Escola Superior
de Gestdo e
Tecnologia

[IPSantarém)]

Instituto Politécnico de Santarém
Escola Superior de Gestdo e Tecnologia

CONSTRUCAO DE INDICES DE CELERIDADE DE VENDA NO MERCADO IMOBILIARIO
PORTUGUES: UMA PROPOSTA METODOLOGICA COM RECURSO A PRIORIZACAO DE

DETERMINANTES

[Dissertacdo de Mestrado em Sistemas de Informacéo de Gestéo]

Vanda Cristina da Silva Martins

2013



Escola Superior
de Gestdo e
Tecnologia

[IPSantarém)]

Instituto Politécnico de Santarém

Escola Superior de Gestdo e Tecnologia

CONSTRUCAO DE INDICES DE CELERIDADE DE VENDA NO MERCADO IMOBILIARIO
PORTUGUES: UMA PROPOSTA METODOLOGICA COM RECURSO A PRIORIZACAO DE

DETERMINANTES

[Dissertacdo de Mestrado em Sistemas de Informacéo de Gestéo]

Vanda Cristina da Silva Martins

Orientador: Professor Doutor Fernando Alberto Freitas Ferreira

2013



CONSTRUCAO DE INDICES DE CELERIDADE DE VENDA NO MERCADO IMOBILIARIO
PORTUGUES: UMA PROPOSTA METODOLOGICA COM RECURSO A PRIORIZACAO DE

DETERMINANTES

RESUMO ANALITICO

mercado imobiliario de habitacdo assume crucial relevo no desenvolvimento

socioecondémico de um pais. Varios tém sido os estudos desenvolvidos neste

dominio, visando a compreensdo da influéncia da variavel tempo na
comercializa¢do de um imovel. Na pratica, esta variavel (i.e. tempo de comercializacao)
é influenciada e/ou explicada por diversos fatores/determinantes, muitas vezes
interpretados e aplicados de forma ambigua e pouco transparente pelos atuais modelos
de avaliacdo. Baseada nos principios que norteiam a andlise multicritério de apoio a
tomada de deciséo e, em particular, combinando técnicas de mapeamento cognitivo com
0 método Analytic Hierarchy Process (AHP), a presente dissertagdo tem como principal
objetivo a construcdo de um sistema de informacdo multicritério que apoie o célculo de
indices de celeridade de venda no mercado imobiliério residencial. De acordo com as
dindmicas da procura e da oferta, tal objetivo resulta da necessidade dos profissionais da
area mensurarem e incorporarem a influéncia do tempo na venda de um imovel, em
funcdo das caracteristicas tangiveis ou intangiveis desse mesmo imdvel, tornando-se Util
para orientar a estratégia de negocio, dinamizar as operacfes e, naturalmente, contribuir
para uma maior capacidade de planeamento e um maior desenvolvimento deste
mercado. As implicagdes praticas do modelo desenvolvido serdo igualmente objeto de

analise e discussao.

PALAVRAS-CHAVE: Apoio a Decisdo, Avaliagdo Multicritério, Mercado Imobiliério

de Habitagdo, Time-on-the-Market, Sistemas de Gestdo da Informagéo.



CONSTRUCTION OF TIME-ON-THE-MARKET INDICES IN THE PORTUGUESE REAL
ESTATE MARKET: A METHODOLOGICAL PROPOSAL BASED ON THE

PRIORITIZATION OF DETERMINANTS

ABSTRACT

esidential real estate assumes crucial importance in the socioeconomic

development of a country. Several studies have been developed in this field,

aiming to understand the time variable in the commercialization of a
property. In practice, this variable (known as Time-on-the-Market) is influenced and/or
explained by several factors/determinants, which are often interpreted in an ambiguous
and unstructured way. Following the principles of the multiple criteria decision analysis
research field, this study combines cognitive mapping techniques with the Analytic
Hierarchy Process (AHP) with the aim of developing a multiple criteria information
system for the construction (and calculation) of Time-on-the-Market indices in the
Portuguese residential real estate market. This aim results from the need of real estate
professionals to measure and incorporate the influence of time on the sale of a
house/property. By taking into account the tangible and intangible characteristics of a
house, our measurement framework also boosts strategic planning support and allows
business planning to be more informed, contributing to the development of the real
estate market in Portugal. The practical implications and limitations of our evaluation

system are equally object of analysis and discussion.

KEY-WORDS: Decision Support, Multiple Criteria Evaluation, Residential Real Estate,

Time-on-the-Market, Management Information Systems.
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PRINCIPAIS ABREVIATURAS UTILIZADAS

Amax — Eigenvector

AHP — Analytic Hierarchy Process

BMEP — Boletim Mensal de Economia Portuguesa
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PVE — Ponto de Vista Elementar

PVF — Ponto de Vista Fundamental

RI — Random Consistency Index

RLC — Relative Liquidity Constrait

SODA — Strategic Options Development and Analysis
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INTRODUCAO

A. Enquadramento Geral

habitagdo assume-se como um setor fundamental para o desenvolvimento

economico e social de uma regido ou de um pais. Mudancas verificadas no

mercado imobiliario produzem impactos expressivos noutros segmentos da
atividade econOmica e, naturalmente, no bem-estar das popula¢Bes. Todavia, 0
mercado imobiliario, também influenciado pelos mercados e areas que influencia, esta
também exposto a focos de destabilizacdo. Em Portugal, reflexo da situacdo de
instabilidade e recess@o em que o Pais se encontra e, consequentemente, dos elevados
e generalizados niveis de pessimismo sentidos, a tendéncia evolutiva é negativa, vindo
a registar-se quedas consideraveis nos niveis de intencdo e/ou efetivacdo de construgdo
ou aquisicdo de habitacdo. Nesta linha de raciocinio, realgcando as dificuldade sentidas
no acesso a informacgdo no mercado imobiliario residencial, fruto da heterogeneidade,
complexidade e/ou da confidencialidade das suas transac@es, varios estudos, métodos
e/ou técnicas tém sido desenvolvidos no sentido de compreender a influéncia do tempo
na comercializacdo de um imovel. Na pratica, este esforco resulta da necessidade dos
profissionais da area mensurarem e incorporarem a influéncia do tempo na venda de
um imoével, em funcdo das caracteristicas tangiveis ou intangiveis desse mesmo
imdvel, tornando-se Util para orientar a estratégia de negdcio, dinamizar as operagoes
e, logicamente, contribuir para uma maior capacidade de planeamento e um maior
desenvolvimento deste mercado. Nao obstante, limitacfes de natureza metodoldgica
comuns a maioria das aplicacfes (e.g. forma da selecdo dos critérios/determinantes
nos mecanismos de avaliacdo e modo de calculo de ponderadores entre esses
determinantes) tém limitado os contributos desenvolvidos. Assim, parece genuino
poder pensar-se numa abordagem alternativa para o desenvolvimento de sistemas de
apoio ao calculo de indices de celeridade de venda no mercado imobiliario de
habitagdo, que permita, cumulativamente, colmatar algumas das limitagdes
metodoldgicas gerais, levar em consideracdo a subjetividade inerente ao proprio
processo de decisdo e, simultaneamente, contribuir para uma maior capacidade para a
formulacdo de previsbes de venda. Nesta logica, o recurso ao uso conjunto das

técnicas de cartografia cognitiva com a abordagem multicritério de apoio a deciséo
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apresenta-se como bastante plausivel, nomeadamente no que respeita ao possivel
apoio a selecdo dos determinantes de avaliagcdo, bem como na forma como 0s pesos

entre esses mesmos determinantes sdo calculados.

B.  Principais Objetivos

A atual conjuntura da economia e, em particular, do mercado imobiliario de habitacédo
em Portugal, reciprocamente influenciaveis, pautados por um periodo de grande
instabilidade e recessdo, registam uma tendéncia evolutiva negativa. E certo que as
dificuldades que o mercado imobiliario enfrenta, com efeitos claramente negativos na
economia, associados a escassez de liquidez, a reducdo salarial, ao ja existente sobre-
endividamento das familias, ao acréscimo do desemprego, a0 aumento da taxa de
Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVA), a utilizagdo de novas contribuices, as
restricbes no acesso a concessdo de crédito e, ainda, entre outros fatores, ao fim do
crédito bonificado, ndo serdo facilmente solucionaveis, pelo menos a curto prazo. No
entanto, e considerando que as decisdes sdo cada vez mais complexas, exigentes e
contemplam inimeros fatores, parece logica a necessidade de novos contributos,
devidamente fundamentados e coerentes, que tragam transparéncia, simplicidade e
clareza aos processos de decisdo, nomeadamente no que respeita a previsao de vendas
no mercado imobiliario.

Face ao exposto, o presente estudo visa trazer a discussdo uma nova
abordagem no @mbito da construgdo de indices de celeridade de venda no mercado
imobiliario. Como tal, da-se 0 compromisso de desenvolver um modelo multicritério
de apoio a tomada de decisdo, sustentado numa analise integrada que combina
técnicas de mapeamento cognitivo com a abordagem multicritério, que garanta os
principios da simplicidade, transparéncia e justica na avaliacdo, definicdo e/ou
previsdo do tempo médio de venda de um imdvel no mercado; isto €, que permita a
construcdo de indices de celeridade de venda no mercado imobiliario residencial
portugués. Nesta l6gica, para prossecucdo deste objetivo, proceder-se-a4 a uma revisao
de bibliografia especializada, que permita a compreensdo da atual conjuntura do setor
imobiliario e dos atuais sistemas de definicdo de celeridade de venda, visando-se: (1)
promover a discussdo entre os membros de um painel de especialistas em mediacao

imobiliaria, mediante realizacdo de sessdes presenciais e, consequentemente, a
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estruturagdo o problema através da elaboracdo de mapas cognitivos; (2) identificar
critérios de avaliacdo e apurar os respetivos ponderadores (ou taxas de substituicdo); e
(3) sustentar a possibilidade de reflexdo, ajustes e recomendacgdes, numa logica de
aprendizagem continua, sobre as escolhas realizadas em funcéo dos resultados finais —

testes em contexto real e recomendacdes e/ou sugestdo de melhorias ao modelo.

C. Metodologia de Investigacao

Como definido na secgdo anterior, o principal objetivo da presente dissertacdo prende-
se com a definicdo ou construcdo de indices de celeridade de venda no mercado
imobiliario, seguindo, para tal, uma orientacdo metodoldgica baseada nas convicgdes
fundamentais da abordagem multicritério de apoio a tomada de decisdo. Em particular,
recorrer-se-a ao uso integrado de técnicas de cartografia cognitiva com o método
Analytic Hierarchy Process (AHP), desenvolvido por Saaty (1980). Este tipo de
abordagem dota-se de grande relevancia no desenvolvimento de sistemas de
informacdo de apoio a construcdo de indices de celeridade de venda, que permitam
ponderar fatores de influéncia e, a partir dai, orientar o negdcio e contribuir para a
formulacdo de previsbes, uma vez que incide, na sua esséncia, na
estruturacdo/organizacdo de ideias e/ou pensamentos de decisores que lidam
frequentemente com o problema.

Na prética, a metodologia de investigacdo passa, huma primeira fase, e com o
intento de possibilitar a compreensdo da atual conjuntura do setor imobiliario, por
fazer uma revisdo dos métodos de medicédo da celeridade de venda aplicados ao longo
dos tempos, bem como proceder ao enquadramento das metodologias e/ou técnicas a
utilizar. Numa segunda fase, recorrer-se-a a aplicacdo de técnicas de mapeamento
cognitivo integradas com a abordagem AHP. Para tal, sera necessario reunir com
profissionais imobiliarios (i.e. construtores, agentes e/ou mediadores imobiliarios), de
modo a estruturar o problema em analise e, consequentemente, definir os critérios de
avaliacdo, bem como os respetivos trade-offs (i.e. ponderadores, pesos ou taxas de
substituicdo). Numa terceira fase, 0 novo sistema sera objeto de analise e testes.



D. Estrutura

Esta dissertacdo, para além da presente introducdo, conclusdo, lista bibliografica e
respetivos apéndices, encontra-se formalmente dividida em duas partes. A primeira
parte, composta por cinco capitulos (i.e. capitulos 1, 2, 3, 4 e 5), traduz o
enguadramento tedrico e metodoldgico do estudo; a segunda parte, constituida por
dois capitulos (i.e. capitulos 6 e 7), reporta a componente empirica desenvolvida, a
qual materializa a aplicagdo das metodologias mencionadas na primeira parte (i.e.
técnicas de mapeamento cognitivo integradas com a abordagem AHP).

Na sua esséncia, o Capitulo 1 visa proceder ao enquadramento geral do setor
imobiliario, realcando a sua relevancia no desenvolvimento econémico e social de um
pais. Neste sentido, procura-se fazer uma breve caracterizagdo da tipologia do mercado
imobiliario e, ainda, apresentar uma breve revisdo da atual situacdo do setor em
Portugal. Posteriormente, o Capitulo 2 explora as razfes que sustentam a necessidade
de formular previsdes de venda no mercado imobiliario. Nesta logica, é efetuada uma
incursdo sobre a previsdo de venda de um imovel, isto é, 0 tempo de espera no
mercado, denominado Time-on-the-Market (TOM), nomeadamente em termos de
evolugdo, métodos e modelos atualmente existentes, respetivos contributos e
limitacBes. O Capitulo 3 visa apresentar a abordagem multicritério de apoio a tomada
de decisdo, no intuito de dar a conhecer os principios metodoldgicos que irdo nortear a
construcdo de indices de celeridade de venda, e que permitem ponderar fatores de
influéncia, de forma intuitiva, transparente e justa, possibilitando, por conseguinte,
colmatar algumas das limitacbes metodologicas gerais identificadas nas atuais
abordagens. Para tal, sdo apresentadas as origens, conceitos, paradigmas e convicgoes
fundamentais da abordagem multicritério e, ainda, dados a conhecer 0s seus potenciais
contributos na definicdo de indices de celeridade de venda. Sequencialmente, o
Capitulo 4 visa enquadrar a abordagem Strategic Options Development and Analysis
(SODA), nomeadamente 0s mapas cognitivos, como instrumento orientado para a
estruturacdo de problemas complexos. Com efeito, serdo abordados assuntos como:
cognigcdo humana, mapas cognitivos e estruturagdo por pontos de vista. A concluir a
Parte I, o Capitulo 5 procede a apresentacdo da metodologia AHP, conhecida pela
simplicidade e facilidade de aplicacdo no calculo de ponderadores em processos de
apoio a tomada de decisdo. Neste sentido, proceder-se-& ao enquadramento da

avaliacdo multicritério e do método AHP e, ainda, a identificagdo das origens,
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caracteristicas, principios de aplicacdo, principais vantagens e desvantagens do
método. Na segunda parte, o Capitulo 6 descreve a forma como as técnicas de
cartografia cognitiva foram efetivamente aplicadas com o intuito do apurar os critérios
a incluir no novo sistema de avaliacdo. Naturalmente, € feita referéncia as sessoes
presenciais, que contaram com a colaboracdo de cinco profissionais do setor
imobiliario. O Capitulo 7 expBe os procedimentos técnicos utilizados na cria¢do de
escalas de preferéncia e no célculo de ponderadores entre aos critérios identificados,
nomeadamente atraves da aplicacdo do método AHP. De forma a definir o grau de

consisténcia do modelo, sdo ainda reportados alguns testes, analises e recomendagoes.

E. Principais Resultados Esperados

Assumindo um caracter construtivista, a presente dissertagdo visa conceber um
modelo multicritério de apoio a tomada de decisdo orientado para a construcdo de
indices de celeridade de venda no mercado imobiliario de habitacdo portugués.
Considerando a abordagem metodoldgica escolhida, a qual se caracteriza pela
interatividade resultante da participacéo direta de especialistas do setor em estudo, um
dos resultados esperados da presente dissertacdo prende-se com a intencdo de tornar
mais robusta esta linha de investigacao, realcando o seu potencial no dominio do
mercado imobiliario de habitacdo e, em particular, na definicdo de indices de venda de
imoveis.

E igualmente esperado que o recurso a abordagem multicritério na definicao de
indices de celeridade de venda imobiliaria acrescente simplicidade e transparéncia ao
processo de céalculo/previsdo do tempo de venda de um imdvel no mercado
imobiliario, trazendo mais-valias para as agéncias, mediadores e/ou construtores
imobiliarios ao nivel do planeamento estratégico da sua atividade. Publicar os

resultados alcancados constitui também um resultado esperado da presente dissertacao.
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CAPITULO 1
O MERCADO IMOBILIARIO DE HABITACAO

habitacdo € um setor fundamental para o desenvolvimento econémico e

social de uma regido ou de um pais. As mudancas verificadas no mercado

imobilidrio produzem impactos significativos noutros segmentos da
atividade econdmica e, consequentemente, no bem-estar das populagdes. A relevancia
do setor da habitacdo legitima, assim, o esforco acrescido para desenvolver e aplicar
conhecimento que sirva de apoio a tomada de decisdo. Nesta perspetiva, 0 presente
capitulo visa: (1) apresentar uma breve caracterizacdo da tipologia do mercado
imobiliario em Portugal; (2) identificar algumas das principais razdes que sustentam a
relevancia do mercado imobilidrio de habitacdo para a economia de um pais; e (3)
apresentar uma breve revisao da atual situacdo do setor em Portugal. Estes trés pilares
sdo importantes para enquadrar o sistema de apoio a construcdo de indices de

celeridade de venda que se pretende desenvolver no decurso da presente dissertacao.

1.1. Breve Caracterizacao da Tipologia de Mercado Imobiliario

O setor imobiliario, frequentemente designado por mediagdo imobiliaria, consiste
numa atividade legalmente regulada, definida pelo n.° 1 do art.’ 2° do DL n.° 211/2004
como: ““aquela em que, por contrato, uma empresa se obriga a diligenciar no sentido
de conseguir interessado na realizacdo de negdcio que vise a constituicdo ou
aquisicdo de direitos reais sobre imoveis, a permuta, o trespasse ou 0 arrendamento
dos mesmos ou a cessdo de posi¢cdo em contratos cujo objeto seja um bem imovel™.
Ou seja, trata-se de uma atividade que subsiste no desenvolvimento de dois padrbes
essenciais de acgdes: a) acOes de prospecao e recolha de informagfes, que visam
encontrar o bem imdvel pretendido pelo cliente; e b) acbes de promog¢do dos bens
imoveis, sobre os quais o cliente pretenda realizar negdcio juridico, designadamente
atraveés da sua divulgacéo, publicitacdo ou da realizacdo de leildes. Esta ideia parece
servir de base para diferentes autores. Em conformidade com Rybak e Shapoval
(2011: 18), por exemplo, “real estate market should be considered as a system of
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relations between seller and buyer connected both with production of new real estate
units and with circulation and exploitation of available ones acting on the basis of
pricing mechanism taking into account geographic, economic, juridical, and social
features of real estate units”. De igual modo, Lebed et al. (in Rybak e Shapoval, 2011.:
18) consideram essencial referir, na definicdo de mercado imobiliério, a interligacdo
de caracteristicas juridicas e sociais, econémicas e geograficas, entre muitas outras.

