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RESUMO

A busca por um diferencial na atual concorrénciandocado fez com que as empresas construtoras
busquem novas estratégias mercadolédgicas parada ¥&s suas unidades. O presente trabalho tem
como objetivo analisar os percentuais das vendas uhédades durante a execucdo de dois
empreendimentos de uma mesma empresa construtpnadeea estratégia de flexibilidade através do
método de pesquisa estudo de caso. Os resultatloannque a personalizacdo s6 tem sentido diante
de um percentual significativo de vendas duramimoesso de construcdo do empreendimento.
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1 INTRODUCAO

As empresas construtoras diante da crescente atmigatle do mercado visam cada vez mais
atender com exceléncia as necessidades dos clialtesjando com isso sucesso em vendas,
fornecendo produtos de qualidade e proporcionarsdtistacdo dos mesmos.

As alteracdes no espaco fisico inicial dos apanmémseé praticamente uma imposicdo do mercado.
Decorrente disso, as empresas construtoras buscaabsepor a concorréncia do mercado oferecendo
apartamentos de planta flexivel, embora essa meidigiéique aumentos nos custos no setor
administrativo e de producado. (FERNANDEZ E HOCHHERA00).

Este trabalho aborda um aspecto particular dabileeacdo dos imoveis relativo a velocidade de

vendas e a velocidade de execucdo do empreendim&npesquisa decorre da dissertacdo de
mestrado de Carvalho (2004) e segue uma linhaadallro iniciada na dissertagdo de Brand&o (1997)
e na sua tese de doutorado deste mesmo autor &n 200

Em termos de pesquisa consistente na area deilildaile também merece destaque o trabalho de
Moschen (2003) que analisa outro aspecto partisalare o tema, que foca os tramites burocraticos e
de atendimento ao cliente necessarios para dartsigmoferecimento de opc¢des aos clientes.

A questéo de flexibilidade arquitetbnica é abordtatabém por varios outros autores, como por
artigos de revistas especializadas como o de Cadmmaifl999) e Rodrigues (2000). Cirico (2001)
faz uma investigacdo para mercados particularebaada o impacto das questdes locais (cultura,
costumes), na necessidade de personalizar asagedés.

Reis (1995, 1998 e 2000) e Sziics (2002) enfocavestdip de flexibilidade para habitac&o social que

abre um campo de trabalho de maior relevancia doodigado a estratégia de personalizacédo para o
mercado de média e alta renda, como todos os ouddoalhos da lista bibliografica presente neste

artigo.

A questdo de flexibilidade é ponto central na diséie dos modernos sistemas de gestdo como
abordado por Koskela (1992) e por Carvalho e Fesester (1996). A preocupacgdo, nesse caso, é
mais quanto as implicagdes no sistema produtivgugoas questdes administrativas e mercadoldgicas.

Referéncias bibliograficas podem ser buscadas aadgrarea de marketing na construcdo civil.
Trabalhos como o de Leitdo (1998), Dantas (200@itds (1995) e Jobim (1997) sé@o herdeiros do
trabalho seminal de Lucena (1985) e situam as aadi@inistrativas, os sistemas de informacéo e as
implicagdes econdmicas das possibilidades de decggénto a formulagdo do produto imobiliario
antes de sua concepcdo. Ndo abordam especificaraegiestdo de flexibilidade, mas permitem
antever que diante de um quadro de extrema condpl@giquanto aos desejos dos clientes, algo deve
ser feito para mitigar as possibilidades de erntieeed que a pesquisa de mercado determina e aquilo
que realmente o cliente deseja.

Jobim e Formoso (1997) explicitam os procedimeatiministrativos que a empresa deve implantar
para acompanhar o cliente desde a venda até gariimal do imovel, eventualmente incorporando
acles de personalizacdo deste.

Fernandez (1999), Fernandez e Hochhein (2000) d@o$ae Fischer (2004) investigam a
inevitabilidade de alguma forma de flexibilidade idwbvel diante do cambiante ciclo de vida das
familias. Ou estas se predispdem a mudanca ou Osgeisndevem oferecer possibilidades de
modificagbes internas para acompanhar os desejosiados a mudangas na estrutura familiar.

