preferéncia de casais com

Posicao filhos adultos

Empreendimento 1 Empreendimento 2

Quartos ensolarados

Hidrémetro individual X

Duas vagas de garagem

Cozinha ampla com mesa

Agua quente encanada

Ol ] W] N]| PP

Sacada na sala

Fonte: Autora.

Tabela 29: Avaliacdo das preferéncias do ninho vazio.

Posicéo Preferéncia do ninho vazio Empreendimento 1 Empreendimento 2

1 Quartos ensolarados X X

Hidrémetro individual X X

Cozinha ampla com mesa

Sacada na sala

Construtora renomada X

2
3
4 Agua quente encanada
5
6
7

X | X[ X]| X

Bela vista na sala

Fonte: Autora.

Explicando o atributo “duas vagas de garagem”. o empreendimento 1 foi
considerado negativo neste item pois dos 16 apartamentos apenas 7 possuem vagas
alongadas ou duas vagas, sendo menos da metade. Ja o empreendimento 2 dos 18
apartamentos, 14 apartamentos se beneficiam das vagas alongadas, e apenas 4 de
vagas simples. As vagas ditas como alongadas do empreendimento 1 possuem 9,0
metros de comprimento por 2,4 metros de largura, e as vagas alongadas do
empreendimento 2 possuem 9,1 metros de comprimento por 3,1 de largura.

Um item que falhou em ambos empreendimentos foi o de “cozinha ampla com
mesa”, as cozinhas dos apartamentos sdo estreitas e ligadas com a sala, onde
aconselha-se fazer uma bancada ou meia parede de separagéo, e normalmente sao

chamadas de cozinhas americanas. Contudo, nesse tipo de cozinha ndo cabe uma
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mesa, e as refeicdes devem ser realizadas ou na sala de jantar ou na propria bancada
de separacao.

Os empreendimentos empataram nos dois primeiros estagios, e nos outros 3
ciclos de vida familiar o empreendimento 2 parece ter se saido melhor nos critérios
julgados como importantes.

Conforme a tabela 9, da secéo 2.8 deste trabalho, analisou-se os itens, que
mesmo nhao atingindo uma porcentagem significante, sao atributos que o0s
empreendimentos tém e podem ser diferenciais na hora de atrair certos tipos de
clientes.

O empreendimento 1 possui 3 atributos que atraem casais com filhos
adolescentes, sdo eles: piscina, duas suites e saldo de festas. O hobby box e a
churrasqueira na sacada sédo importantes para casais com filhos adultos. E por fim, o
lavabo € um item indispensavel para quem estéa no ciclo de ninho vazio.

No empreendimento 2 os casais com filho adolescente séo atraidos apenas
pelo saldo de festas. O hobby box e a churrasqueira na sacada, da mesma forma que
no outro empreendimento, sdo importantes para casais com filhos adultos. E o ninho

vazio tem as vantagens da sala de ginastica e da bela vista na sala.

4.6 Opini&do dos corretores

Trés questionamentos foram feitos aos corretores, primeiro sobre o ciclo de
vida familiar, depois um atributo que mais interessou os compradores, e uma
dificuldade que eles tiveram nas vendas.

O corretor responsavel pelo empreendimento 1 constatou que os principais
compradores eram casais sem filhos e casais cujos filhos ja deixaram o lar, ou seja,
ninho vazio. O ciclo de vida familiar de ninho vazio néo era visto como preferencial do
bairro, houve uma divergéncia entre teoria e realidade, mas houve o acerto sobre 0s
casais sem filhos.

A segunda pergunta foi respondida da seguinte forma: “A tranquilidade do local,
0 apartamento em si e por ndo ter muitas unidades. Area de lazer ndo influenciou
muito”. A tranquilidade citada pelo corretor pode se dar pelo bairro que é considerado
um local sossegado, mas também a exclusividade, também citada por ele, poucos

apartamentos trazem serenidade aos moradores. Uma questao importante foi que ele
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disse que as areas de lazer ndo influenciaram muito, a piscina pode ter sido um aditivo
mas parece nao ter sido um chamativo para as vendas.

Na ultima pergunta, o corretor cita que suas maiores dificuldades foram com os
apartamentos que ndo eram virados para rua, segundo ele esses apartamentos nédo
tinham vistas. Isso pode ser notado pelo fato do apartamento 303, virado para os
fundos do terreno, ainda estar a venda. Este critério, bela vista na sala, foi priorizado
por 50% dos entrevistados do estagio ninho vazio, de Fernandez (2006), sendo um
fator importante para os compradores desse empreendimento, mais uma vez tendo
uma pequena divergéncia.

A pesquisa sobre o empreendimento 2 foi realizada com o gerente de vendas
da imobiliaria responsavel pelo residencial. A primeira pergunta, sobre o ciclo de vida
do qual ele mais atendeu, obteve a seguinte resposta: “Investidor, solteiros, casal
jovem sem filhos, e apenas 1 com filhos se ndo me engano”.

Investidores sdo publicos dificeis de se prever, acredita-se que pela
proximidade com a UDESC, esses clientes se concentraram nos apartamentos do tipo
studio, onde posteriormente possam ser alugados a estudantes da instituicdo. Os
solteiros ndo faziam parte dos estagios de vida da metodologia utilizada, ndo tendo
também uma previsao de assertividade.

O ponto mais positivo na opinido do corretor que presenciou as vendas foi a
vista pro mar, e uma 6tima localizacéo. Ele ressaltou também a étima construtora e
um excelente acabamento. Itens que séo indispensaveis para alguns estagios da vida
familiar.