N&o obstante a variedade de possiveis definicbes que possam ser encontradas
na literatura da especialidade (e.g. Ebru e Eban, 2009; Canavarro et al., 2010; Hill,
2011; Warren, 2011), certo é que, como exposto por Cataldo (2010), o mercado
imobiliario € um mercado de grande dinamismo, caracterizado essencialmente pela
heterogeneidade e pela auséncia de transparéncia nos bens a transacionar. Perante esta
realidade, considera-se relevante a compreensdo do mercado imobiliario,
nomeadamente a sua topologia e, segundo Hill (2011: 1), numa perspetiva lata, o
mercado imobiliario pode ser dividido em duas grandes categorias: comercial e de
habitacdo. A categoria comercial é destinada a atividade industrial e/ou comercial e
inclui, por exemplo, transacéo de lojas e armazéns. A categoria de habitacdo € dirigida
a compra/venda ou arrendamento de habitagdes. Uma vez que uma andlise detalhada
de toda a extensdo do mercado imobiliario cai fora do dominio deste estudo, os
proximos desenvolvimentos incidirdo exclusivamente no mercado imobiliario de
habitacdo tornando-se, por conseguinte, necessario aprofundar as suas principais
caracteristicas.

O mercado de habitacdo encontra-se ligado ao conceito de prédio® urbano,
mais propriamente ao prédio urbano habitacional. Com efeito, entende-se por prédio
urbano qualquer edificio que, ndo sendo classificado como rustico e/ou misto, se
encontra incorporado em solo com terrenos que Ihe servem de logradouro e que se
classifica em fungdo das suas caracteristicas e finalidades (cf. Decreto-lei N.°
287/2003). Com efeito, um prédio habitacional corresponde, por conseguinte, a todo e
qualquer edificio ou construcdo que tenha a habitacio como finalidade e é

categorizado segundo varios parametros: (1) tipo (i.e. moradia, apartamento); (2)

! Um prédio abrange toda a fracdo de territorio, incluindo 4guas, plantacdes, edificios e construcdes de
qualquer natureza nela incorporados, ou assentes, com caracter de permanéncia, desde que faca parte do
patrimdnio de uma pessoa singular ou coletiva e, em circunstancias normais, tenha valor econdmico.
Também se considera prédio as aguas, plantacGes, edificios ou construcdes que facam parte do
patrimdnio de uma pessoa singular ou coletiva, desde que tenham autonomia econémica em relacdo ao
terreno onde se encontram implantados, embora situados numa fracdo de territério que constitua parte
integrante de um patriménio diverso ou ndo tenha natureza patrimonial, conforme o Cédigo do Imposto
Municipal sobre Iméveis (cf. DGI, 2011).
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tipologia (i.e. TO, T1, T2, etc.); (3) estado (i.e. construgéo, novo, usado); (4) gama (i.e.
baixa, média, topo); e (5) tipo de negdcio (i.e. venda, arrendamento). A Tabela 1

resume 0s parametros de categorizacao.

CATEGORIA PARAMETROS
TiPO Moradia / Apartamento
TIPOLOGIA TO/T1/T2/T3/[...]
EsTADO Construgdo / Novo / Usado
GAMA Baixa / Média / Topo
TIPO DE NEGOCIO Venda / Arrendamento

Tabela 1: Parametros de Categorizacao de Imdveis de Habitacdo
Fonte: Decreto-lei N.° 287/2003 (adap.).

Com base na Tabela 1, importa igualmente ter presente que os parametros de
categorizacdo de imdveis de habitacdo estdo associados a fatores externos (i.e. sociais,
econdmicos e juridicos), e fazem do mercado imobiliario um mercado de grande
heterogeneidade (cf. Cataldo, 2010).

1.2. Relevancia do Mercado Imobiliario de Habitacdo para a Economia

Como referido no ponto anterior, 0 mercado imobiliario € um elemento essencial de
qualquer economia nacional, representando um importante indicador do desempenho
dessa mesma economia (cf. Ebru e Eban, 2009; Canavarro et al., 2010; Rybak e
Shapoval, 2011; Warren, 2011). A este propdsito, Syz et al. (2008) e Rybak e
Shapoval (2011) acrescentam que o mercado imobilidrio, nomeadamente o de
habitacdo, representa a parte mais importante da riqueza nacional, correspondendo a
uma grande fatia da riqueza tangivel em todo o mundo. De facto, segundo os autores,
0 mercado imobiliario assume uma importancia de relevo na economia de um pais, na
medida em que se encontra intrinsecamente associado ao funcionamento do mercado
de trabalho, mercado financeiro, mercado de mercadorias e mercado de servicos, pelo
que alteracGes no mercado imobiliario se repercutem nestes mercados e vice-versa. Ou
seja, a economia de um pais assenta numa influéncia reciproca, pois, numa economia

em declinio, ndo se verificam efeitos positivos no setor imobiliéario. Esta influéncia é,
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por exemplo, demonstrada pela magnitude da crise financeira e da recessao
internacional que sucedeu ao colapso das hipotecas subprime nos Estados Unidos da
America (EUA), onde a estabilidade dos balancos financeiros das familias, da banca e
da ampla cadeia de producdo da fileira da construcdo e atividades associadas foram
abaladas (cf. CGD, 2011; Hill, 2011). Face ao exposto, poder-se-a afirmar que o
mercado imobiliario assume uma importancia crescente na economia de um pais, uma
vez que permite: (1) impulsionar o envolvimento do segmento empresarial pela
multiplicidade de instituicGes necessarias e/ou envolvidas no desenvolvimento de
projetos de construcdo; (2) financiar, direta e indiretamente, méo-de-obra em setores
empresariais associados ao ramo, fazendo, assim, com que haja uma maior taxa de
empregabilidade; (3) aumentar a produtividade, pela necessidade crescente em criar
bens e servicos que respondam as necessidades existentes; (4) incrementar a
circulacdo de massa monetaria entre 0s agentes econdmicos, pois os stakeholders
geram riqueza; (5) obter maior procura de bens e servigos, pois, na sequéncia do
processo de oferta e procura, a procura dos consumidores assim o exige; e (6)
influenciar o crescimento do Produto Interno Bruto (PI1B) pois, ao criar riqueza atraves
do processo de procura e oferta, pelo incremento de circulagdo monetéria, o PIB tende
a aumentar. Desta forma, o mercado imobiliario parece apresentar um efeito positivo
na economia de um pais, ndo s6 pelo incremento no consumo das familias mas,
também, pela possibilidade de diminuir a taxa de desemprego, alavancar a economia
mediante o financiamento do setor da construcgdo civil e impulsionar a produtividade
do pais. Ndo obstante, e como relembra Cataldo (2010), o mercado imobiliario de
habitacdo € também influencidvel pelos mercados e areas que influéncia e, face ao seu
peso, podera originar focos de destabilizacdo. Por exemplo, alteracdes a nivel politico
e demogréafico (e.g. envelhecimento e baixa taxa de natalidade); modo de vida (e.g.
divorcios e unides de facto); movimentos migratdrios e taxa de emprego podem, como
se discute na préxima seccdo, conduzir a uma retracdo significativa da construgcdo
residencial, que se reflete no mercado imobiliario e que justifica, para efeitos de

planeamento, a necessidade de construcdo de indices de celeridade de venda.
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1.3. Revisdo do Atual Cenario Portugués

Em conformidade com Cataldo (2010), o mercado imobiliario portugués pode ser
analisado em cinco periodos distintos: (1) regime Salazarista, que se verificou nos
anos 50 a 70, em que o mercado era controlado pelo Estado, tendo sido adotada uma
politica de ndo-industrializacdo e ndo-urbanizagdo; (2) pos-revolugdo, que ocorreu nas
décadas 70 e 80, e que ficou marcado pela independéncia das colonias portuguesas,
crescimento do mercado imobilidrio, caréncia de habitacdo e, naturalmente,
descontrolo na construcdo e na ocupacdo do territorio, em funcdo dos movimentos
migratorios; (3) entrada de Portugal na Comunidade Econdmica Europeia (CEE) na
década de 80, que ficou marcado pela dinamizacgéo do parque habitacional, integracao
de fundos estruturais e privatizacdo da banca; (4) explosédo construtiva da década de
90, que ficou marcado por uma forte dindmica construtiva, proporcionada pela
confiangca econdmica dada aos agentes envolvidos no mercado imobiliério, pelas
reduzidas taxas de juro e de inflacdo e pelo crescimento da economia portuguesa; e (5)
presente recessdo, que tem sido caracterizada por subida das taxas de juro,
instabilidade dos mercados e retragdo na economia portuguesa, acompanhada pela
crise mundial nos mercados imobiliarios e financeiros.

Atualmente, e conforme o Plano Estratégico de Habitacdo 2008/2013 (cf. PEH,
2008/2013) (documento da responsabilidade do Instituto da Habitacdo e da
Reabilitagdo Urbana, CET/ISCTE e da LET/Faculdade de Arquitetura da Universidade
do Porto), o mercado habitacional portugués carateriza-se pelo acentuado acesso a
propriedade ainda com encargos de crédito por parte das familias, dificuldades no
mercado de arrendamento, forte peso da construcdo nova em detrimento da
reabilitacdo e forte importancia do setor da construcdo e obras publica na criacdo da
rigueza nacional. Na verdade, segundo Cataldo (2010), CGD (2011) e PEH
(2008/2013), a situacdo atual em Portugal é pautada por um periodo de instabilidade e
recessdo econdémica, em que a continua diminuicdo de empregabilidade, a reducéo
salarial aliada ao ja existente sobre-endividamento das familias, o incremento da taxa
de Imposto sobre o Valor Acrescentado (IVVA), a aplicacdo de novas contribuicOes, as
restricBes impostas pelas instituicdes financeiras no acesso a concessdo de crédito e,
entre outros fatores, o fim do crédito bonificado, tém contribuido para que o mercado
imobilidrio enfrente dificuldades assinalaveis, com efeitos claramente negativos na

economia. Desta forma, importa analisar o0 mercado imobiliario portugués, de acordo
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com as dindmicas da procura e da oferta, bem como projetar as previsdes e estratégias

de intervencéo.

1.3.1. Dados da Procura

Quanto a procura, Portugal tem vindo a registar uma tendéncia evolutiva caracterizada
por comportamentos de contencdo e direcionamento para o arrendamento em
detrimento da aquisicdo. De acordo com dados do Instituto Nacional de Estatistica
(INE), entre 2000 e 2009, o numero de contratos de compra e venda de prédios caiu
41% a nivel nacional (cf. CGD, 2011; INE, 2011). A evolucdo da Formagdo Bruta de
Capital Fixo (FBCF) por ativo, na area do Euro, comprova que 0 investimento
residencial em Portugal reduziu, de forma constante e progressiva, em mais de metade,

na ultima década (Figura 1).
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Figura 1: Investimento em Habitac&o na Area do Euro (2000=100)
Fonte: AM&A/Eurostat in CGD (2011).

Na realidade, a tendéncia evolutiva do baixo nivel de procura é percetivel face
as espectativas das familias, que assumem grande peso nas decisdes de investimento
de longo prazo. Com efeito, os portugueses apresentam elevados niveis de pessimismo
no que diz respeito a situacdo financeira e a0 desemprego, 0 que Se repercute, por seu
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lado, nos baixos niveis de intencdo de construcdo e/ou aquisi¢ao de habitagdo (Figura
2).
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Figura 2: Tendéncia de Intencédo de Compra de Habitacdo em Portugal (2000/2011)
Fonte: AM&A/Comissdo Europeia Superiores ao Secundario in CGD (2011).

Como ilustra a Figura 2 assistiu-se, entre 2000 e 2011, a uma queda acentuada
na intencdo de compra de habitacdo em Portugal, reflexo da situacdo de instabilidade e
recessdo em que o Pais se encontra e, consequentemente, dos elevados e generalizados
niveis de pessimismo sentidos. Na andlise dessa quebra hd que salientar trés
indicadores em particular: quartil de rendimento, faixa etaria e qualificacdes,

assistindo-se a uma aproximacao de (baixos) valores para todos 0s grupos.

1.3.2. Dados da Oferta

Ao nivel da oferta, Portugal tem vindo a apresentar uma diminuicdo das taxas de
crescimento dos alojamentos, prevendo-se a continuacdo desta tendéncia até 2013.
Para além disso, a oferta existente tem vindo a dar primazia a constru¢do nova, em
detrimento das obras de alteragdo, ampliacdo e/ou reconstrucdo. A Figura 3 ilustra a

evolucéo das reabilitacdes e das constru¢des novas em Portugal.
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Figura 3: Reabilita¢es do Edificado e Construgdes Novas em Portugal (1995/2010)
Fonte: INE (2011).

Como ilustra a Figura 3, assistiu-se, entre 2002 e 2010, a um abrandamento na
dindmica construtiva potencial de habitacdo, caracterizado por -18.5% na taxa média
de crescimento anual de licenciamentos nos edificios, -28.2% nos fogos e -26.6% na
area habitavel. Por outro lado, segundo as previsdes da rede europeia de analise
Euroconstruct® (cf. BMEP, 2011), o peso da construcdo residencial caira 18% entre
2012 e 2013; o peso da renovacdo residencial subird para 19%, ultrapassando a
construcdo residencial; e a restante atividade ndo residencial (incluindo construcdo e
renovacdo nao residencial, engenharia civil e renovacdo de engenharia civil)
aumentara para 63% do total da atividade em 2013.

1.3.3. Intervencodes

Face ao contexto e situacdo atuais da economia e do mercado imobiliario de habitacdo
em Portugal, e de acordo com as perspetivas evolutivas tracadas para o setor
imobiliario residencial, a solucdo passa por num novo modelo de crescimento,
alavancado na poupanca e nao no endividamento, no arrendamento e ndo na aquisicao
(cf. CGD, 2011). Com efeito, este pronuncio foi reforcado no seminario nacional que a

Associagdo de Profissionais e Empresas da Mediagdo Imobilidria de Portugal

2 O Euroconstruct é formado por representantes do sector da construcdo de 19 paises da Europa
Ocidental (alguns paises da UE e Suiga) e da Europa Central (RepUblica Checa, Hungria, Polonia e
Eslovaquia).
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(APEMIP) promoveu no Saldo Imobiliario de Portugal (cf. APEMIP, 2011), pela
Senhora Ministra do Ordenamento do Territorio, Professora Doutora Assuncao
Cristas, que admitiu, no seu discurso, que a reabilitacdo urbana e o arrendamento
urbano séo matérias conexas, que dialogam entre si, valendo pouco uma sem a outra; e
pelo presidente da APEMIP, Luis Lima, que lembrou que “por via do aumento da
oferta de arrendamento residencial e da valorizacdo do patriménio imobiliario,
garantir-se-4, de forma complementar, a regeneracdo e a revitalizacdo humana,
social e econdémica de espagos urbanos que hoje se encontram degradados,
subaproveitados e, em alguns casos, marginalizados das dindmicas das proprias
cidades” (APEMIP, 2011: 18), salientando que a aposta na reabilitacdo urbana,
apoiada no arrendamento habitacional, garante um triplo efeito sobre o mercado
imobiliario, alarga a oferta imobilidria e gera um efeito multiplicador ao nivel do
emprego e da revitalizagdo empresarial.

Perante a situacdo e contextos atuais da economia e do mercado imobiliario de
habitacdo em Portugal, reciprocamente influenciaveis, e de acordo com os previsdes
evolutivas delineadas para o setor imobiliario residencial, a construcdo de indices de
celeridade de venda, que permitam ponderar fatores de influéncia e, a parir dali,
orientar 0 negdcio e contribuir para uma maior capacidade de formular previsdes,
parece dotar-se de grande relevancia, fundamentando o estudo que se pretende

desenvolver com a presente dissertacao.
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SINOPSE DO CAPITULO 1

Este primeiro capitulo da dissertacdo visou apresentar uma breve caracterizacdo da
tipologia do mercado imobiliario em Portugal, identificar algumas das principais
razbes que sustentam a relevancia do mercado imobilidrio de habitacdo para a
economia de um pais e apresentar uma breve revisdo da atual situagdo do setor em
Portugal. Individualmente ou em conjunto, estes pontos foram entendidos como de
grande importancia no enquadramento do sistema de apoio a construcdo de indices de
celeridade de venda que se pretende desenvolver no decurso do presente estudo. Nesta
I6gica, foi possivel verificar, ao longo deste primeiro capitulo, que o setor imobiliario,
frequentemente designado por mediacdo imobiliaria, pode, numa perspetiva lata, ser
dividido em duas grandes categorias: comercial e de habitacdo, consistindo numa
atividade legalmente regulada, que subsiste no desenvolvimento de dois dominios
essenciais de acgdes: (1) prospecéo e recolha de informagdes; e (2) promogéo dos bens
imoveis. Foi igualmente possivel aferir que o mercado imobiliario € um mercado de
grande dinamismo, particularmente caracterizado pela heterogeneidade e auséncia de
transparéncia nos bens a transacionar, e que assume uma importancia de relevo na
economia de um pais, pois afigura-se como um importante indicador do desempenho
dessa mesma economia. Por se encontrar intrinsecamente associado ao funcionamento
dos mercados de trabalho, financeiro, de mercadorias e de servigos, qualquer alteracao
no mercado imobiliario tem impactos nesses mercados adjacentes. Todavia, 0 mercado
imobiliério de habitacdo é também influenciado pelos mercados e &reas que influencia
e, face ao seu peso, podera originar focos de destabilizacdo. Exemplos desta
constatacdo sdo a atual situacdo e contexto da economia e do mercado imobiliario de
habitacdo em Portugal, reciprocamente influenciaveis, que registam uma tendéncia
evolutiva negativa. Esta tendéncia é percetivel através das expetativa das familias, que
apresentam elevados niveis de pessimismo no que diz respeito a situacdo financeira e
ao desemprego, e que se refletem, essencialmente, nos baixos niveis de intencdo de
construcdo e/ou aquisicéo de habitacdo. Face ao exposto, entendeu-se que a construcao
de indices de celeridade de venda, que permitam ponderar fatores de influéncia e, a
partir dai, orientar o negd6cio e contribuir para uma maior capacidade para formular
previsdes de venda, parece dotar-se de grande relevancia. No proximo capitulo sera
reforcada a fundamentacdo dessa necessidade, bem como analisadas algumas das

principais técnicas e/ou metodologias utilizadas na sua definicao.
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CAPITULO 2

MEDICAO DA CELERIDADE DE VENDA: FUNDAMENTOS E
METODOLOGIAS

ste segundo capitulo da dissertacdo visa explorar as razdes que sustentam a
necessidade de formular previsdes de venda no mercado imobiliario. Nesse
sentido, procurar-se-&: (1) entender as razGes que sustentam a necessidade
de prever a celeridade de venda de habitagOes; (2) identificar alguns dos principais
métodos utilizados na definicdo dessas medidas de previsdo, bem como analisar 0s
seus contributos e limitacdes; e (3) apresentar limitacbes metodoldgicas gerais dos
atuais métodos/procedimentos em vigor. Estes trés pontos sdo importantes para
fundamentar o sistema que se pretende desenvolver no &mbito da presente dissertacao.