Ornstein (1993) e Oliveira (1998) sdo exemplos rddathos que ilustram o fim udltimo que as
habitacdes devem propiciar — a satisfacdo do elienfuer esta tenha sido obtida por um projeto
arquitetbnico capaz de captar os desejos dos afieou através de adaptacbes posteriores.
Desconsidera-se neste tipo de trabalho o procéisses do qual a satisfagdo € obtida, simplesmente
prescrevendo o que o imoével deveria conter. Esgdidito que os arquitetos e as empresas de
construcao sejam capazes de administrar esse pooces

A revisdo da bibliografia anterior ndo indica coamequar as questdes temporais de momentos de

oferecimentos da flexibilidade e o gradativo ewiijeento de suas possibilidades de aplicacdo em
medida que o prédio vai ficando pronto. Este ésarae a ser trabalhado nas proximas.



2 OBJETIVO

O objetivo do presente trabalho é analisar o psacds vendas das unidades personalizadas de dois
edificios de uma mesma empresa construtora que @rbcutando produtos imobiliarios de forma
seriada, que se baseava na venda de apartamenioplaratas flexiveis. A empresa oferecia dois
conceitos mercadolégicos expressos pelas denoneisdldg and Play e Upgrade do imdvel. Rocha
et al (2004) descrevem o0 primeiro conceito, quesiste na entrega do imovel com equipamentos,
decoracdo e mobiliarios especificos. O estudo t fé¢ forma comparativa com outros quatro
empreendimentos de empresas variadas.

3 METODOLOGIA

O artigo foi realizado a partir das informac¢fGeddast na dissertacdo de Carvalho (2004), cujo aqual f
realizado seis estudos de caso, que consistiambess que permitia a personalizacdo das unidades
habitacionais. Destes seis, um foi um estudo pildbis foram realizados em Fortaleza (CE), outros
dois em Macei6 (AL) e o outro em Floriandpolis (SC)

O objetivo da dissertacdo de Carvalho (2004) esgyisar as principais variaveis que influenciam a
formacédo dos custos derivados da personalizac@pattamentos a partir de uma analise qualitativa
dos aspectos relacionados a este modo de execucéao.

No entanto, este presente trabalho da énfase emasmis estudos de caso da dissertacdo de

Carvalho (2004), realizados na cidade de FortgléE), obras estas executadas pela mesma empresa
construtora, que se destacaram quanto ao desemeoltd de técnicas para a melhoria do seu processo

produtivo.

4 DESCRICAO DA OBRA E DA EMPRESA CONSTRUTORA

Os dois empreendimentos estudados por Carvalhadd)2f@e serdo abordados neste trabalho séo
denominados por estudo de caso A e B. Tanto o emgireento A como o B sao edificios de alto
padrdo, cada um possui apenas um bloco. O empmeemtdi A é composto por 23 pavimentos tipo
com 4 unidades de 87,26%mpor pavimento, totalizando 92 unidades. O empriesmio B é
composto por 18 pavimentos tipo, sendo 2 unidade22D M por pavimento, totalizando 36
unidades.

As areas de uso comum do empreendimento A inclpiagina, sala de ginastica, saldo de festas e
recepcado. Estava prevista a instalacdo de um siglerseguranca e de um circuito interno de TV nas
areas de uso comum.

Ja as areas comuns no empreendimento B incluemaisgpiadra de esportes, saldo de festas, salas de
estudos e reunides.

Nesses empreendimentos a empresa ainda se enoadegoomprar todos os moveis, utensilios,
decoracdo e equipamentos das areas de uso comulidanessa denominada de Plug and Play. O
valor desse servico ja vinha incluido no preco dpartamentos, sendo os apartamentos entregues
prontos para serem usufruidos.