No ponto negativo o corretor ndo citou nada e apenas relatou que foi um
sucesso o lancamento. De maneira geral, esse empreendimento atingiu o publico
esperado, casais sem filhos podem ter optado por esse residencial na intencéo de
comecar uma familia e ter criangas em um futuro préximo.

Em ambos empreendimentos percebe-se a presenca de casais sem filhos,
esse comportamento também foi observado na pesquisa de Fernandez (1999) quando
o estagio de casal sem filhos sinalizou como necessario “perto da escola dos filhos”,
mesmo nao os tendo ainda. Acredita-se que eles planejam ter filhos num futuro
proximo e ja querem garantir este item, assim como outros itens essenciais de um

casal com filhos, para evitar uma proxima mudanca quando as criancas vierem.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

5.1 Quanto ao resultado do trabalho

Sobre a velocidade de vendas do empreendimento 1, de 0,6 apartamento por
més, conclui-se que tiveram esse sucesso pela homogeneidade do prédio, e também
pelos itens como lavabo e suites nos apartamentos.

Pode-se dizer que essa conclusao foi de encontro com o vivenciado pelo
corretor, pois atraiu-se apenas dois ciclos de vida familiar, o casal sem filhos e o ninho
vazio. Ambos buscam apartamentos de 2 dormitorios, conforme exposto por
Fernandez (2006), e com certos atributos arquitetdnicos, trazidos por Fernandez
(1999), como importéncia do lavabo para o ninho vazio. Porém, pontua-se que a
piscina parece pouco importar aos compradores, e € um item que ira apenas
encarecer o valor do condominio.

O empreendimento 2, teve sua velocidade de vendas de 0,44 apartamento por
més, supbe-se que desaceleracdo se da pelo preco dos apartamentos, que sao
ligeiramente mais elevados que o outro. Mas vale lembrar que o valor final do imovel
€ influenciado por diversos fatores, e acredita-se que nesse caso, a localizacao
privilegiada do terreno possa ter sido um dos principais causadores.

O publico mais atraido por esse residencial foram os jovens, sendo eles
solteiros ou casais sem filhos, onde os diferenciais podem ter sido a sala de ginastica
e a proximidade com uma faculdade. Os solteiros ndo faziam parte das analises feitas,
mas os casais sem filhos eram um publico a ser esperado.

Os atributos do bairro condizem quase que totalmente com o esperado, menos
no ninho vazio. Esse estagio ndo era previsto como principal potencial comprador,
porém fora listado pelo corretor do empreendimento 1.

Os atributos arquiteténicos foram mais assertivos no empreendimento 1 do que
no 2, na comparacdo dos apartamentos comuns de 2 dormitérios. Porém, de 3
dormitérios duplex, o empreendimento 2 se sobressai em diversos quesitos.

No geral ambos conseguiram entregar 6timos residenciais, cada um com suas
particularidades. Logo, concluiu-se que o0 sucesso foi atingido nos dois
empreendimentos, pois nenhum deles cometeu grandes falhas a ponto de prejudicar

a incorporacao.
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5.2 Quanto as referéncias utilizadas

As referéncias de Fernandez (1999) e Fernandez (2006), foram importantes
para a base teorica do problema proposto pela autora, em encontrar o publico do
bairro e dos empreendimentos. Porém, percebe-se uma pequena dificuldade nessa
caracterizagao, pois os estagios do ciclo de vida familiar tendem sempre a preferir os
mesmos itens e atributos, causando uma falta de uma concluséo definitiva.

Os resultados da pesquisa de Fernandez (2006), feita ha 15 anos atras, podem
estar desatualizados em questao de prioridade dos atributos arquitetdnicos de cada
ciclo de vida familiar. Isso porque, além de ja ter se passado um tempo, 0 mundo
passou por uma pandemia mundial com um certo nivel de quarentena, forcando as
pessoas a ficarem em suas casas. Esse tempo gasto dentro de casa fez com que
algumas pessoas mudassem de opinido sobre certos itens que talvez ndo eram
valorizados antes.

Este trabalho ndo considerou as mudancgas que estdo ocorrendo quanto as
estruturas familiares nos ciclos de vida, pois este tema € muito amplo e com muitas
variaveis, considera-lo nesta monografia apenas dificultaria as analises da autora.
Cita-se, por exemplo, a presenca de animais de estimagdo em casais que optam por
nao terem filhos, e se os empreendimentos consideraram alguma vantagem para

guem prefira os pets.

5.3 Quanto a metodologia utilizada e sugestéo para trabalhos futuros

A metodologia de conversa direta com 0s responsaveis pelos
empreendimentos foi suficiente para o desenvolvimento do trabalho, porém houve sim
uma certa dificuldade de comunicagdo com uma das construtoras. O maior obstaculo
foi a negativa para realizacdo da entrevista com os compradores, que facilitaria o
desenvolvimento do trabalho e geraria resultados mais conclusivos. Para trabalhos
futuros, entéo, sugere-se a busca por um empreendimento onde a construtora permita
fazer a entrevista dos compradores buscando entender a tomada de decisdo de
compra.

Outra sugestéo de trabalho seria uma releitura de Fernandez (2006) focando
nas mudancas de atitudes dos compradores depois da pandemia. Quais atributos

ganharam importancia e quais perderam, apos o longo periodo de quarentena.
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