2.1. Fundamentos para a Medicéo da Celeridade de Venda de Habitacoes

O mercado imobiliario, conforme exposto no capitulo anterior, é caracterizado por
grande dinamismo e heterogeneidade, que lhe permite assumir um papel importante no
desenvolvimento da economia de um pais. Assim, e de acordo com as dindmicas da
procura e da oferta, o conhecimento sobre do mercado imobiliario e a capacidade de
formular previsdes e estratégias de intervencdo surgem como algo proeminente.
Porém, face a percetivel dificuldade no acesso a informacdo no mercado imobiliario
residencial, resultado da complexidade e/ou da confidencialidade das suas transagdes,
esta tarefa encontra-se dificultada (cf. Baryla e Zumpano, 1995). Na verdade, segundo
Goetzmann (1992: 5) “real estate is, at once, the largest single class of investment in
the world and the most poorly understood. Attempts to estimate the risk and returns to
real estate investment are hampered by the lack of transactions data — not only
because it is not publically available but also because real properties are infrequently
traded asset par excellence. Por conseguinte, a importancia da construcéo de indices
de celeridade de venda resulta da necessidade dos profissionais da area mensurarem e
incorporarem a influéncia do tempo na venda de um imdvel, em funcdo das

caracteristicas tangiveis ou intangiveis desse mesmo imovel, tornando-se Util para

-10-



orientar a estratégia de negdcio, dinamizar as operacfes e, naturalmente, contribuir
para uma maior capacidade de planeamento e um maior desenvolvimento deste
mercado.

Em termos praticos, o tempo de espera no mercado, denominado Time-on-the-
Market (TOM) na literatura anglo-saxonica, é influenciado por diversos fatores que,
de acordo com Cheng et al. (2008) e Springer e Worzala (2012), ndo se encontram sob
o0 controlo total do vendedor. Esta nocéo parece ser reforcada por Genesove e Mayer
(1994: 1), que referem: ““one of the distinctive and puzzling features of housing is the
dramatic variation in real prices and sales volume over time, [...] when it comes to
selling a property, the real estate investor faces not only uncertain transaction price
(price risk) but also uncertain TOM (marketing period risk)”. Nesta logica, diversos
estudos tém sido desenvolvidos com o intuito de compreender a relagdo empirica entre
o0 tempo de comercializagdo de um imdvel e as demais caracteristicas ou indicadores
de influéncia, nomeadamente: caracteristicas da habitacdo (e.g. Forgey et al., 1996);
atipicidade (e.g. Haurin, 1988); localizacéo (e.g. Taylor, 1999); estado/qualidade (e.g.
Chen e Rutherford, 2012); e preco (e.g. Anglin et al., 2003; Cheng et al., 2008; Hui e
Yu, 2012). Alguns destes contributos serdo analisados no proximo ponto, o qual
aborda os principais métodos utilizados na mensuragdo da celeridade de venda de

habitacdes.

2.2. Métodos de Defini¢do da Celeridade de Venda: Contributos e Limitagdes

Na sequéncia da exposicéo anterior, a definicdo/mensuracédo da celeridade de venda de
habitacdes permite reduzir a incerteza dos investimentos efetuados neste tipo de
mercado e, por conseguinte, orientar a estratégia de negdcio, dinamizar as operagoes e,
consequentemente, contribuir para uma maior capacidade de planeamento e um maior
desenvolvimento deste mercado. Neste sentido, a analise de indicadores de venda de
casas tem assumido, nos ultimos tempos, importancia crescente, motivando a procura
de novas abordagens na articulagcdo dos fatores de influéncia na celeridade de venda de
imdveis residenciais. Esta assercdo é percetivel nas palavras de Cheng et al. (2008:
817), que salientam que “a substantial body of empirical literature has established the
fact that there exists a strong relationship between real estate price (hence return) and

the TOM and that marketing period risk is an intrinsic part of real estate risk”. Por
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conseguinte, diversos estudos tém sido desenvolvidos no ambito desta abordagem. A
Tabela 2 identifica alguns desses estudos, salientando os seus contributos e limitagdes.
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AUTOR

METODO

CONTRIBUIGCAO

LIMITAGOES RECONHECIDAS PELOS AUTORES

Haurin (1988)

Utilizacdo do modelo de tempo de
falha na analise da relagdo entre a
atipicidade de uma casa, o tempo de
comercializac&o e o prego.

Utilizagcdo de um modelo de tempo de falha, associado
ao modelo de risco Weibull, na evidéncia da relacdo
entre a atipicidade dos imoveis e 0 seu tempo de
comercializag&o.

= Mensurar a atipicidade dos imdveis residenciais.
= Limitagdes no conjunto de dados utilizados.
= Natureza restritiva da distribui¢do Weibull.

Cheng et al.
(2008)

Utilizacdo de modelo ndo-linear na
analise da relacdo tedrica entre o preco
de imoveis e tempo no mercado.

Abordagem promissora ao nivel da compreensao
tedrica da relagdo preco-TOM, no mercado
imobiliario.

Evidéncia de que o preco imobiliario tem uma relagdo
positiva com TOM e que existem trés fatores
econémicos que afetam o impacto do TOM no prego
venda.

= Utilizagdo de hipdteses simplificadoras por uma
questdo de rastreabilidade.

Johnson et al.

Andlise empirica sobre relagao entre a
motivacdo e a qualificacdo de um

Utilizago dos modelos operacionais OLS e Weibull na
evidéncia empirica da relacdo entre a motivacdo dos

= Condi¢des de mercado bem como a probabilidade de
venda ndo consideradas na andlise, podendo ser

(2008) agente imobiliario, o preco e o tempo vendedores/agentes imobiliarios e o tempo do imével significativas nos resultados das varidveis
de comercializa¢do do imovel. no mercado. explicativas.
Validacdo teorica de descobertas empiricas anteriores | = Realizacdo de hip6teses simplificadoras.
Desenvolvimento de um modelo relativas a relaco entre as caracteristicas/restricdes do | = Modelo desenvolvido na anélise de equilibrio
Cheng et al. formal para a analise do impacto da vendedor e a relagdo pre¢o/TOM. parcial.
(2010) heterogeneidade do vendedor na Introdugdo do conceito Relative Liquidity Constrait|= Escolha/tratamento dos dados manipulados -
relacdo preco/TOM. (RLC), que permite captar a interacdo entre as licitagdo de precos tratada como endogenamente
restricdes do vendedor e as condi¢Bes de mercado. determinada e independente do tempo no mercado.
Aplicacdo da estimativa OLS, modelo Confirmacgéo empirica do modelo de Miceli (1989), | = Dados ndo refletem a histéria completa da
de risco - distribuicdo Weibull e pela evidéncia percecionada da relagdo entre LOC e comercializagdo de imoveis.
Waller et al. modelo de variaveis instrumentais — TOM. = Dificuldade/impossibilidade na comparagéo entre
(2010) MQ?Z2E, na analise empirica da relagdo Maximizacédo da robustez da andlise pela utilizagdo de modelos, em determinadas analises, face aos dados

entre a duragdo de um contrato, isto &,
Length of Contract (LOC) e TOM.

trés modelos empiricos — OLS, distribuicdo Weibull e
MQ2E.

necessarios efou diferencas de magnitude entre
coeficientes.
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Benefield et al.

Utilizagdo do modelo de distribuicdo
Weibull na anélise da natureza da
relacdo empirica entre a utilizagdo de
fotografias reais do imével no servico

A tilizagdo do modelo de distribuicdo Weibull
permitiu evidenciar que a utilizagdo de fotografias em

Necessidade de selecionar os dados para 0 modelo,
de forma a obter uma amostra homogénea, evitando
ruido perturbador dos resultados.

(2011) de listagem mdaltipla, denominado SErvIco. d.e Ijstagem mlflt'pla _durante a fase de Nédo contempla a variabilidade propria do mercado
- . - comercializagdo tem influéncia direta no TOM. - S L
Multiple Listing Service (MLS), e o imobiliario habitacional.
tempo no mercado.
Utilizacdo do modelo logit, na analise | = Evidéncia/confirmagdo empirica da relagdo de
Chene tedrica ao estudo empirico de Taylor influéncia negativa entre qualidade dos imdveis Necessidade de controlo do ruido provocado pela

Rutherford (2012)

sobre a relacdo entre qualidade dos
imoveis residenciais e TOM.

residenciais e TOM.
Modelo logit a suportar previsédo teérica de Taylor.

construgdo de variaveis.

Hui e Yu (2012)

Utilizacdo do modelo de risco Cox na
analise da influéncia do preco e de
vérios atributos da habitacdo e das
condicdes de mercado no TOM.

Evidéncia de que os ajustes de pregos durante a fase de
comercializagdo, o local e as condi¢bes econdmicas
nacionais tém influéncia direta no TOM.

Dados utilizados ndo oficiais; restri¢des legais que
impedem o acesso a informagé&o.
Informagdo concentra-se  numa
crescimento.

economia em

Springer e
Worzola (2012)

Utilizacdo de um modelo linear
simples de coeficientes de varia¢do, na
estimativa da  elasticidade dos
indicadores imobiliarios, TOM e
volume de transacBes, face a
alteracbes de oferta de emprego, sob
diferentes situagdes econémicas.

Evidéncia da relagdo empirica negativa entre o
emprego, influenciado pelas condiges econdmicas
nacionais, e 0 TOM.

Modelos Uteis na compreensdo de como o mercado
imobiliario responde a estimulos de mudanga.

Falta de valores numa das varaveis utilizadas, que
reduz o tamanho do conjunto de dados e limita a
capacidade do modelo.

Anélise de cenérios de caracteristicas e/ou condi¢des
semelhantes.

Tabela 2: Métodos de Definicdo da Celeridade de Venda, Contributos e LimitacGes

- 23-




Os estudos apresentados na Tabela 2 sdo reveladores da grande importancia
que a questdo da definicdo da celeridade de venda no mercado imobiliario habitacional
tem vindo a assumir nos ultimos tempos. Esta ideia parece ser sustentada por Cheng et
al. (2010: 109), que referem que ““the real estate investment decision is not just ‘to buy,
or not to buy’. It is as much ‘when to sell’””. Neste sentido, o desenvolvimento de novos
métodos e/ou técnicas, bem como o recurso a dados de indole qualitativa, anteriormente
vistos como muito subjetivos e de dificil mensuracédo, tém vindo a ocupar 0 seu espaco
no contexto da presente dissertacdo (cf. Cheng et al., 2008). Na pratica, para além do
dinamismo e variedade revelados por estes estudos, a sua anélise permite a identificacéo

de um leque de limitacGes de natureza metodoldgica comuns & maioria das aplicacoes.

2.3. LimitacOes Metodoldgicas Gerais

A revisdo da literatura permite encontrar um conjunto de limitagdes metodoldgicas que,
direta ou indiretamente, limitam as contribui¢des desenvolvidas até ao momento. Nesse
sentido, parece oportuno ter presente que ““while several multivariate statistical and
econometric analysis techniques (e.g. discriminant analysis, logit and probit analysis,
the linear probability model, etc.) have been used to address this type of problems, their
methodological shortcomings have already led researchers towards the exploitation of
new operational approaches” (Doumpos e Zouponidis, 2001: 98).

Na pratica, sdo varias as limitacGes identificadas em termos metodologicos. Por
exemplo, as abordagens paramétricas classicas (e.g. linear discriminant analysis, linear
regression, logit, probit, tobit e binary tree) apresentam como principal limitagdo *“the
assumption of linear relationship between variables, which is usually nonlinear and the
sensitivity to the deviations from the multivariate normality assumption. Because of the
linear relationship between variables [...] [those techniques] are reported to have a
lack of accuracy [...]” (SusterSic et al., 2009: 4736) (ver também Wang et al. (2011) e
Dias (2012) para maior discussdo). Para além desta preocupacdo, a escassez de dados
necessarios para conceber e/ou testar os modelos constitui igualmente um elemento
limitador destas iniciativas (cf. Lopez e Saidenberg, 2000). Além disso, o calculo dos
pesos entre 0s Varios critérios de avaliacdo € algo que ndo pode ser descurado, tornando-
se necessario considerar e tornar explicita a subjetividade inerente ao processo de

deciséo (cf. Santos et al., 2002). N&o obstante a abrangéncia das limitagcOes identificadas
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na Tabela 2, parece evidente a sua convergéncia em dois grandes dominios: (1) forma
como os critérios de avaliagdo sdo selecionados e/ou incorporados nos mecanismos de
avaliacdo; e (2) no modo como os ponderadores entre os critérios de avaliacdo séo
calculados. Deste modo, poder-se-a afirmar que nem os modelos mais promissores estdo
isentos de limitacdes, sendo de todo o interesse promover a busca de alternativas
metodoldgicas (Wang et al., 2011; Dias, 2012).
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SINOPSE DO CAPITULO 2

Este segundo capitulo visou explorar as razfes que sustentam a necessidade de formular
previsdes de venda no mercado imobiliario, identificar alguns dos principais métodos
utilizados na definigao das referidas medidas, os seus contributos e limitagdes e, ainda,
apresentar limitagcGes metodoldgicas gerais dos atuais métodos/procedimentos em vigor.
Estes fatores foram considerados basicos para a adequada definicdo do sistema de apoio
a construcdo de indices de celeridade de venda que se pretende desenvolver no decurso
do presente estudo. Nesta ldgica, este segundo capitulo permitiu aferir que, no intuito de
orientar a estratégia de negdcio, dinamizar as operagdes e, por conseguinte, contribuir
para um maior desenvolvimento deste mercado, a importancia da construcdo de indices
de celeridade de venda resulta da necessidade dos profissionais da area mensurarem e
incorporarem a influéncia do tempo na venda de um imovel, em funcdo das
caracteristicas tangiveis ou intangiveis desse mesmo imodvel. Nesse contexto, foram
realcadas as dificuldades de acesso a informacdo no mercado imobiliario residencial,
resultado da heterogeneidade, complexidade e/ou da confidencialidade das suas
transacOes. Deste modo, variadissimos estudos, métodos e/ou técnicas tém sido
desenvolvidos no &mbito da compreensédo da influéncia do tempo de comercializagdo de
um imovel que, em sintonia com o exposto ao longo do deste capitulo, é influenciado
e/ou explicado por diversos fatores e/ou indicadores. Porém, apesar do dinamismo e
variedade revelados por estes estudos, a sua andlise permite a identificacdo de um
conjunto de limitagdes de natureza metodologica comuns & maioria das aplicagdes, que
vém limitando as contribuicdes desenvolvidas até ao momento. Em termos praticos, foi
possivel apurar que as limitacGes identificadas podem ser divididas em dois grandes
clusters: (1) na forma como os critérios de avaliacdo séo selecionados e/ou incorporados
nos mecanismos de avaliagdo; e (2) no modo como os ponderadores entre os critérios de
avaliacdo sdo calculados. Face ao exposto, o desenvolvimento de um sistema que apoio
a construcdo de indices de celeridade de venda no mercado imobiliario de habitacéo,
que permita colmatar algumas das limitacbes metodologicas gerais e levar em
consideracao a subjetividade inerente ao proprio processo de decisdo, parece dotar-se de
grande relevancia. Dando sequéncia ao plano de investigacdo tragado para esta
dissertagdo, no proximo capitulo serdo apresentados os pilares da abordagem
multicritério de apoio a tomada de decisdo, bem como alguns dos seus potenciais

contributos para a definigdo de indices de celeridade de venda no mercado habitacional.
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CAPITULO 3
A ABORDAGEM MULTICRITERIO DE APOIO A TOMADA DE DECISAO

0 decorrer do capitulo anterior foi possivel perceber a necessidade e/ou a

importancia do desenvolvimento de um sistema de apoio a construcdo de

indices de celeridade de venda no mercado imobiliario de habitagdo. Nesse
sentido, e visando colmatar algumas das limitacbes metodoldgicas gerais identificadas
nas atuais metodologias de defini¢do desses indices, este terceiro capitulo visa proceder
ao enquadramento geral da abordagem multicritério de apoio a tomada de decisdo, no
sentido de dar a conhecer as bases metodoldgicas que sustentam o modelo desenvolvido
nesta dissertacdo. Por conseguinte, serdo abordados os seguintes pontos: (1) origens da
abordagem multicritério de apoio a tomada de decisao; (2) conceitos fundamentais da
analise multicritério; (3) paradigmas e convicgdes fundamentais; e (4) potenciais

contributos da analise multicritério na defini¢do de indices de celeridade de venda.

3.1. Origens da Abordagem Multicritério de Apoio a Tomada de Decisao

A necessidade de lidar com problemas complexos e/ou de dificil resolugdo tornou-se
particularmente evidente no decurso da Il Guerra Mundial (cf. Bouyssou, 2005). Com o
intuito de dar resposta a esse crescente grau de complexidade, surgiu, em 1935, o
conceito de Operacional Research (OR)?, o qual estava associado ao desenvolvimento
de processos que visam dar apoio a tomada de decisdo (cf. Roy e Vanderpooten, 1997;
Ferreira et al., 2011a). Na verdade, a necessidade de melhorar 0s processos de negocio
e, por sua vez, o desempenho das organizacdes, levou ao desenvolvimento de novas
metodologias com o intuito de apoiar os decisores nas suas decisdes.