Quanto a personalizacdo das unidades, foi implardadesmo processo nos dois empreendimentos, a
diferenca foi apenas no numero de opges ofertamtaslientes. Entretanto os clientes no momento da
venda poderiam efetuar suas proprias alteracomsgis&to adicional.

No empreendimento A, a construtora ofertou aositege sete opgdes de planta, como mostrado na
tabela a sequir:



Opeio A B C D E F 5
N suites 3 2 3 4 1 2 3
N de quartos 0 0 1 0 Reversivel 0 L
Eevemsivel | Reversivel | Reversivel | Reversivel Eeversivel
W social SO Ba SO A COMm uma COI Uma Sim Simn COI LA
auite suite auite auite auite
Estar/ Jantar Meédia hedia hiedia hedia Grande Grande Media
(QTI:::::! Pequena Pequena Pequena Pequena Meédia Pequena hMedia
Qfm"t? de S - - - Reversivel Sim Sim
Servico
WO de Servico Sim Sim Sim - Sim Sim Sim
Cleses da. sitite Pequeno Grande Pegueno Pequeno Pequeno Pequeno Pequeno
principal
Banheira de -
; - Sim - - - - -
hidromassazem
1, ‘ﬁ'(‘_x "':“ - Sim - - Sim - -
suite principal

Figura 1: Opc¢Oes de planta do estudo de caso A (fonte: CARN@, 2004)

Mas como os clientes podiam fazer suas propriagagfies, o empreendimento ficou composto por 37
tipos diferentes de apartamentos de um total den@ifades, cujos quais, destes, cinco eram opcoes
oferecidas pela construtora (A, B, C, F e G) er@evariagdes destas opcdes, ou seja, as opgdes D e
nao foram escolhidas por nenhum cliente, mas fonadificadas e adotadas em sete apartamentos.

Pode-se observar que foram disponibilizadas 7 @pdéeplantas bem distintas, mas mesmo assim
houve 32 variacdes, evidenciando que as prefeereciariatividade dos clientes se diferenciava
bastante em relacdo aos dos projetistas da canstrut

Ja no empreendimento B, foram ofertadas apenasoggéss de plantas aos clientes, no qual, durante
a pesquisa de Carvalho, foram vendidas somentenitiades, mas apenas um dos clientes desejou
alteracéo na planta.

A primeira opgéo era composta da seguinte fornés suites, podendo o gabinete ser uma quarta
suite, além de dois banheiros na suite principsdrligados por um corredor contendo uma banheira
de hidromassagem.

A segunda opc¢do apresentava 0s seguintes elemfmitasipliada a sala de estar e jantar retirando o
espaco correspondente ao gabinete da opcdo Indrésasuites, sendo que a principal possuia apenas
um banheiro, onde havia uma banheira de hidromassagendo os ambientes restantes
(copa/cozinha, area de servico, suite de serveglaeintima de estar) compostos da mesma maneira
nas duas opcdes.

Vale salientar que embora as unidades do empreenthnB possuam area privativa maior que a do
empreendimento A, apenas duas opc¢des de planta &desecidas aos clientes.

A construtora desses empreendimentos disponibifizoa seus clientes no momento da venda auxilio
de corretores, havendo no stand da venda um quabegas, cujas pecas, que representavam 0sS
comodos do apartamento, de acordo com as op¢oetadea oferecidas, eram manuseadas pelos
clientes para a definicdo de suas plantas.

Uma atitude relevante da empresa construtora @pd® a data limite fornecido pela mesma para os
clientes realizarem suas altera¢Ges nas plantasemnio este até a execugdo da alvenaria interna dos
apartamentos, a empresa nao aceitou nenhum peglidibedacdes pelos clientes, ou seja, a empresa
foi rigorosa quanto ao critério de prazo, tendm$ods clientes a mesma data limite, além de evitar
atrasos que seriam gerados no cronograma da alrasta atitude.