Na prética, de acordo com Bana e Costa et al. (1999), as pessoas sdo diariamente
confrontadas com a necessidade de tomar decisOes. Contudo, estdo habituadas a fazé-lo
sem recorrer a metodologias formais, tomando decisdes com base no “gut-feel”” (Belton
e Stewart, 2002: 2). O apoio a tomada de decisdo pode, assim, ser entendido como uma

oportunidade de resolucdo de problemas pois, em conformidade com Keeney (1996:

¥ Termo em Portugués: Investigagdo Operacional.
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545), “decisionmakers usually think of decision situations as problems to be solved, not
as opportunities to be taken advantage of”’.

Em termos evolutivos, as primeiras abordagens de apoio a tomada de deciséo
(e.g. programacao linear, ndo linear, dinamica) eram baseadas em modelos matematicos
bem formulados que, orientados por uma légica monocritério de otimizacao, tiveram o
seu auge no decurso da década de 60. Com efeito, e como retrata Ferreira (2011: 68),
““até aos anos 60, a investigacao operacional foi dominada pelo paradigma de procura
do Optimo e a incessante busca por uma decisdo Optima tornou-se a principal
justificagc@o para o desenvolvimento de novos métodos e abordagens, na medida em que
a busca de uma solucéo dptima levava a consideracao de que qualquer outra solugéo
fosse pior, ou no maximo equivalente, resultando no descarte de outras solucfes”. Esta
abordagem ficou conhecida como ““hard”, tradicional ou ortodoxa (cf. Ferreira, 2011:
69). Todavia, cedo se perceberam as limitacBes das técnicas tradicionais na resolucéo de
problemas reais e, numa légica de complementaridade, deu-se progressivamente lugar a
um novo paradigma. Com efeito, ““despite the complementary logic (and not mutual
exclusion), this new current of thought stressed the limited applicability of the most
traditional methods and give place, as a logical consequence, to the development of the
so-called soft approaches™ (Ferreira et al., 2011a: 116). Poder-se-a afirmar, assim, que
0s métodos soft ampliaram a oferta de ferramentas disponiveis na resolucdo de
problemas complexos (cf. Friend, 1995; Ferreira et al., 2011a). Belton e Stewart (2002)
salientam, no entanto, que esta abordagem conheceu dois ramos distintos: Multiple
Criteria Decision Making (MCDM) e Multiple Criteria Decision Analysis (MCDA). A

Tabela 3 permite fazer a comparacdo entre as duas abordagens.

CARACTERISTICAS DAS ABORDAGENS

MCDM MCDA
Paradigma Hard Paradigma Soft
Otimizacédo Solugdes de compromisso
Necessidade elevada de dados Necessidade reduzida de dados
Consenso anterior Simplicidade e transparéncia
Atitude passiva de pessoas Atitude ativa das pessoas
Planeamento Top-Down Planeamento Bottom-up
Abolicdo de incertezas Aceitacdo de incertezas

Tabela 3: Comparacéo entre as Abordagens MCDM e MCDA
Fonte: Ferreira (2011: 71, adap.).
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A abordagem MCDM ¢ vista como uma area de investigacdo alargada dentro da
OR, consignando Vvarios critérios de avaliacdo em detrimento de s6 um (Mateu, 2002;
Scheubrein e Zionts, 2006). Ainda assim, importa de salientar que este ramo da OR
continua fortemente vinculado ao “6timo matematico” pois, como refere Mateu (2002:
10), “in MCDM it is supposed that there exists ““something” that will allow the
decision-maker to determine which are the best alternatives™. Por seu lado, a corrente
MCDA, surgiu com a necessidade de operacionalizar conceitos e descobrir métodos
multidimensionais, permitindo aos decisores trabalhar diversos pontos de vista e, até
certo ponto, contemplar a subjetividade inerente ao processo de decisdo (Bana e Costa
et al., 1997). Neste contexto, e citando Belton e Stewart (2002: 1) ““every decision we
ever take requires the balancing of multiple factors — sometimes explicitly, sometimes
without conscious thought — so that in one sense everyone is well practised in
multicriteria decision making”. Face ao exposto, e numa légica de aprofundar o
conhecimento da corrente MCDA, parece evidente a necessidade de se apresentarem

alguns conceitos fundamentais da analise multicritério.

3.2. Alguns Conceitos Fundamentais da Analise Multicritério

O processo de tomada de decis@o é uma atividade que interpreta a acdo do decisor como
uma escolha racional. Esta escolha é baseada nas consequéncias das acfes e/ou nas
preferéncias dos atores (i.e. nas consequéncias das ac¢des dado que as alternativas sdo
vistas em termos de consequéncias esperadas e cada acdo depende da antecipacdo dos
efeitos futuros das acdes correntes e, por outro lado, nas preferéncias dos atores, pois as
consequéncias sdo avaliadas servindo as preferéncias dos decisores). Neste sentido,
Bana e Costa (1993) refere que os atores sdo 0s elementos chave para a construcdo de
um modelo de apoio a decisdo. Os atores, denominados pela literatura anglo-saxénica
como stakeholders, s@o pessoas que influenciam o processo de tomada de decisédo, de
forma direta ou indireta. Ainda em conformidade com Bana e Costa (1993: 10), o modo
como os “actores influenciam a tomada de decisdo € ditada pelos sistemas de valores
que representam e defendem e pelas relagfes que entre eles estabelecem”. A Tabela 4

faculta uma caracterizacdo dos principais atores de um processo de decisao.
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TIPO DE ATOR | POSIGAO FACE AO PROCESSO DE DECISAO RELACAO cOM A DECISAO

Caracterizam-se por ndo possuir voz ativa no
processo de apoio a decisdo, apesar de poderem
AGIDOS influencia-la indiretamente. E.g.: moradores de
determinada  rua, estudantes de uma
universidade ou funcionario de uma empresa.

Todos aqueles que sofrem as consequéncias
da decisdo de uma forma passiva.

Séo todos os individuos, corpos constituidos
Trata-se daqueles atores que, efetivamente, tém | ou coletividades que, por sua intervencdo
um lugar na mesa de negociagdes. direta e em funcgdo do seu sistema de valores,
condicionam a deciséo.

INTERVENIENTES

Definem-se como sendo aqueles a quem o | Tém o poder e a responsabilidade de ratificar
DECISORES processo de decisdo se destina. S&o igualmente | a decisdo, assumindo as consequéncias da
atores intervenientes. mesma.

Trata-se de um especialista externo que é | O seu papel é importante no processo de

FACILITADOR . . . " . L
(L HOMME considerado um interveniente no processo. A | decisdo, na medida em que contribui para
D"ETUDE) sua atividade devera ser pautada pela clareza, | melhorar a comunicacéo e a procura de uma

transparéncia e honestidade intelectual. solucdo de compromisso entre os atores.

Este ator existe, por exemplo, quando o
Surge, pontualmente, como um intermediario no | decisor é um ministro de Estado. Dado o seu
“DEMANDEUR” relacionamento direto entre o decisor e o | dificil acesso, um assessor direto do ministro
facilitador. pode atuar como intermediario no processo
de apoio a decisao.

Tabela 4: Classificacdo e Caracterizacédo dos Atores
Fonte: Ferreira (2011: 83).

De acordo com Roy (1996), as acdes podem ser classificadas inicialmente como
realistas ou irrealistas. As acOes realistas sdo as que pertencem a um projeto de
execucdo considerada bastante razoavel; as irrealistas sdo as que correspondem a
objetos ndo compativeis com o problema em analise, mas, mesmo assim, podem servir
como fontes de novas alternativas (cf. Ferreira, 2011). Ainda assim, Roy (1996) afirma
que as acOes realistas e irrealistas podem ser vistas como reais ou ficticias. Ou seja,
serdo reais quando provenientes de projetos ja existentes e completamente elaborados;
serdo ficticias quando pertencentes a projetos idealizados, ou incompletos. As agdes
ficticias podem ainda ser classificadas como ideais ou ndo ideais, sabendo que uma
acao possa ser definida como ideal quando corresponde, em rigor, a descricdo e as
consequéncias previstas. Consequentemente, parece oportuno apresentar as diversas
etapas que compBem um processo de apoio a tomada de decisdo. Nesta ldgica, e em
conformidade com Bana e Costa et al. (1999), Belton e Stewart (2002), Bana e Costa et
al. (2004) e Ferreira (2011), o processo de decisdo é normalmente composto por trés
etapas: (1) estruturagdo; (2) avaliacdo; e (3) recomendacdes. Para Bana e Costa et al.
(1997) e Montibeller e Belton (2006), a primeira fase — estruturacéo — é, provavelmente, a
mais importante, visto que possibilita a intervencdo das partes interessadas na

interpretacdo do problema, potenciando uma avaliacdo dos impactos das decisfes e
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antecipando as respetivas implicagdes. Citando Bana e Costa et al. (1997: 34), “is an
essential phase of MCDA, as it provides the actors involved in a problematic situation
with a common language for debate and learning and with clear information about the
plausible impacts of potential actions on the different points of view, thus serving to
make explicit the actors' value systems”. A fase seguinte — avaliagdo — consiste no
desenvolvimento de trés atividades, nomeadamente: (a) construgdo de um modelo de
preferéncias locais, que permita a andlise parcial das alternativas em avaliacdo; (2)
determinar as taxas de substituicdo (i.e. constantes de escala, pesos ou trade-offs) dos
critérios contemplados no modelo; e (3) determinacé@o dos impactos das a¢bes segundo
cada critério (cf. Bana e Costa et al., 1999). Por fim, a ultima fase — recomendacfes —
ndo € objeto de procedimentos cientificos definidos pois depende do facilitador e do
problema que esta a ser analisado (Ferreira, 2011). Em jeito de remate, importa referir
que a compreensdo dos conceitos fundamentais do dominio MCDA deve ser reforcada
com a exposicao dos paradigmas e das convicgOes fundamentais que norteiam este ramo
da OR.

3.3. Paradigmas e Convicgdes Fundamentais

As abordagens soft e hard sdo frequentemente identificadas como paradigmas da OR,
apresentando, cada uma delas, caracteristicas muito préprias. Ainda que o paradigma
soft tenha tido origem nos progressos constantes da abordagem hard, esta Ultima
caracterizada pela procura do 6timo, destaca-se pela aceitacdo de incertezas e pela
aplicabilidade a problemas complexos onde coexistam varios decisores com diferentes

sistemas de valores. A Tabela 5 exp®e as principais caracteristicas da abordagem soft.
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CARACTERISTICAS IMPLICAGCOES NO PROCESSO DE DECISAO

A busca de uma solugdo dtima é substituida por uma solucdo de
compromisso aceitavel em diferentes dimensoes.

Alcangada mediante a grande interacdo existente entre dados
quantitativos, dados qualitativos e julgamentos subjetivos.

Facilitam a compreensdo do problema e tornam claras as situacdes de
conflito.

As pessoas Sd0 vistas como sujeitos ativos no processo de apoio a
tomada de deciséo.

Criacdo das condig¢Oes necessarias para que o planeamento seja feito
do particular para o geral.

Procura deixar-se op¢Bes em aberto que garantam flexibilidade em
relacdo a eventos futuros.

NAO OTIMIZACAO

NECESSIDADE REDUZIDA DE DADOS

SIMPLICIDADE E TRANSPARENCIA

INCLUSAO DO FATOR HUMANO

PLANEAMENTO BOTTOM-UP

ACEITAGAO DE INCERTEZAS

Tabela 5: Caracteristicas da Abordagem Soft da Investigacdo Operacional
Fonte: Ferreira (2011: 100).

Perante a Tabela 5, é possivel afirmar que a abordagem soft visa apoiar a
estruturacdo de problemas de decisdo, tendo como principio criar uma boa estrutura e
proporcionar uma boa oportunidade de deciséo (cf. Keeney, 1996). Para Mingers e
Rosenhead (2004: 531), “it may therefore be better to talk of different aspects or
dimensions of a problem situation, rather than different types of problem”. Como tal,
parece pacifica a constatacdo de que o paradigma soft esta sustentado em trés
convicgdes fundamentais, nomeadamente: (1) interpenetracéo de elementos objetivos e
subjetivos e da sua inseparabilidade; (2) aprendizagem pela participacdo; e (3)
construtivismo (cf. Ferreira, 2011). Ao nivel da primeira convic¢éo, Ferreira (2011: 113)
refere ser “fundamental perceber que um sistema de relacdes entre elementos de
natureza objectiva e subjectiva deve ser encarado como indivisivel [...] e, dessa forma
um estudo de apoio a tomada de decisdo ndo pode privilegiar ou negligenciar qualquer
um dos aspectos em detrimento do outro”. Relativamente a aprendizagem pela
participacao, e ainda segundo Ferreira (2011: 113), ““a simplicidade e a interactividade
devem ser as linhas de forca da actividade de apoio a decisdo, para abrir as portas a
participacdo e a aprendizagem”. Por altimo, a convicgdo do construtivismo traduz a
necessidade de realcar que a estruturacdo do modelo de avaliacdo resulta da articulagao
e interligacdo dos juizos de valor dos atores, dado que ndo existem modelos pré-
estabelecidos. Na verdade, a capacidade de os atores poderem progredir de acordo com
0S seus objetivos e sistemas de valor na resolugdo de problemas de deciséo, resulta do
processo interativo dos mesmos. Face ao exposto, parece ser de extrema importancia
entender e clarificar o contributo da analise multicritério no processo de construgédo de

indices de celeridade de venda no mercado imobiliario.
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3.4. Potenciais Contributos para a Defini¢do de indices de Celeridade de Venda

Os indices de celeridade de venda assumem um papel de extrema importancia no
mercado imobiliario aquando da formalizacao das previsdes de venda. Neste contexto, 0
contributo da abordagem MCDA pode ser significativo, dado que permite estruturar os
problemas, tendo em conta maultiplos critérios e varios cenarios, bem como combinar
diferentes perspetivas no decurso do processo de decisdo (Ram et al., 2011). Arkesteijn
e Binnekamp (2012: 18) reforcam esta ideia, referindo que a abordagem MCDA permite
““the aggregation of the performance rating of alternatives on different criteria into an
overall performance rating. Alternatives are rated on preference on each criterion”.
Neste sentido, e conforme Maliene (2011: 444), ““a number of problems in property
valuation can be eliminated by the methods of multicriteria decision analysis (MCDA)".

Na realidade, a situacdo mundial atual, nas diversas dimensfes (e.g. politica,
social, econdmica, ambiental, ética e fiscal), da origem a problemas de decisdo de um
elevado grau de complexidade, obrigando a uma procura constante de respostas. Deste
modo, a analise multicritério surge como uma oportunidade, permitindo materializar a
complexidade das maultiplas realidades, pois possibilita conciliar elementos de natureza
objetiva com elementos de natureza subjetiva. Ou seja, esta abordagem procura obter
uma visdo integrada, construida a partir da analise e compreensdo do(s) problema(s) em
estudo, permitindo, por sua vez, que um resultado final seja um output de um processo
evolutivo, simples e racional. Na prética, esta visdo é extremamente enriquecedora na
analise de variadissimos problemas de decisdo, incluindo os relacionados com a
avaliacdo do mercado imobiliario, nomeadamente a construcdo de indices de celeridade
de venda de imdveis. De facto, considerando o elevado nimero de variaveis associadas
a definicdo do tempo no mercado (i.e. TOM) de um imdvel, varios problemas
decorrentes da avaliacdo de propriedades podem, como discutido, ser eliminados com
recurso a abordagem MCDA (cf. Maliene, 2011). Na verdade, esta abordagem permite
uma analise mais completa e pormenorizada do processo de avaliacdo, potenciando, por
conseguinte, decisdes coerentes e robustas. Nesta logica, considerando o contexto e
cenario imobiliario atuais, caracterizados por forte incerteza, onde a procura é, cada vez
mais, incerta, 0s pressupostos atras enunciados fundamentam a pertinéncia da utilizagdo

destas metodologias no ambito da presente dissertacao.
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SINOPSE DO CAPITULO 3

O presente capitulo teve como objetivo principal explorar os conceitos gerais que
compdem a abordagem multicritério de apoio a tomada de deciséo, no sentido de dar a
conhecer as bases metodoldgicas necessarias a construcdo de indices de celeridade de
venda. Por conseguinte, foram apresentadas as origens da abordagem multicritério de
apoio a tomada de decisao, alguns dos conceitos fundamentais da analise multicritério,
0s seus paradigmas e convicgdes fundamentais e, ainda, os contributos da analise
multicritério na definicdo de indices de celeridade de venda. Concebida para apoiar a
tomada de decisdo, a Operacional Research (OR) foi evoluindo ao longo dos anos,
tendo-se assistido a passagem de um paradigma hard, associado a uma visdao mais
tradicional, para um paradigma soft que reflete as novas exigéncias na analise de
problemas complexos. Nesta linha de pensamento, foram aprofundadas as abordagens
MCDM e MCDA, tendo sido possivel aferir que a primeira abordagem continua
fortemente vinculada a busca de um 6timo matematico, enquanto a segunda se baseia
numa conduta construtivista, cuja preocupacgdo incide na criacdo de algo inexistente
com base nas convicgdes, nos sistemas de valor e objetivos dos decisores. Para alem
disso, apresentaram-se alguns dos conceitos fundamentais da abordagem multicritério,
nomeadamente as etapas que compdem o processo de decisdo: estruturacédo, avaliacdo
e elaboracao de recomendaces. Posteriormente, foram abordadas as caracteristicas que
norteiam os paradigmas hard e soft da OR, bem como as principais convicgdes da
abordagem soft (i.e. interpenetracdo de elementos objetivos e subjetivos e sua
inseparabilidade, aprendizagem pela participacdo e construtivismo). Por fim, foram
identificados alguns dos contributos da analise multicritério, salientando-se que a
abordagem MCDA potencia a estruturacdo de problemas complexos, tendo em conta
maltiplos critérios e varios cenarios, bem como a combinacéo de diferentes perspetivas
no decurso do processo de apoio a tomada de decisdo. Tal facto permite justificar a sua
aplicacdo na definicdo de indices de celeridade de venda no mercado imobiliario. No
proximo capitulo serdo apresentados os aspetos metodoldgicos que estdo na base do
sistema de informacdo a desenvolver, dando-se particular énfase a combinacdo de
técnicas de mapeamento cognitivo com o método Analytic Hierarchy Process (AHP). O
resultado esperado potenciard a formalizacdo de uma proposta metodoldgica que visa
orientar 0 neg6cio no ramo imobiliario e, por conseguinte, contribuir para uma maior

capacidade de formular previsdes de vendas.
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CAPITULO 4

A METODOLOGIA SODA E A ESTRUTURACAO DE PROBLEMAS
COMPLEXOS

ste capitulo visa enquadrar a abordagem Strategic Options Development and
Analysis (SODA) que, orientada para a estruturacéo de problemas complexos,
assume um papel fundamental no &mbito da presente dissertagdo. Com efeito,
e de modo a contextualizar esta metodologia, serdo abordados os seguintes pontos: (1)
enquadramento inicial da abordagem SODA,; (2) cogni¢do humana e mapas cognitivos;
e (3) estruturacdo por pontos de vista. Na sua esséncia, este capitulo insere-se no &mbito
da fase de estruturacdo, relevante na clarificacdo dos conceitos necessarios a posterior
aplicacdo, na componente empirica da presente dissertacdo, da metodologia Analytic
Hierarchy Process (AHP). Serd o uso integrado destas duas técnicas que permitira a

construcdo de indices de celeridade de venda no mercado imobiliario de habitacao.

4.1. A Metodologia SODA

Para Diniz e Lins (2012: 144), ““os métodos de estruturagdo [...] s@o aplicaveis em
situacOes de problematicas que apresentam certas caracteristicas, tais como: existéncia
de maltiplos decisores, diferentes perspectivas, conflitos de interesse e incerteza™. Ou
seja, 0s métodos de estruturacdo de problemas complexos, também denominados
Problem Structuring Methods (PSMs), correspondem a uma abordagem pratica do
apoio a tomada de decisdo que permitem o tratamento de multiplos objetivos (e
possiveis perspetivas conflituosas), por parte de diferentes decisores. Neste dominio, a
metodologia SODA (Ackermann e Eden, 2011) surge com o intuito de apoiar os agentes
de decisdo (e.g. decisores e facilitadores) na estruturacdo de problemas complexos.
Segundo Ackermann e Eden (2010: 135), SODA “enables a group or individual to
construct a graphical representation of a problematic situation, and thus explore
options and their ramifications with respect to a complex system of goals or objectives.
In addition, the method aims to help groups arrive at a negotiated agreement about how
to act to resolve the situation’’. Na prética, esta abordagem recorre a elaboragdo de

- 35-



mapas cognitivos, para promover o didlogo entre os intervenientes no processo de
decisdo e proceder a estruturacdo, representacdo e/ou reorganizacao, em tempo real, de
ideias e/ou conceitos, inerentes ao problema em anélise. Ou seja, “the SODA technology
provides a ‘facilitative device’ (in the form, for example, of formal ‘maps’ of peoples’
thinking) which supports and better enables the negotiation of a collective vision™
(Bryant, 1997: 157). Nesta linha de raciocinio, 0s mapas cognitivos surgem como
instrumentos de estruturacdo de problemas complexos, cujas principais vantagens
residem no facto de permitirem a reducéo de taxa de critérios omitidos e promoverem,
em consequéncia da troca de ideias subjacente a analise da relagdo entre os critérios
inerentes, a aprendizagem (cf. Belton e Hodgkin, 1999; Tegarden e Sheetz, 2003; Eden
e Ackermann, 2004).

Na pratica, e em concordancia com Ferreira (2011: 124), a metodologia SODA é
caracterizada por um conjunto de caracteristicas, tais como: (1) “capacidade de lidar
com factores qualitativos™; (2) “capacidade de estruturar situagdes dificeis’; (3)
“servir de suporte ao trabalho em grupo™; e (4) “ser util no desenvolvimento e
implementacdo de direcdes estratégicas™. Ainda para Ferreira (2011), esta metodologia
tende a apoiar o facilitador na estruturagdo dos problemas, podendo a sua aplicacéo
assumir duas vertentes principais: (1) SODA |, quando o processo € iniciado com
entrevistas individuais; e (2) SODA 11, quando o processo € iniciado desde logo com o
grupo de decisores reunido. Importa referir, no entanto, que em qualquer dos casos, 0
resultado esperado se traduz num mapa estratégico congregado, que, resultando da
discussdo entre os membros do grupo, pertenca a todos. Por conseguinte, face a
importancia da cartografia cognitiva no contexto desta dissertacdo, o préximo ponto é

dedicado a apresentacao deste tipo de mapas.

4.2. Cognicdo Humana e Mapas Cognitivos

Klein e Cooper (1982: 64) defendem que ““human decision processes always take place
within the subjective word of individual decision-maker”. Ou seja, dado que as ideias de
um individuo dependem dos seus valores pessoais mediante compara¢do com novas
e/ou anteriores experiéncias, “value attitude and behaviour of an individual indicates
his personality. Value represents individual’s faith, standards, ideals and belief”
(Kondalkar, 2007: 93). Por conseguinte, subentende-se que a componente cognitiva da
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atitude de um individuo &, de acordo com as suas crengas, ideias e outras informacoes,
indissociavel da declaracdo de valor, pelo que, aquando da tomada de decisdo, o
individuo é influenciado pelos seus préprios conhecimentos e pela forma como
interpreta a informac&o adquirida. Na pratica, em conformidade com Monteiro e Barrias
in Ferreira (2011: 123), a cogni¢do humana é “um processo complexo que resulta da
interaccdo entre o sistema-motor e as estruturas neuroldgicas responsaveis pelo
sistema cognitivo de um individuo [...]”’, 0 que permite, por conseguinte, assumir que a
resposta de um individuo, quando confrontado com um problema, é condicionada pelo
estimulo e pela forma como o problema é percecionado (cf. Ferreira, 2011). Deste
modo, Ferreira (2011: 124) defende ser ‘““possivel criar representacfes mentais de
factos externos perceptiveis, nomeadamente: semanticos, sensoriais e afectivos™ e,
segundo Klein e Cooper (1982: 64), “cognitive mapping offers a window on this
subjective world’, na medida em que ““it provides a means of representing the way in
which a decision maker models his decision-making [...], in terms of concepts he
himself uses”. Esta ideia é, de resto, suportada por Eden e Ackermann (2004: 616), que
defendem que ““the analyst using the technique of cognitive mapping seeks to elicit the
beliefs, values and expertise of decision makers relevant to the issue in hand through
interview or through the analysis and coding of documents™.

Face ao exposto, 0s mapas cognitivos sdo utilizados no decurso do processo de
estruturacdo de pensamentos, preferéncias, crencas, valores, objetivos e/ou sabedoria de
um individuo sobre um determinado assunto ou problema (cf. Ferreira, 2011). Esta
assercdo é visivel nas palavras de Eden (2004: 673), que afirma que ““the term cognitive
mapping is here used to describe the task of mapping a person’s thinking about a
problem or issue”. Com efeito, ““0s mapas cognitivos funcionam como estruturas
epistemoldgicas a partir das quais os individuos organizam 0s seus pensamentos,
experiéncias ou valores” (Ferreira, 2011: 129). Belton and Stewart (2002: 48) referem
ainda que “a cognitive map aims to represent problem/issue as a decision maker
(participant) perceives it, in the form a means-ends network-like structure”. Ou seja,
um mapa cognitivo corresponde a um agregado de ideias e conceitos, organizados e
estruturados hierarquicamente entre si, ligados mediante setas, cuja diregcéo indica a
relacdo de causalidade — “casual relationships™ — entre os mesmos (cf. Eden, 2004;
Eden e Ackermann, 2004; Diniz e Lins, 2012). Neste sentido, as setas podem ser
associadas, em funcéo do raciocinio projetado pelo(s) decisor(es), a sinais positivos (+)
ou negativos (-) (cf. Klein e Cooper, 1982; Montibeller e Belton, 2006; Ferreira, 2011),
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permitindo orientar a direcdo do relacionamento entre conceitos. Em conformidade com
Klein e Cooper (1982: 64-65), “a positive relationship occurs when a change in a
predecessor concept causes a similar change in the successor: an increase (decrease)
in the first causes an increase (decrease) in second. With a negative relationship, an
increase (decrease) in the predecessor causes a decrease (increase) in second”. A

Figura 4 ilustra, a titulo de exemplo, um mapa cognitivo.

Satisfacdo pessoal

Saidas profissionais
... inseguranca
Respeitar aptidGes
vocacionais e pedagogicas
Bom desempenho... Escolha de um bom curso...
desempenho médio curso inadequado

Boa localizacdo
- ...localizacéo
<——  inadequada

Concorréncia
aceitavel...muita
competicdo

. I?toa drepufta(;ao..; Andlise da area
alta de Informagao cientifica...falta de

conhecimento

Figura 4: Exemplo de um Mapa Cognitivo
Fonte: Ferreira (2011: 137).

Na pratica, existem duas formas principais de trabalhar com mapas cognitivos:
(1) abordagem top-down, que se centra na exploragdo dos conceitos de valor superiores
e/ou fundamentais e, a partir desses, na definicdo de niveis progressivamente mais
baixos; e (2) abordagem bottom-up, que parte do detalhe/niveis inferiores para niveis
hierarquicamente superiores, até que os objetivos fundamentais do(s) decisor(es) sejam
alcancados. Segundo Ferreira (2011), ndo obstante a abordagem utilizada, verifica-se a
existéncia de uma pirdmide composta por trés niveis: (a) os objetivos, no topo; (b) as
questdes estratégicas, no centro; e (c) as possiveis acdes que sugerem solucdes para as

questdes-chave, na base. Nesta logica, é possivel assumir que o facto da cartografia

- 38-



cognitiva se encontrar fortemente relacionada com a convic¢do do construtivismo, 0s
mapas cognitivos correspondem a ferramentas bastante vantajosas na estruturacdo de
problemas complexos. Por conseguinte, é igualmente possivel afirmar que a construcao
de mapas cognitivos surge como uma experiéncia bastante enriquecedora para 0s
decisores, na medida em que os leva a reconsiderar e/ou reavaliar 0s seus pontos de
vista, permitindo melhorar a sua percecdo sobre o problema (cf. Shaw, 2004).
Subjacente a estruturacdo dos problemas, encontra-se o conceito de Estruturacdo por

Pontos de Vista (PVs), que sera abordada no préximo ponto.

4.3. Estruturacéo por Pontos de Vista

Em conformidade com o exposto ao longo do presente estudo, um processo de tomada
de decisdo acarreta, associado a problematica em questdo, um conjunto de elementos
cujo papel se apresenta fundamental. Na verdade, para Bana e Costa (1993), estes
elementos podem ser agrupados em duas categorias principais: (1) os objetivos dos
decisores; e (2) as caracteristicas das a¢Ges. Ainda segundo o autor, ndo obstante a
divisdo, estes elementos assumem uma relacdo de complementaridade, que da origem
aos Critérios de Avaliacdo ou Pontos de Vista. Citando Bana e Costa (1993: 24), ““‘um
ponto de vista representa todo o aspecto da decis@o real apercebido como importante
para a construcdo de um modelo de avaliagcdo de acgdes existentes ou a criar. Um tal
aspecto, que decorre do sistema de valores e ou da estratégia de intervencdo de um
actor no processo de decisdo, agrupa elementos primarios que interferem de forma
indissociavel na formacéo das preferéncias desse actor”.

Nesta logica, Ferreira (2011) alerta, ressalvando a busca das interligacdes e/ou
incompatibilidades, para a necessidade sentida em clarificar e operacionalizar os pontos
de vista. Na verdade, segundo Bana e Costa et al. (1999: 317), os pontos de vista podem
e/ou devem ser distinguidos em: (1) Ponto de Vista Fundamental (PVF); e (2) Ponto de
Vista Elementar (PVE). Os PVFs sdo entendidos como “ends” e os PVESs vistos
“means to achieve ends™. Por outras palavras, ““[...] diversos PVEs constituem um PVF,
dado que um PVF representa um fim comum par ao qual podem contribuir diferentes
valores elementares’ (Ferreira, 2011: 156). Bana e Costa et al. (1999: 317) acrescentam

ainda que *“the important distinction is that an FPV — not an EPV - is a key PV that,
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first, the actors desire to isolate from the others PVs, an evaluation axis, and second,
verifies the necessary preference independence conditions”.

Com o intuito de constituir uma familia de pontos de vista fundamentais (FPVF)
coerente, um certo PVF deve dotar-se de um conjunto propriedades fundamentais,
nomeadamente: consensualidade, operacionalidade, inteligibilidade e isolabilidade
(ver Ferreira, 2011). Por sua vez, identificados os pontos de vista, a constru¢do de uma
estrutura arborescente — Arvore de Pontos de Vista — que permita analisar as acdes em
analise, revela-se fundamental. Na verdade, de acordo com Bana e Costa et al. (2003), a
construcdo de uma &rvore de pontos de vista respeita a estruturacdo hierarquizada de
informacdo que, mediante uma abordagem top-down, permite a clarificacdo da percecéo
do problema, das suas interacoes e, logicamente, do conceito a estruturar. Importa referir,
contudo, que apesar das arvores de pontos de vista serem entendidas como utensilio de
estruturagdo no apoio a tomada de decisdo, ndo constituem o objetivo final do
facilitador. Com efeito, no sentido de dar continuidade ao processo, € necessario

recorrer ao uso de descritores para tornar operacionais os PVFs (ver Figura 5).

H
Cognitive Fundamental
maps points of view

\ y

Descriptors

Figura 5: O Processo Ciclico de Estruturacao
Fonte: Bana e Costa et al. (1999: 317).

Para Bana e Costa et al. (1997), um descritor respeita a um conjunto ordenado
de niveis de impacto plausiveis, destinados servir como uma base para descrever, tanto
quanto possivel, os impactos das alternativas respeitantes a um PVF. Nesta logica, o
autor refere ser fundamental que um descritor se caracterize como nao-ambiguo, isto é,
que tenha um significado claro no modelo de apoio a decisdo e seja, de forma a evitar
confusdes na fase de estruturacao e/ou avaliacdo, claramente distinto dos descritores dos
outros PVFs. Nesta linha de pensamento, considerando a postura construtivista adotada
no presente estudo, que combina técnicas de cartografia cognitiva com o método AHP,

0 proximo capitulo abordara, em detalhe, a avaliagdo multicritério e o referido método.
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SINOPSE DO CAPITULO 4

Este quarto capitulo visou apresentar os conceitos gerais associados a metodologia
SODA como instrumento de estruturacdo de problemas complexos, fundamental no
ambito da presente investigacdo. Nesse sentido, foram apresentados alguns conceitos
inerentes a abordagem SODA, cogni¢cdo humana, mapas cognitivos e estruturacdo por
pontos de vista. Caracterizada pela capacidade em lidar com fatores qualitativos,
estruturar situacdes dificeis, servir de suporte ao trabalho em grupo e ser util no
desenvolvimento e implementacdo de direcdes estratégicas, a metodologia SODA foi
desenvolvida com o intuito de apoiar os intervenientes do processo de decisdo na
estruturacdo, representacao e/ou reorganizacao, em tempo real, de ideias e/ou conceitos.
Para tal, recorre a elaboracdo de mapas cognitivos, entendidos como instrumentos de
apoio a estruturacdo de pensamentos, preferéncias, crengas, valores, objetivos e/ou
sabedoria de um individuo sobre um determinado assunto ou problema. A estruturacao,
e consequente elaboracdo do mapa é, geralmente, da responsabilidade de um facilitador,
que deve intervir de uma forma cuidada, assumindo uma postura de transparéncia e
honestidade intelectual, sem interferir no modelo de apoio a tomada de decisdo. Como
visto, a analise dos mapas devera ser realizada em fungdo das suas caracteristicas
gerais, do agrupamento de variaveis e da existéncia de situacdes de circularidade e
estabilidade e da respetiva estrutura cognitiva. Subjacente a esta analise, encontra-se o
conceito de Estruturagéo por Pontos de Vista, que se prende com a preocupagdo de
incorporar as caracteristicas das acdes e 0s objetivos dos atores, como elementos chave,
no processo de apoio a tomada de decisdo. Como exposto neste quarto capitulo, os
pontos de vista podem e/ou devem ser distinguidos em Ponto de Vista Fundamental
(PVF) e Ponto de Vista Elementar (PVE), estes ultimos entendidos como “means to
achieve ends™. Clarificados estes conceitos, a continuidade do processo de apoio a
tomada de decisdo passa pela operacionalizagdo dos PVFs, com recurso a descritores e
a niveis de impacto. Como exposto, um descritor € um conjunto ordenado de niveis de
impacto plausiveis, destinados a servir como uma base para descrever, tanto quanto
possivel, os impactos das alternativas relativamente a um PVF. Considerando que a
presente dissertacdo adota uma postura construtivista, que combina técnicas de
cartografia cognitiva com a técnica AHP, o proximo capitulo abordard o processo de

avaliacdo multicritério, com especial destaque para 0 método AHP.
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CAPITULO5
A AVALIACAO MULTICRITERIO E O METODO AHP

ste quinto capitulo da dissertacdo centrar-se na avaliagdo multicritério e no

método Analytic Hierarchy Process (AHP). Considerando que o sistema de

informacdo a desenvolver na componente empirica da presente dissertacao
se baseara na aplicacdo deste método, um engquadramento dos principios tedricos que o
norteiam revela-se de grande importancia. Neste sentido, procurar-se-a: (1) enquadrar a
avaliacdo multicritério e, consequentemente, 0 método AHP; (2) identificar as origens,
caracteristicas, aplicabilidade e principios de aplicacdo do método; e (3) apresentar as
principais vantagens e desvantagens desta abordagem. Na sua esséncia, este capitulo €
relevante para fundamentar a pertinéncia da escolha metodoldgica no desenvolvimento
do sistema de apoio a construcdo de indices de celeridade de venda no mercado

imobiliario de habitacdo.