Outra medida realizada pela empresa do empreentim@&para satisfazer seus clientes foi o Up
Grade do imovel, ou seja, os clientes poderiancitalia empresa construtora que efetuasse a compra
de todos os méveis e eletrodomésticos, como tanteéfizar o posicionamento dos mesmos no
apartamento, embora, além do preco dos moéveistreddenésticos, era cobrada uma taxa adicional



para os custos administrativos envolvidos. A engoe®u uma sistematica de orcamento on line que
permitia o cliente avaliar as repercussoes de sukstquilo que ele desejava incorporar no imével.

Além da personalizagdo das unidades dos empreemgisneda execucdo com Plug and Play e Up
Grade do imovel, na pesquisa de Carvalho (2004@mesa construtora desses empreendimentos se
destacou quanto a implantacéo de técnicas parargetta produgéo durante a execugéo.

Para se ter o controle da execucao das diferentdades, as medidas retratadas sdo adotadas de um
livro editado pela empresa de autoria de Rochk(2084). O livro faz referéncia a obras anteriatas
empresa, mas 0s procedimentos ali escritos conéinua ser praticados nessas duas obras mais
recentes.

5 ANALISE DE RESULTADOS
O trabalho original de Carvalho (2004) analisawssgos colocados na tabela abaixo para seis obras:

Amnilise Estudos de caso envaolvidaos
Processo de vendas Piloto. A B.C.D E
Opcoes de planta e escolhas dos clientes ADE
Procedimentos administrativos Piloto. A B
Processo de planejamento e controle Piloto. A. B. D
Problemas da personalizacdo Piloto. ABD.E

Figura 2: Analises realizadas e estudos de caso envolvidote( CARVALHO, 2004)

Desta maneira as obras A e B poderiam ser anaisselgundo qualquer um dos itens acima, a
excecao da questao relativa as opcoes de plastokha dos clientes por ndo se ter esses dadoa para
obra B.

Um exemplo de analise para a questdo de opcOesade @ ilustrada na figura a seguir para o

empreendimento A. Denota que apesar de todo ocesfte oferecimento e indugdo para que 0s
clientes utilizassem a personalizacdo oferecidalaab3% optaram pela planta padrdo. Dito de outra
maneira, as questdes gerenciais determinadasl@slailidade podem ter sido minimizadas por este

resultado.

Estudo de caso A

oprdes
modificadas
28%
i)
Jpadrﬁn
padrio 3%
madificado
14%

opgdes
7%

Figura 3: Plantas escolhidas pelos clientes dos estudoasieA (fonte: CARVALHO, 2004)

Retornando a questéo central deste artigo, relabvarocesso de vendas, séo apresentadas as guras
informacdes que se seguem.

Como se pode ver no grafico a seguir, as vendasmpweendimento A comecaram trés meses antes
de ser iniciada a execucéo (abril de 2002), seetditdas nesse periodo 24 unidades, ou seja, 26%
das 92 do empreendimento.
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Figura 4: Percentual de unidades vendidas por periodo deoteim estudo de caso A (fonte: CARVALHO,
2004)

A partir do grafico se pode verificar também quérdoio das vendas até dezembro de 2003 as vendas
aumentaram praticamente linearmente, alcancando,derembro de 2003, 96% das unidades
vendidas, ou seja, faltando apenas trés unidadea parem vendidas, e permanecendo
aproximadamente neste percentual até o més delsetdm2004.

Graficos semelhantes a esse para 0os demais emipneatws sdo mostrados na figura 5:
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Figura 5: Comparativo entre a evolugdo das vendas dos estadlizados, de acordo com o percentual do
periodo de construcao A (fonte: CARVALHO, 2004)

Nessa figura é possivel perceber que para a maiosiimpreendimentos hd um namero substancial
de unidades que sédo vendidas antes do periodoedagéo, por volta de 40% até em torno de 80%
dos imdveis ja estdo comercializados.