5.1. Enquadramento da Avaliacdo Multicritério

Conforme exposto no primeiro e segundo capitulos, o tempo de venda de um imovel é
influenciado por diversos fatores, alguns de dificil mensuracdo face a heterogeneidade e
subjetividade proprias dos imdveis e/ou do mercado imobiliario. Por conseguinte, tendo
presente que qualquer decisdo requer o equilibrio de mdaltiplos fatores (cf. Mateu, 2002),
optou-se, no presente estudo, por uma postura construtiva recorrendo a utilizagdo de
técnicas de avaliagdo multicritério. Estas técnicas disponibilizam ferramentas que
facilitam o processo de apoio a tomada de decisdo e permitem, como refere Mateu
(2002: 10), “to find the way in which the decision process must be handled”.

Belton e Stewart (2002: 2) referem que “one of the principal aims of MCDA
approaches is help decision makers organise and synthesize such information in a way
which leads them to feel comfortable and confident about making a decision,
minimizing the potential for post-decision regret by being satisfied that all criteria or
factor have properly been taken into account”. O método AHP apresenta-se como uma
possivel opcdo, dentro do universo da abordagem multicritério, com este propdésito. De
facto, em conformidade com Forman e Gass (2001: 469), “the Analytic Hierarchy

Process (AHP) is a methodology for structuring, measurement, and synthesis [das trés
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etapas referidas no capitulo anterior]” (ver ainda Bana e Costa et al., 1999; Belton e
Stewart, 2002; Ferreira, 2011). Na verdade, segundo Ferreira (2011), uma metodologia
multicritério proporciona a elaboracdo de uma estrutura aceite por todos, que permite,
por sua vez, uniformizar e gerar conhecimentos em relacdo ao problema em analise —
“estrutura partilhada”. Nesta linha, a “abordagem multicitério caracteriza-se pela
construcdo de varios critérios com base na utilizacdo de varios pontos de vista. Estes
pontos de vista representam os eixos através dos quais 0s actores de um processo de
decisdo projectam as suas preferéncias, realizando comparagdes com base na
avaliacdo das alternativas em conformidade com estes pontos de vista [...]”" (Ferreira,
2011: 93). Com efeito, estas metodologias possibilitam, mediante a associacdo e
organizacdo das preferéncias dos decisores, a constru¢cdo de um modelo de avaliagdo
parcial para cada PV (i.e. critério-a-critério) e, posteriormente, a agregacdo de
preferéncias (cf. Bana e Costa et al., 1997).

Em conformidade com Roy in Ferreira (2011: 94), a agregacdo de preferéncias
pode ser realizada segundo: (1) métodos de subordinacdo; (2) métodos interativos; ou
(3) métodos de agregacdo a um critério Unico de sintese (ver Bana e Costa, 1996). E
neste procedimento que se enquadra a concecdo de modelo aditivo, que, citando
Ferreira et al. (2011b: 20), “[...] allows for the aggregation of the partial scores v;(a)
and the calculation of the overall score V(a)”. Ou seja, 0 modelo de agregacéo aditiva
pode ser dado pela expressdo matematica (1) (cf. Ferreira, 2011: 95), onde V(a) traduz o
valor global da alternativa avaliada a; W; corresponde a taxa de substitui¢do, peso ou
coeficiente de ponderacdo do critério i (CTRI); e Vj(a) representa o valor local ou

parcial da alternativa a segundo o CTRi.

(] )
V(ia) = Zbﬂlﬂ[a:], com Zwi =lel0<w,<lparai=1,..,n;
i=1 i=1 (1)

Com efeito, torna-se possivel desenvolver, com base na troca de juizos de valor
entre os decisores, as atividades essenciais de obtencdo de resultados globais no
processo de tomada de decisdo, isto é: (1) construcdo de um modelo de preferéncias
locais — avaliacdo parcial das agdes; (2) determinacdo de taxas de substituicdo
(constantes de escala, pesos ou trade-offs) — importancia relativa de cada CTR; e (3)

determinacdo dos impactos das ac¢des segundo cada CTR, como ilustra a Figura 6.
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FASE DE AVALIACAO

Construgdo de modelos de
preferéncias locais

¥

Determinacédo das taxas de
substituicdo

¥

Impacto das acdes e
avaliacdo global

Figura 6: Atividades da Fase de Avaliacdo do Processo de Tomada de Decisdo

N&o obstante, e de acordo com Bana e Costa e Vansnick (1995), é importante
refletir sobre possiveis problemas de significacdo que se podem colocar, seja pela
compreensdo do modelo pelos atores (significacdo substantiva), seja no que respeita a
quantificacdo e diferencas de valor entre duas agbes (significacdo quantitativa). Por
conseguinte, a construcdo de escalas numeéricas cardinais assume-se relevante na
minimizacdo de possiveis problemas de falta de significagdo. Esta assercdo reflete-se
nas palavras de Bana e Costa e Vansnick (1995: 17), que referem que ““para evitar,
aquando a agregacdo, problemas de falta de significacdo quantitativa, é sabido que
convém construir escalas numericas cardinais [...]””. Como tal, e em conformidade
Ferreira (2011), este procedimento permite a continuidade do processo de apoio a
tomada de decisdo, na medida em que possibilita a avaliacdo das acGes potenciais
inerentes ao problema, segundo multiplos critérios materializados nos diferentes CTRs.

Em sintonia com Bana e Costa e Vansnick (1995) e Ferreira (2011), as técnicas
mais utilizadas para a construgdo de escalas cardinais de valor sdo, entre outras, as
técnicas de bisseccdo (no que respeita a diferencas de preferéncias) e as técnicas de
pontuacdo direta (ou direct rating). Todavia, em conformidade com o0s autores, estes
métodos de avaliacdo tém sido alvo de vérias criticas, nomeadamente no que respeita ao
processo interrogatério utilizado, que acarretam alguns problemas de operacionalidade.
Citando Bana e Costa e Vansnick (1995: 18), ““0 que mais chama a aten¢éo em todos os
metodos de avaliacdo € a dificuldade do processo interrogatorio que todos seguem, o
qual pde problemas complexos de operacionalidade da nocdo de intensidade de
preferéncias”. Nesta linha de raciocinio, visando ultrapassar estas dificuldades, no
préximo ponto serd apresentado a metodologia AHP, entendida como uma técnica de
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avaliacdo multicritério que permite a quantificagdo de julgamentos semanticos, o que
facilita o processo interrogatorio (cf. Belton e Stewart, 2002; Bana e Costa e Vansnick,
1995).

5.2. O Método AHP

O método AHP € uma técnica de andlise de decisdo multicritério baseada em algoritmos
matematicos e na psicologia cognitiva (cf. Chauhan et al., 2008). Foi desenvolvido
durante a década de 70, por Thomas Saaty (cf. Saaty, 1980), com o intuito de ultrapassar
as limitacdes cognitivas dos decisores e apoiando-0s na tomada de decisdes complexas
(cf. Forman e Gass, 2001). Caracterizada pela simplicidade, facilidade de utilizacdo,
forte suporte matematico e capacidade para analisar elementos de natureza quantitativa
e qualitativa, tangiveis ou intangiveis, esta técnica tem sido mundialmente utilizada para
sistematizar uma ampla variedade de problemas de decisdo em diversos contextos (cf.
Shiau et al., 2002). Esta assercao é reforcada pelas palavras de Forman e Gass (2001.:
470), que salientam que ““there is ample evidence that the power and simplicity of the
AHP has led to its widespread use throughout the world”. Ainda em conformidade com
Saaty in Thummala e Rao (2011: 369), ““the strength of this approach is that it
organizes tangible and intangible factors in systematic way, and provides a structured
relatively simple solution to the decision making problems”. Na verdade, o AHP baseia-
se numa estrutura organizada de comparacGes de pares de critérios e/ou alternativas,
permitindo analisar, quantificar e/ou avaliar, entre outros, elementos que, por norma,
ndo sdo considerados nas escalas de medida tradicionais (e.g. elementos de natureza
qualitativa/subjetiva). Por conseguinte, e por forma a clarificar o motivo da vasta e
diversificada aplicabilidade do AHP, a compreenséo da aplicagdo do mesmo assume-se
relevante (cf. Forman e Gass, 2001).

Conforme exposto no ponto anterior, a aplicacdo do AHP assenta nas grandes
etapas do processo de tomada de decisdo, tendo por base informac6es fornecidas pelos
intervenientes (cf. Davies, 1994; Saaty, 1994; Forman e Gass, 2001; Belton e Stewart,
2002; Shiau et al., 2002; Perez-Gladish e M"Zali, 2010; Nandi et al., 2011; Saaty e
Shang, 2011). Na fase de estruturacdo, o problema é, em consonancia com dados
fornecidos pelos intervenientes, decomposto numa estrutura hierarquica descendente

que permite projetar a relacdo entre o(s) objetivo(s), critérios, subcritérios e alternativas
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envolvidas no processo de decisdo. Desta forma, a estruturacdo do problema assemelha-
se a arvores genealdgicas, decompondo os problemas em estruturas hierarquicas que
depreendem, por norma, trés niveis: (1) primeiro nivel ou nivel superior, que explicita o
objetivo do processo de decisdo; (2) nivel intermédio, que identifica os atributos e/ou
critérios que afetam a decisdo; e (3) nivel inferior, que compreende as alternativas de
decisdo (cf. Xu e Zhang, 2009; Perez-Gladish e M"Zali, 2010; Nandi et al., 2011). A

Figura 7 ilustra o procedimento conceptual do método AHP.

[ Objetivo ]

_—/

Critério 1 [ Critério 2 ] ] Critério “n” Critérios de
Avaliacdo
[ Alternativa 1 ] [ Alternativa 2 ] [ ] [ Alternativa “n” ] Alternativas

Figura 7: Estrutura Hieradrquica Basica da Aplicacdo do Método AHP
Fonte: Dias (2012, adap.).

Na fase de avaliagdo, sdo realizadas comparagOes de pares de elementos e
desenvolvido um conjunto de matrizes de preferéncias e/ou impactos (matrizes de
deciséo), mediante dados consolidados nas respostas fornecidas pelos decisores a uma
série de questdes. Na pratica, esta fase recorre a comparacdo par-a-par de alternativas,
segundo critérios e subcritérios (se estes existirem), para a definicdo de prioridades e
atribuicdo de pesos aos elementos de cada nivel, medindo as suas importancias, relativa
e global (cf. Xu e Zhang, 2009). Estas comparacOes tém por base uma escala de
medicdo de julgamentos, que varia entre 1 e 9, em que “1” reflete a inexisténcia de
importancia de um critério em relacdo a outro; e “9” reflete extrema importancia (cf.

Davies, 1994; Alonso e Lamata, 2006). A Tabela 6 apresenta o significado da escala.
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INTENSIDADE DA

R DEFINICAO EXPLICACAO
IMPORTANCIA ¢ ¢
A Duas atividades contribuem de igual forma para o
1 Igual Importancia S
objetivo.
2 Fraco ou ligeiro
3 Importancia moderada Experlt_en_ua e JulgamenNto favorecem ligeiramente
uma atividade em relacdo a outra.
4 Moderado forte
Uma atividade é favorecida de forma muito forte
5 Importancia forte em relagdo a outra; a sua dominancia ¢é
demonstrada na pratica.
6 Mais forte
. - A Uma atividade é favorecida de forma muito forte
Muito forte ou importancia < . S
7 em relagdo a outra; a sua dominancia ¢é
demonstrada "
demonstrada na pratica.
8 Muito, muito forte
. A A evidéncia de que uma atividade é preferida em
9 Extrema importancia x . . p
relacdo a outra é a maior possivel.
A melhor forma de atribuir os pequenos decimais
Quando as atividades estdo muito | é através da comparacdo de duas atividades
1.1-19 préximas um decimal é adicionado a | préximas com outras muito contrastantes,

1 para mostrar as diferengas.

favorecendo a maior um pouco em relagdo a
menor quando se utiliza os valores 1-9.

Inversos dos acima

Se a atividade i tem um dos nGmeros

ndo nulos associado  quando
comparada com a atividade j, entdo j
tem o valor reciproco quando

comparada com i.

Suposicéo légica

Medicéo de escalas
de récio

Quando é desejado utilizar estes nameros em
aplicagBes fisicas. Em alternativa, muitas vezes,
estimam-se os racios destas magnitudes através de
julgamentos.

Tabela 6:

Escala Fundamental de Numeros Absolutos
Fonte: Saaty (2008: 257, adap.).

Em termos praticos, e de acordo com Davies (1994), Saaty (1994), Belton e
Stewart (2002), Alonso e Lamata (2006), Saaty (2008) e Xu e Zhang (2009), o0 método

AHP baseia-se na comparagdo de pares de alternativas representadas mediante a

construcdo de matrizes n-by-n, nas quais o nimero de linhas i e colunas j mostram a

importancia/preferéncia relativa de um determinado critério C; em relacdo a outro

critério C;, conforme exposto na matriz (2).

1 agp a3 ayj
1/ay, 1 ays ay;

A= [a“ ]= 1/al3 1/3.23 1 a3j (2)
1/ay; 1lay; 1/ag; 1




Em conformidade com Saaty (1994: 26), ““for a set of n elements in a matrix one
needs n(n - 1)/2 comparisons because there are nl's on the diagonal for comparing
elements with themselves and of the remaining judgments, half are reciprocals™. Por
outras palavras, face a caracteristica de reciprocidade da matriz de comparacéo, apenas
metade dos seus elementos necessita de ser determinada (ver também Davies, 1994;
Forman e Gass, 2001). Conforme refere Saaty (2011), este procedimento técnico tem

que obedecer as condicOes apresentadas em (3).

Se aij = o, entdo aji =1/a,a #0;

(3)

Se Ci ¢ considerado tao relevante como Cj , entdo aij =1 aji =le aii =1 Vi.

Tecnicamente, as matrizes de comparacdo sao sujeitas a uma técnica matematica
que permite converter julgamentos semanticos em valores numeéricos, originando
ponderadores w para cada critério nos varios niveis hierarquicos. Citando Davies (1994:
61), “the AHP transforms standard ratio scale measurements to relative ratio scale
measurements by normalizing them. This determines the priority values of decision
elements at each level of the hierarchy. Consequently, AHP allows the decision maker
both intuitive insight and flexibility in prioritizing the order of hierarchical elements

[...]”. Esta técnica é designada de eigenvector e pode ser obtida pela expressao

n 1/n
W; = Ha
(izl uj (4)

Ou seja, construida a matriz de preferéncias relativas, que da resposta as

matematica (4).

questBes fundamentais: qual dos dois elementos € mais importante com respeito a um
critério? E com que intensidade?, o passo seguinte consiste em calcular a proporcgéo
relativa de cada elemento e o valor médio de cada critério, dividindo cada elemento da
matriz pela soma da coluna a que pertence, conforme a expresséo (5) (i.e. normalizacdo

do vetor).

T =W, /ZW; W, /W, | (5)
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De forma a avaliar o grau de coeréncia da matriz, a hierarquia de prioridades é
sujeita a testes de qualidade e consisténcia. Nesta ldgica, 0s seguintes procedimentos
devem ser considerados (cf. Saaty, 1994; 2008):

= Estimacdo do eigenvector (Amax) através da expressdo (6), onde o w resulta

da soma das colunas da matriz de comparagoes.

Apax =T -W (6)
» Célculo do indice de consisténcia (i.e. consistency index (Cl)), através da
equacéo (7), onde n representa a ordem da matriz.

A -n
C| = Zmax
n-1 (7)

= Cdlculo do réacio de consisténcia (i.e. consistency ratio (CR)), mediante
aplicacdo da equacdo (8), onde o Random Consistency Index (RI) é um
indice de consisténcia aleatdria e depende da ordem da respetiva matriz
(Tabela 7). Segundo a literatura, o racio de (in)consisténcia € aceitavel
guando o seu valor é inferior a 0.10 (cf. Davies, 1994; Saaty, 1994; Xu e
Zhang, 2009; Perez-Gladish e M’Zali, 2010). Para valores superiores dever-

se-a proceder a uma revisao dos julgamentos.

CR=CI/RI ®)

N (DIMENSAO DA MATRIZ) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

INDICE DE CONSISTENCIA ALEATORIA
(R)

0 0 052|089 | 111 |125| 135|140 | 145 | 1.49

Tabela 7: Ordem da Matriz (primeira linha) e a Média RI (segunda linha)
Fonte: Saaty (1994: 42, adap.).

Determinado o nivel e importancia relativa das alternativas, finda-se o processo
com a valoracdo global de cada alternativa, que permitira expressar a contribuicdo de
cada elemento para o objetivo da hierarquia AHP (cf. Nandi et al., 2011). O processo

pode ser feito com recurso a um modelo aditivo, conforme a expressao (1).
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Na fase das recomendacbes da-se sequéncia a identificagdo das intervencgdes
necessarias para cada um dos cenarios, de acordo com as informacg6es fornecidas pelo
grupo. Na verdade, de uma forma resumida, o processo divide-se em ““[...] three broad
steps: the description of a complex decision problem as a hierarchy, the prioritization
procedure and situated the calculation of results” (Chauhan et al., 2008: 610). A
exemplo de qualquer outro método, o AHP oferece vantagens e tem limitagdes.

5.3. Vantagens e Limita¢gdes do Método AHP

Conforme exposto anteriormente e, de acordo com Ananda e Herath (2009), ndo existem
abordagens e/ou métodos perfeitos e, por conseguinte, as diferentes abordagens
metodoldgicas, mesmo as mais promissoras, devem ser relativizadas. Assim, o presente
ponto centra-se na apresentacdo/analise das principais vantagens e desvantagens do
AHP.

No que diz respeito as vantagens, e de acordo com a literatura da especialidade,
elas estdo relacionadas com a simplicidade e/ou facilidade de aplicacdo (i.e. o AHP
requer apenas que os decisores procedam a comparagdes parietarias de alternativas). Na
verdade, como defendem Steuer e Na (2003: 8), o AHP é “extraordinarily elegant in its
simplicity, for addressing and analyzing discrete alternative problems with multiple
conflicting criteria™. Esta ideia é partilhada por Pastor-Ferrando et al. (2010: 914), que
referem que “the AHP method was easy to use and understand by the experts”. Além
disso, a flexibilidade, o apelo intuitivo aos decisores, associado a forma como
expressam as suas preferéncias e a capacidade de conjugar variaveis quantitativas e
qualitativas, apresentam-se como vantagens reconhecidas do método. Conforme Saaty
in Perez-Gladish e M’Zali (2010: 109), ““the AHP allows subjective as well as objective
factors to be considered in a decision-making process allowing the active participation
of stakeholders and giving managers a rational foundation to make decisions”.
Também em sintonia com Saaty e Shang (2011: 707), o método ““offers a safe valuable
tool to deal with qualitative and intangible issues, because it makes the problem more
transparent, comprehensive and provides the means to check on each judgment and
where bias may be involved”. Uma outra vantagem do AHP respeita a sua versatilidade
no célculo de ponderadores que, segundo Kaya e Kahraman (2011: 331), ““is considered

as one of the most reliable weight assigning methods in MCDM literature”. Por fim, é
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de realcar a capacidade do meétodo no tratamento de possiveis inconsisténcias nos
julgamentos dos decisores. De facto, como defendem Perez-Gladish e M’Zali (2010:
118), “enforcing consistency is an important contribution of AHP””.

Relativamente as criticas e/ou limitagdes associadas a metodologia AHP, apesar
da sua popularidade, muitos autores tém expressado a sua preocupacéo relativamente a
algumas questbes técnicas. Entre as criticas mais apontadas encontra-se a questdo da
reversdo da classificagdo. Em conformidade com Forman e Gass (2001), a reversao da
classificacdo ou do ranking ocorre quando uma nova opc¢ao € adicionada ou retirada do
problema de decisdo. Segundo a teoria da utilidade, o ranking entre as alternativas
iniciais ndo deve ser influenciado pela adicdo de novas opcGes. Por conseguinte, a
critica sobre o AHP recai sobre o facto de, em varios exemplos da aplicagdo do mesmo,
se verificar essa alteracdo. Esta critica € percetivel nas palavras de Forman e Gass
(2001: 476), que referem que ““the AHP has been criticized because it does not adhere
to the MAUT axioms of transitivity and rank reversal”. Nesta l0gica, a utilizagdo do
eigenvalue method e do racio de consisténcia constitui alvo de fortes criticas e, segundo
Bana e Costa e Vansnick (2008: 1427-1428), “the priority vector derived from it can
violate a condition of order preservation that, in our opinion, is fundamental in decision
aiding — an activity in which it is essential to respect values and judgements™. Macharis
et al. (2004) apresentam ainda como limitagdo o facto de o nimero de comparacgdes
e/ou julgamentos a realizar nas matrizes de comparacdes, inerentes e necessarias a todo
0 processo de decomposicdo do problema, poder tornar-se muito expressivo e, por
conseguinte, tornar-se numa tarefa muito demorada.

N&o obstante as criticas identificadas, importa realcar que o AHP se apresenta
como um metodo de grande sucesso na resolugdo de problemas de apoio a decisao (cf.
Forman e Gass, 2001; Alonso e Lamata, 2006; Pastor-Ferrando et al., 2010). Nesse
sentido, parece haver espaco para explorar a sua aplicabilidade no ambito da construgéo
de indices de celeridade de venda no mercado imobiliério de habitag&o.
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SINOPSE DO CAPITULO 5

Este Gltimo capitulo da primeira parte visou enquadrar a avaliacdo multicritério e o
método AHP, identificar as origens, caracteristicas, principios de aplicacdo do método
e, ainda, dar a conhecer as suas principais vantagens e limitacdes. Por conseguinte, ao
longo deste quinto capitulo, foi possivel reter que as metodologias multicritério
possibilitam, mediante a associacdo, organizacdo e agregacdo das preferéncias dos
decisores, a construcdo de modelos de avaliagdo parcial e global, bem como apoiar a
tomada de decisdo com mecanismos que permitem aumentar os indices de
aprendizagem e transparéncia nos processos de decisdo. Na verdade, foi através das
criticas as técnicas utilizadas no tratamento de problemas complexos, que se abriu
precedéncia ao desenvolvimento do método AHP. Como visto neste capitulo, 0 método
AHP foi desenvolvido durante a década de 70, por Thomas Saaty, com o intuito de
ultrapassar as limitagdes cognitivas dos decisores, correspondendo a uma técnica de
analise de decisdo multicritério baseada em algoritmos matematicos e na psicologia
humana. Trata-se de uma técnica caracterizada pelo seu forte suporte matematico,
simplicidade, facilidade de utilizacdo, capacidade e versatilidade em trabalhar e/ou
analisar elementos de natureza quantitativa e qualitativa, tangiveis e/ou intangiveis.
Aplicada em diferentes problemas de decisdo, tem por base as grandes etapas do
processo de tomada de decisdo e abrange, na sua aplicacdo, cinco passos fundamentais:
(1) estruturacao hierarquica do problema; (2) definicdo de preferéncias — matriz de
preferéncias, comparando par-a-par os elementos de um nivel da hierarquia em relagdo
ao nivel imediatamente superior; (3) determinacdo do vetor de pesos relativos, para
cada matriz de preferéncias; (4) avaliacédo da consisténcia das preferéncias, em funcgéo
do valor de CTR; e (5) valoracdo da importéancia relativa de cada alternativa em
relacéo ao objetivo maior. Reconhecida pela sua simplicidade e facilidade de aplicacao,
tem sido, no entanto, alvo de critica por parte de diversos autores. Entre as principais
criticas apontadas encontram-se: a utilizacdo do eigenvalue method e o elevado numero
comparagOes e/ou julgamentos requerido em funcdo do namero de alternativas. Com
este quinto capitulo, deu-se por concluido o enquadramento tedrico e metodoldgico que
compde a primeira parte desta dissertacdo. O proximo capitulo dard inicio a componente
empirica, onde se procedera a construcdo de um sistema de informacdo multicritério de

apoio a construcdo de indices de celeridade de venda de imoveis de habitacéo.
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PARTE Il

CONSTRUCAO DE INDICES DE CELERIDADE DE VENDA NO
MERCADO IMOBILIARIO PORTUGUES
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CAPITULO6
DEFINICAO E ESTRUTURACAO DO PROBLEMA

presente capitulo da inicio a segunda parte da dissertacdo, que reporta a
componente empirica desenvolvida. Neste sentido, e considerando o
objetivo base do presente estudo (i.e. conceber um sistema de informacao
multicritério de apoio a construcdo de indices de celeridade de venda no mercado
imobiliario residencial), este capitulo centra-se na aplicacdo das técnicas de cartografia
cognitiva e na estruturacdo do problema de decisdo que, conforme mencionado
anteriormente, é, talvez, a fase mais importante de um processo de decisdo. Na prética,
o capitulo apresenta 0 modo como as técnicas de cartografia cognitiva foram aplicadas
na identificacdo dos critérios, bem como a forma como foi definida a arvore de critérios

e construidos os descritores e 0s respetivos niveis de impacto.

6.1. Fase de Estruturacéo

Como exposto anteriormente, a fase da estruturacdo € uma das fases mais importantes
no processo de apoio a decisdo (cf. Bana e Costa et al., 1997; Montibeller e Belton,
2006), na medida em que uma correta definicdo e estruturacdo do problema é crucial
para 0 seu entendimento e para 0 prosseguimento das seguintes fases (cf. Ferreira,
2011). Nesta linha de pensamento, a estruturacdo do modelo a conceber, pautado pelo
objetivo da construcéo de indices de celeridade de venda de imoveis, teve como base o
recurso a técnicas de cartografia cognitiva, nomeadamente através da abordagem
SODA. Por conseguinte, tendo em conta a esséncia destas técnicas, importa referir que
sua aplicacdo pressupds reunir, em sessdes presenciais, um grupo de decisores, disposto
a colaborar na definicéo e analise do problema. Tendo em linha de conta o elevado grau
de disponibilidade/dedicacéo exigivel aos mesmos, foi constituido um painel composto
por cinco decisores (i.e. agentes, mediadores e/ou construtores imobiliarios). Revela
referir, a este proposito, que a literatura da especialidade ndo estabelece um numero
ideal de elementos para a constituicdo de um grupo de decisdo, sendo comum variar
entre 5 a 12 membros (cf. Belton e Stewart, 2002; Ferreira, 2011; Ferreira et al., 2011b).

Participaram igualmente, nas sessbes de grupo, dois facilitadores (i.e. investigadores),
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responsaveis por conduzir o processo de negociagdo, bem como uma técnica de
comunicagéo, incumbida do registo dos resultados alcangados.

A fase de estruturacdo do problema em anéalise decorreu ao longo de duas
sessOes de trabalho, com duracao total aproximada de 7.5 horas (i.e. 4 + 3.5). Apds um
breve periodo inicial de esclarecimentos de natureza metodoldgica, a primeira sessao de
trabalho em grupo teve inicio com a apresentacdo da questdo de partida (i.e. trigger
question), a qual orientou 0 grupo para a discussdo e esteve na base da aplicacdo da
“técnica dos post-its”. Na pratica, foi com a aplicacdo desta técnica que se procedeu a
identificacdo dos determinantes/critérios e, consequentemente, se obteve um mapa
cognitivo congregado. Na segunda sessdo de grupo, foram definidos descritores e niveis
de impacto para os CTRs anteriormente identificados. O proximo ponto apresenta 0s

detalhes dos procedimentos metodologicos seguidos.

6.2. ldentificacdo de Determinantes

Como referido no ponto anterior, a definicdo de determinantes/critérios foi concretizada
na primeira sessao de trabalho em grupo. A sessdo teve inicio com a apresentacdo do
objetivo principal do estudo e dos conceitos e/ou procedimentos base da metodologia
SODA. De seguida, de modo a avivar e/ou promover o interesse dos decisores quanto a
problematica da celeridade de venda de imoveis, foi anunciada a seguinte trigger
question: “Com base nos seus valores e experiéncia profissional, quais sdo os fatores
e/ou as caracteristicas de uma casa que influenciam o seu tempo de venda no
mercado?”’. Importa salientar, contudo, que face a ampla diversidade de imoveis
residenciais, optou-se por orientar o estudo (e desenvolvimento do modelo) para a
venda de apartamentos, em fungdo da representatividade deste tipo de imdvel em
Portugal. Neste sentido, face & posi¢do construtivista assumida no ambito da presente
dissertacdo (i.e. orientada para o0 processo), importa ainda referir que esta decisdo nédo
compromete os resultados alcangados, pois poder-se-do aplicar as mesmas técnicas num
problema de construcdo de indices de celeridade de venda tendo em conta qualquer
outro tipo de imovel residencial. Assim sendo, apresentada e clarificada a questdo base,
seguiu-se a aplicacdo da “técnica dos post-its”, que passa por escrever, em autocolantes
(i.e. post-its), os critérios que, na perspetiva dos decisores, sdo relevantes no ambito da

problematica em estudo. Na pratica, a regra é simples: um critério por post-it, devendo o
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mesmo ser assinalado com um sinal de menos (-), no canto superior direito, sempre que
a relacdo de casualidade seja negativa (cf. Ferreira, 2011).

Por cada critério considerado relevante, é adicionado um post-it ao agrupamento
de critérios (i.e. cluster), o que permite identificar grupos de critérios relacionados.
Nesta sequéncia, os decisores foram convidados, mediante discusséo, a partilhar valores
e experiéncias, a debater 0 assunto e a escrever um critério de influéncia por cada post-
it. Importa referir que, no decurso da aplicacdo da técnica, os decisores mostraram
alguma preocupacdo em relacdo a possibilidade de repetirem critérios. Porém, esta
situacdo foi clarificada, tendo sido informado que, na segunda fase da aplicagédo da
técnica, é possivel detetar duplicacfes e proceder a eliminacdo dos critérios repetidos
(cf. Ferreira, 2011). A Figura 8 mostra alguns dos momentos da aplicacdo da técnica.

Figura 8: Instantaneos da Primeira Sesséo de Grupo
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Na segunda fase da primeira sessdo, foi pedido aos decisores que definissem e
agrupassem os critérios identificados, por &reas de preocupacdo/assuntos ou clusters, de
onde resultou a criacdo de sete clusters. Por fim, foi solicitado aos decisores que se
concentrassem na andlise interna de cada cluster, com o intuito de, mediante discussao,
aferir sobre as relacbes de influéncia ou casualidade entre os critérios (i.e. que
definissem hierarquias entre os critérios inseridos em cada area de preocupagéo).

Finalizada a aplicacdo da técnica dos post-its, e com recurso ao software
Decision Explorer (http://www.banxia.com), foi desenvolvido e apresentado um mapa
cognitivo de grupo, o qual serviu de apoio a discussdo sobre a forma como o problema
tinha sido estruturado. Seguindo as orientagdes de Ferreira (2011), foi dada a
possibilidade aos decisores de, em caso de discordancia com o conteudo e/ou forma do
mapa, inserir e/ou alterar criterios, reestruturar os clusters e/ou recomecar tudo de novo.
A Figura 9 ilustra a versédo final do mapa cognitivo de grupo (i.e. mapa congregado ou
estratégico), apos validacao por parte dos membros do painel de decisores.
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Figura 9: Mapa Cognitivo Congregado (ou Estratégico)
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6.3. Definicdo da Arvore de Critérios

Identificados os critérios/determinantes, a construcdo de uma estrutura arborescente —
Arvore de Critérios — que possibilite a analise das acdes em estudo, constitui a proxima
fase do processo de estruturacdo. Nesta Idgica, considerando as linhas de argumentacéao
projetadas pelo grupo de decisores, e tendo em conta as orientagdes metodologicas de
Keeney (1996), foram identificadas as areas de interesse que deram suporte a escolha
dos CTRs, nomeadamente: Caracteristicas Internas da Casa; Caracteristicas Externas
da Casa; Caracteristicas do Prédio; Exterior (Meio Envolvente); Estigmas; Fatores
Econdmicos e Outros Fatores Comerciais. A Figura 10 ilustra os determinantes

identificados.

Caracteristicas
Externas da Fatores

Caracteristicas / Casa Econdmicos
Internas da [ = = T

Casa Caracteristicas
do Prédio

Outros Fatores
Comerciais

Exterior
(Meio Envolvente)

Estigmas

A

e et s e

Figura 10: Identificacdo dos Ramos Cognitivos e das Linhas de Argumentagao das Areas

Fundamentais do Mapa

Apesar do seu caracter ilustrativo, a Figura 10 é representativa dos fatores tidos,
na perspetiva dos decisores, como relevantes e/ou essenciais na definicdo de indices de
celeridade de venda de imdveis residenciais. Por conseguinte, foram identificados sete
CTRs, os quais deram origem a arvore de critérios (ou arvore de decisdo) apresentada

na Figura 11.
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.C—: eridade de Venda

4|:| Caracteristicas Internas da Casa
4|:| Caracteristicas Externas da Casa
4|:| Caracteristicas do Predio
4|:| Exterior [Meio Envolvente]
4|:|Estigmas

4|:| Fatores Economicos
4|:| Outros Fatores Comerciais

Figura 11: Arvore de Critérios

Como resultado do entendimento verificado/negociado entre os membros do
grupo de decisores, importa esclarecer o seguinte: 0 CTR1 — Caracteristicas Internas da
Casa — compreende todas as caracteristicas e fatores que digam respeito ao interior da
casa (e.g. canalizacbes, numero e distribuicdo das assoalhadas, humidade, isolamentos
internos e qualidade de acabamentos); o CTR2 — Caracteristicas Externas da Casa —
respeita as caracteristicas externas a casa (e.g. varandas, isolamento exterior, aspeto e
acesso para pessoas com mobilidade reduzida); o CTR3 — Caracteristicas do Prédio —
inclui o conjunto de particularidades inerentes ao prédio (e.g. vizinhos, elevador,
numero do andar, estrutura e barulhos no prédio); o CTR4 — Exterior (Meio Envolvente)
— congrega as caracteristicas e fatores do meio envolvente (e.g. localizagdo, vista,
vizinhanga, acessos rodoviario e proximidade de servigos); o CTR5 — Estigmas —
compreende um conjunto de situacdes e/ou fendmenos que frustra as expetativas de
venda e limitam a celeridade do negdcio (e.g. suicidio, assombrac6es, homicidio e zona
de droga); o CTR6 — Fatores Econdmicos — compreende um conjunto de fatores
impulsionadores ou restritivos do desenvolvimento econémico e, por conseguinte, do
proprio TOM (e.g. preco, conjuntura economica/politica, concorréncia, valor da
hipoteca e necessidade de vender); e o CTR7 — Outros Fatores Comerciais — diz
respeito aos fatores de indole comercial com implicagcdes visiveis na celeridade de
venda de imoveis (e.g. poder de negociagdo do vendedor, objetivo do comprador,
publicidade e apartamentos vizinhos vendidos).

Apesar de entendida como um precioso utensilio de estruturacdo no apoio a
tomada de decisdo, a arvore de critérios ndo constitui o objetivo final do facilitador ou
do processo de estruturacdo. Com efeito, no sentido de dar continuidade ao processo, e
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tornar operacionais os critérios anteriormente identificados como fundamentais, foi
necessario recorrer a criacdo e uso de descritores. A concretizacdo desta fase de
estruturacdo exigiu que o grupo de decisores focasse a sua atencdo no mapa congregado
e na arvore de critérios e, a partir deles, definisse cuidadosamente, para cada CTR, um
descritor e respetivos niveis de impacto (cf. Ferreira, 2011).

Em termos praticos, os decisores identificaram, para cada cluster, os cinco/seis
critérios que, na sua perspetiva, eram 0s mais relevantes. De seguida, com recurso a
uma adaptacdo da escala de Fiedler (1965; 1967), procederam a definicdo de niveis de
performance parcial, bem como a identificacdo dos niveis de referéncia a utilizar em
cada descritor. Sabendo que os descritores podem ser qualitativos, quantitativos ou
mistos (cf. Ferreira, 2011), esta abordagem foi sugerida e mostrou-se de féacil
operacionalizacdo. De facto, o nivel de impacto N; corresponde a melhor performance
parcial possivel, enquanto o nivel de impacto N, traduz uma performance
manifestamente menos conseguida. As Figuras 12 a 18 apresentam os descritores (e 0s

niveis de impacto) construidos para o problema de decisdo em anélise.