Em relacdo ao empreendimento B, ele foi lancadalenh de 2003. A execugéo teve inicio em junho
de 2003 e previsdo de término em junho de 2006p @@Epode ver no grafico a seqguir.
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Figura 3: Percentual de unidades vendidas por periodo dmoteim estudo de caso B (fonte: CARVALHO,
2004)
A partir do grafico pode-se ver que as vendas\&¥din inicio 8 (oito) meses depois do inicio da
execucao (janeiro de 2004), em que apenas 10 wsdks 36 existentes, correspondente a 28% das
unidades, haviam sido vendidas. Apos 16 mesesido ia execucgdo (setembro de 2004), as vendas
avancaram lentamente, atingindo 33% (representb2das 36 unidades).

A figura 3 faz uma extrapolagéo das vendas apémbed de 2004, incluindo um periodo de vendas
apos a entrega do prédio.

A dificuldade de vendas perdurou até o final doqukr de execugéo. Considerou-se a possibilidade de
entregar as unidades ja vendidas incorporandoeas ile personalizacdo enquanto as unidades em
estoque permaneceriam em estado bruto, somenteasoparedes e revestimentos externos ja
colocados. Adiou-se a execucdo da obra até o lidot@ossivel para ndo comprometer a data de
entrega acertada com os compradores ja contrat&iltamente decidiu-se padronizar todos os
imoveis remanescentes, vendidos apds o periodeedegiio.

Vale salientar que o empreendimento A e B possuemesmo prazo de execucdo de 3 anos,
entretanto 16 meses apos o inicio da execugdopoeendimento A tinha cerca de 90% de suas
unidades vendidas, enquanto o B apenas 33%.

Segundo Carvalho (2004), varios fatores influencimm desempenho das vendas de um
empreendimento, sendo estas: a situacdo da engmesiautora na época da execucao, a situagédo do
mercado da regido e do tipo de empreendimento.

O fato é que dois empreendimentos executados ecagpooximas pela mesma empresa construtora
e possuindo os mesmos processos de execuc¢do abtideisempenhos bem diferentes em relacdo as
vendas de suas unidades.

O tipo de empreendimento utilizado pela constrytaqae foi a personalizacdo das unidades
habitacionais, foi uma estratégia mercadoldgica @avenda, mas que no empreendimento B néo
obteve sucesso. A empresa estava em um momento/@aie sua trajetdria pelo sucesso obtido na
consolidacdo e producdo do empreendimento anted@gorrente do excelente desempenho das
vendas na construgdo do empreendimento A, quertie 11 meses antes do B.

6 CONCLUSAO

Diante da analise supracitada, avanca-se a prinogpelusdo desse trabalho. Esta se manifesta de
maneira Obvia: para que haja sentido na flexilgipados imoveis ha necessidade que esses sejam
vendidos em tempo habil. A empresa em questdo goinséazer com que no empreendimento A se
tivesse um sucesso inicial de vendas antes da @g®e&ua garantia de que a maioria dos imoveis ja
estivesse comercializada até o momento em ques@saalas internas estivessem em execucéo (40%
da duragédo total). Isso permitiu atender aos desdégopersonalizacdo por parte do cliente sendo
possivel praticar atitudes administrativas e desttogdo que caracterizam a evolugdo da empresa.



Portanto, faz sentido o bom relacionamento com lsntes, a negociacdo permanente, a
receptividade, as visitas a obra por partes destes procedimentos para fazer com que a falta de
padronizacdo dos apartamentos pudesse ser enfyeatiadconceitos de construcdo enxuta.

Ja para o empreendimento B, posterior ao empreenttrd\, e desta maneira, encontrando a empresa
ainda mais capaz de lidar com a flexibilizacdo, tmpiouco pdde ser praticado, devido a pequena
porcentagem de apartamentos vendidos durante agéeec

Em conclusdo se tem que, as boas estratégias xibilitacdo, com o objetivo de tornar o
empreendimento mercadologicamente atrativo, paerseoncretizadas, é preciso boa capacidade
gerencial para se obter velocidade das vendas nogmicio do empreendimento de forma que
naturalmente se obtenha sucesso na comercialidasdonidades, além de formular estratégias para
alcancar esse objetivo frente as dificuldades mdetogicas, transformando o empreendimento, ainda
durante sua execucdo, em um éxito comercial.
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