Descritor Nivel Descricédo

Péssimas canalizagdes 12345678 Optimas canalizagfes N1 indice CIC € [35-40]

Péssima qualidade de acabamentos interiores 12345678 Excelente qualidade de acabamentos interiores | Bom | indice CIC € [26-34]

Nenhuma luminosidade 12345678 Excelente luminosidade Neutro| indice CIC € [20-25]
Péssimo estado de conservagdo interior 12345678 Excelente estado de conservagao interior N4 indice CIC € [11-19]
Existéncia de humidade 12345678 Auséncia de humidade N5 indice CIC € [5-10]

Figura 12: Descritor e Niveis de Impacto do CTR1

Como ilustra a Figura 12, o CTR1 — Caracteristicas Internas da Casa (CIC) -
foi operacionalizado por um indice CIC, que agrupa as cinco caracteristicas internas da
casa gque, do ponto de vista dos decisores, sdo as principais na defini¢do da celeridade de
venda do imdvel (i.e. estado das canalizacdes, qualidade de acabamentos interiores,
luminosidade, estado de conservacdo interior e (auséncia de) humidade). O nivel de
impacto Ny representa a melhor performance possivel, compreendendo os imdveis cujo
indice (i.e. somatdrio de valores/pontos atribuidos a cada subcritério), pertence ao
intervalo dos valores maximos praticaveis. Em sentido oposto, o nivel de impacto Ns
traduz uma performance claramente negativa, depreendendo imoveis de classificacdo
pautada pelos valores minimos.

Como apresentado na Figura 13, o CTR2 — Caracteristicas Externas da Casa

(CEC) - foi operacionalizado através de um indice CEC, que conjuga as caracteristicas
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externas da casa que, na perspetiva dos decisores, sdo fundamentais na defini¢cdo do
tempo de venda de uma casa. O procedimento operacional é similar ao utilizado no
CTR anterior.

Descritor Nivel Descricédo
Sem varandas 12345678 Excelentes varandas N1 indice CEC € [35-40]
Sem isolamento exterior 12345678 Excelente isolamento exterior Bom | indice CEC € [26-34]
Péssimos acabamentos exteriores 12345678 Excelentes acabamentos exteriores Neutro| indice CEC € [20-25]
Péssimo estado de conservacdo exterior 12345678 Excelente estado de conservagao exterior N4 indice CEC € [11-19]
Inexisténcia de limpeza externa do prédio 12345678 Excelente limpeza externa do prédio N5 indice CEC € [5-10]

Figura 13: Descritor e Niveis de Impacto do CTR2

Quanto ao CTR3 — Caracteristicas do Prédio (CP) —, a sua operacionalizagéo foi
feita através de um Indice CP, que congrega as caracteristicas e/ou fatores de relevo
num prédio que, segundo o grupo, sdo esséncias na defini¢do do tempo de venda de um

imovel no mercado (Figura 14).

Descritor Nivel Descrigéo

Péssimos vizinhos 12345678 Excelentes vizinhos N1 indice CP € [52-56]
Inexisténcia de elevador 12345678 Excelente elevador Bom | indice CP € [36-51]
Inexisténcia de parqueamento interior 12345678 Excelente parqueamento interior Neutro| Indice CP € [28-35]
Muitos barulhos no prédio 12345678 |nexisténcia de barulhos no prédio N4 | indice CP € [12-27]
Péssima estrutura do prédio 12345678 Excelente estrutura do prédio N5 indice CP € [7-11]
Mau n° andar (em altura) 12345678 Bom n®andar (em altura)

Com vaérias etnias 12345678 [nexisténcia varias etnias

Figura 14: Descritor e Niveis de Impacto do CTR3

Relativamente ao CTR4 — Exterior (Meio Envolvente) (ME) — o indice ME
congrega as caracteristicas e/ou fatores do meio envolvente que, segundo o grupo de
decisores, assumem especial importancia na definicdo do TOM (i.e. localizacéo, vista,
vizinhanga, (existéncia de) espacos verdes publicos, limpeza do espaco publico,
qualidade da exposicdo solar, regido/distrito (favoravel)) (Figura 15).
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Descritor Nivel Descrigéo
Péssima localizagdo 12345678 Excelente localizagdo N1 | indice ME € [52-56]
Péssima vizinhanga 12345678 Excelente vizinhanca Bom | Indice ME € [36-51]
Péssima vista 12345678 Excelente vista Neutro| indice ME € [28-35]
Inexisténcia de espagos verdes publicos 12345678 Excelentes espagos verdes publicos N4 indice ME € [12-27]
Sem exposicdo solar 12345678 Excelente exposicédo solar N5 | indice ME € [7-11]
Regido/distrito desfavoravel 12345678 Regido/distrito favoravel
Inexisténcia de limpeza do espaco publico 12345678 Excelente limpeza do espago publico

Figura 15: Descritor e Niveis de Impacto do CTR4

De forma algo diferente, 0 CTR5 — Estigmas — foi operacionalizado com recurso
a conjugacdo de um conjunto de situagfes e/ou fendmenos que, na perspetiva dos
decisores, limitam/condicionam a celeridade do negdcio (e.g. suicidio, assombracdes,
homicidio e zona de droga). Face a especificidade deste CTR, o grupo considerou
pertinente recorrer a um descritor puramente qualitativo, tendo este sido materializado
em quatro niveis de impacto, compreendidos entre o nivel “Bom” — Sem Estigmas

Sociais — e o nivel N4 — Estigmas Sociais Graves — (Figura 16).

Nivel Descricao

Bom | Sem Estigas Sociais

Neutro | Estigmas Sociais de Pequena Dimenséo

N3 Estigmas Sociais Consideraveis

N4 Estigmas Sociais Graves

Figura 16: Descritor e Niveis de Impacto do CTR5

Relativamente ao CTR6 — Fatores Econdmicos (FE) — os decisores agruparam
um conjunto de fatores estimuladores ou limitativos do desenvolvimento econdémico (e
do préprio TOM), tendo a sua operacionalizacdo sido feita em conformidade com a
Figura 17).
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Descritor Nivel Descricao
Péssimo preco 12345678 Excelente preco N1 indice FE € [52-56]
Conjuntura econémica desfavoravel 12345678 Conjuntura econémica favoravel Bom | Indice FE € [36-51]
Nenhuma urgéncia/necessidade na venda 12345678 Muita urgéncia/necessidade na venda Neutro | Indice FE € [28-35]
Muita concorréncia 12345678 Inexisténcia de concorréncia N4 Indice FE € [12-27]
Sem acesso ao crédito 12345678 Facilidade de acesso ao crédito N5 indice FE € [7-11]
Alto valor de hipoteca 12345678 Sem valor de hipoteca
Sem proposito de venda 12345678 [Forte proposito de venda

Figura 17: Descritor e Niveis de Impacto do CTR6

Por ultimo, a operacionalizagdo do CTR7 — Outros Fatores Comerciais (OFC) —
foi feita com recurso a um indice OFC, que relne os fatores de natureza comercial que,
segundo os decisores, tém implicacOes percetiveis na celeridade de venda de imdveis
(e.g. preco do imovel, conjuntura economica, urgéncia/necessidade na venda,
concorréncia, facilidade de acesso ao crédito, o valor da hipoteca e o propésito da
venda) (Figura 18).

Descritor Nivel | Descricdo
Fraco poder de negociacdo do vendedor 12345678 Excelente poder de negociacdo do vendedor N1 indice OFC € [52-56]
Fraca motivagdo do comprador 12345678 Muita motivagdo do comprador Bom | Indice OFC € [36-51]
SSESZ?)ComO factor de decisdo negativo (ndo , , ;44 Esposa como factor de decisdo positivo (venda) | Neutro | indice OFC € [28-35]
Objectivos do comprador indefinidos 12345678 Objectivos do comprador bem definidos N4 indice OFC € [12-27]
Sem publicidade 12345678 Excelente publicidade N5 indice OFC € [7-11]
Perfil do comprador inadequado 12345678 Perfil do comprador adequado
Muitos iméveis a venda 12345678 Nenhum imével a venda

Figura 18: Descritor e Niveis de Impacto do CTR7

Definidos os descritores para os CTRs contemplados no modelo, deu-se por
concluida a fase de estruturacdo. No proximo capitulo serd apresentada a fase de
avaliacdo, mediante exposicdo da forma como, com recurso a metodologia AHP, se
obtiveram escalas de preferéncia entre os niveis de impacto, bem como se calcularam os

ponderadores (i.e. trade-offs) entre os critérios identificados.
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SINOPSE DO CAPITULO 6

Este primeiro capitulo da segunda parte da dissertacdo materializa a fase de estruturacao
do problema de decisdo. Nesse sentido, foi apresentada a forma como foram aplicadas
as técnicas de mapeamento cognitivo na estruturacdo do problema em anélise. Como
referido, esta fase €, talvez, a fase mais importante do processo de apoio a tomada de
decisdo. Na prética, este capitulo descreveu a forma como as técnicas de cartografia
foram aplicadas, seguindo inicialmente a abordagem SODA, na identificacdo dos
critérios a considerar no modelo, na defini¢do da arvore de critérios e na construcao dos
descritores e respetivos niveis de impacto. Para o efeito, e tendo em conta a esséncia das
técnicas, foi necessario reunir, em sessdes presenciais, um grupo de decisores dispostos
a colaborar na definicdo e analise do problema. A fase de estruturacdo do problema
decorreu, assim, ao longo de duas sessdes de trabalho em grupo. A primeira sessao teve
por base a seguinte questdo de partida (i.e. trigger question): “Com base nos seus
valores e experiéncia profissional, quais sdo os fatores e/ou as caracteristicas de uma
casa que influenciam o seu tempo de venda no mercado?”’; e orientou o grupo de
trabalho para a discussédo e para a aplicacdo da “técnica dos post-its”. Esta abordagem
permitiu, assim, identificar os determinantes/critérios que, na perspetiva dos decisores,
sdo os mais importantes na definicdo da celeridade de venda de uma casa, culminando
na construcdo de um mapa cognitivo de grupo. Uma vez obtida a aprovagdo do mapa,
por parte do grupo de decisores, foi concebida uma arvore de critérios. Sobre este ponto,
revela salientar que, face aos variadissimos tipos de imoveis residenciais existentes,
optou-se por orientar o estudo para a venda de apartamentos, em funcdo da
representatividade deste tipo de imovel no mercado portugués. Tendo por base 0 mapa e
a arvore de critérios, a segunda sessdo serviu para dar suporte a construcdo de um
descritor para cada um dos CTRs definidos, bem como a identificacdo dos niveis de
referéncia a utilizar em cada descritor. Neste contexto, a colaboragdo dos decisores
revelou-se preponderante, garantindo que os descritores criados fossem consistentes,
funcionais e realistas. Definidos os descritores e respetivos niveis de impacto para cada
um dos CTRs considerados no modelo, deu-se por concluida a fase de estruturagdo do
problema, estando reunidas as condi¢des necessarias para dar inicio a fase de avaliagéo.
A fase de avaliacdo permitird, mediante a aplicacdo da metodologia AHP, definir
prioridades e atribuir pesos aos niveis de impacto e aos CTRs, medindo performances

relativas e globais. Este ponto sera desenvolvido no proximo capitulo.
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CAPITULO 7
FASE DE AVALIACAO E FASE DE RECOMENDAGOES

ma vez estruturado o problema de decisdo, o presente capitulo encontra-se
particularmente orientado para as fases de avaliacdo e de recomendagdes.
Como tal, este sétimo e ultimo capitulo expbe os procedimentos técnicos
inerentes a aplicacdo da metodologia AHP, na criacdo de escalas de preferéncia e,
sequencialmente, no célculo de pesos/ponderadores entre 0s critérios anteriormente
identificados, permitindo a avaliacdo de performances relativas e globais. Reporta,
ainda, a realizacdo de alguns testes e analises complementares, necessarios a validacao

dos resultados obtidos e a elaboracdo de recomendacoes.

7.1. Fase de Avaliacio e Normalizacdo das Matrizes de Valor

Concluida a fase de estruturacdo, deu-se seguimento a fase de avaliacdo. A fase de
avaliacdo assume-se de grande relevo no presente estudo, na medida em que permitird,
mediante a realizacdo de comparagdes de pares de elementos, a determinacdo de
ponderadores essenciais para a definicdo de indices de celeridade de venda.

A fase de avaliacdo decorreu ao longo de uma ultima sesséo de trabalho em
grupo com duracdo aproximada de 3 horas. Numa primeira etapa da sessdo, apds um
breve periodo de esclarecimentos de natureza metodoldgica, e tendo por base a
metodologia AHP, procedeu-se ao preenchimento de uma matriz de juizos de valor para
cada um dos descritores definidos. Na pratica, foi solicitado ao grupo de decisores que,
em conjunto, expressassem julgamentos de valor relativamente a comparacgdes par-a-par
entre os niveis definidos para cada descritor. Essa projecdo de julgamentos teve por
base a escala fundamental de Saaty (ver Tabela 6). Neste contexto, reforcando uma das
vantagens da metodologia AHP, importa referir que, no decorrer do processo, surgiram
opinides discordantes, as quais foram superadas atraves de discussdo com e entre 0s
decisores. A Figura 19 ilustra alguns momentos da Ultima sessdo de grupo, em que se

procedeu, com recurso a técnica AHP, ao preenchimento das matrizes.
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Figura 19: Instanténeos da Terceira Sessdo de Grupo

Com base nas informac@es fornecidas pelos decisores, foi possivel proceder ao
preenchimento das matrizes de valor dos descritores definidos na fase de estruturacao e,
a partir dessas matrizes, obter as escalas de preferéncia local. Neste contexto, importa
referir que a aplicacdo da técnica AHP foi concretizada com recurso ao software Super
Decisions (http://www.superdecisions.com/), tendo, no caso do CTR1, sido obtido um
score parcial de 43.097% para 0 N; (entendido como o melhor nivel) e um peso de
2.599% para o pior nivel (i.e. Ns). Os niveis considerados pelos decisores como Bom e
Neutro obtiveram os pesos de 32.849% e 16.950%, respetivamente. Da andlise da escala
obtida foi igualmente possivel aferir a fraca diferenga preferencial entre o primeiro nivel
e o nivel Bom.

No ambito desta analise, importa salientar que os julgamentos fornecidos pelos
decisores foram verificados pelo software Super Decisions, tendo sido realizados
pequenos ajustes nos casos em que se verificaram inconsisténcias. A Figura 20 ilustra o
processo seguido no preenchimento da matriz de julgamentos do CTR1, bem com a
escala numérica obtida, a qual foi apresentada ao grupo para validacdo e onde o indice
de inconsisténcia é inferior a 0.10 (cf. Davies, 1994; Saaty, 1994; Xu e Zhang, 2009).
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Figura 20: Julgamentos e Escala de Valor do CTR1

Quanto ao CTR2, a semelhanga dos demais critérios (excecao feita ao CTR5), a
definicdo da escala incidiu sobre um descritor com cinco niveis de impacto (cf. Figura
13), diferindo somente a definicdo dos pesos. Ao melhor nivel (i.e. N1) foi atribuido o
peso parcial de 50.119%, enquanto ao pior nivel (i.e. Ns) foi atribuido o peso de
2.866%. Durante o preenchimento da matriz foi evidente a valoriza¢do dada, pelo grupo
de decisores, aos niveis superiores (i.e. N; e Bom). A Figura 21 ilustra os julgamentos e
a escala parcial obtida para o CTR2, onde € alcancado, novamente, um indice de

inconsisténcia inferior a 0.10.
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Figura 21: Julgamentos e Escala de Valor do CTR2

Importa salientar, no entanto, que nem sempre se verificou unanimidade na
atribuicdo da diferencga preferencial entre os varios niveis de impacto, tendo sido, em
alguns casos, necessario, mediante um processo de discussdo/negociacdo, chegar a um

consenso. Além disso, em determinadas situacfes, optou-se por trabalhar com valores
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decimais, algo que é contemplado pela metodologia AHP (e.g. a diferenca preferencial
entre os niveis N; e Bom é de 2.5).

Relativamente ao CTR3, a matriz de julgamentos e a respetiva escala permitem
verificar uma elevada diferenca preferencial entre os primeiros niveis (i.e. N; e Bom).
N&o obstante, e embora os decisores tenham valorizado substancialmente os niveis
superiores, referindo que a diferenca preferencial entre eles era franca ou ligeira, foi
atribuido ao primeiro nivel o peso de 51.809% e ao nivel Bom o0 peso de 24.607%. Uma

vez mais, o indice de inconsisténcia ficou abaixo de 0.10.
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Figura 22: Julgamentos e Escala de Valor do CTR3

Ao CTR4, que foi igualmente operacionalizado através de um descritor com
cinco niveis de impacto, foi atribuida uma escala de performance parcial onde o melhor
nivel obteve o peso de 49.975%, enquanto o pior nivel (i.e. Ns) registou 2.998%. O
indice de inconsisténcia foi de 0.09081 (i.e. abaixo de 0.10).
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Figura 23: Julgamentos e Escala de Valor do CTR4
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No que respeita a0 CTR5, algumas opinides divergentes foram surgindo ao
longo do preenchimento da respetiva matriz. Esta divergéncia foi, porém, ultrapassada
mediante um processo de negociacdo/debate com e entre os decisores, tendo ficado
evidente a especial importancia dada a casas sem e/ou com estigmas sociais de pequena
dimensdo. Na prética, a aplicacdo da técnica permitiu atribuir ao primeiro nivel o peso

62.470%. Também o indice de inconsisténcia ficou abaixo de 0.10 (Figura 24).
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Figura 24: Julgamentos e Escala de Valor do CTR5

Da aplicacédo da técnica ao CTR®, resultou a atribuicdo de um peso de 59.269%
ao melhor nivel (i.e. N1) e de 3.024% ao pior nivel (i.e. Ns). E igualmente perceptivel a
fraca/ligeira diferenca preferencial entre os niveis N4 € Ns. Uma vez mais, o indice de

inconsisténcia ficou abaixo de 0.10.
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Figura 25: Julgamentos e Escala de Valor do CTR6
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Por ultimo, da aplicagdo da técnica AHP ao CTR7 resultou a atribuicdo de
41.035% ao melhor nivel de impacto (i.e. N;) e de 4.816% ao pior nivel (i.e. Ns).
Agquando do preenchimento desta matriz, foi evidente a proximidade sentida, pelos
decisores, quer entre os niveis inferiores (i.e. N4 € Ns) como, também, entre 0s niveis
superiores (i.e. N1 e Bom), o que se refletiu pela atribuigéo de 1.5, na escala de Saaty, a
cada uma das comparacdes parietarias em questdo. De resto, o indice de inconsisténcia

ficou muito abaixo de 0.10 (Figura 26).
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Figura 26: Julgamentos e Escala de Valor do CTR7

Concluida a primeira etapa deste processo (i.e. preenchimento de matrizes de
valor para os descritores definidos, de forma a se obter uma escala de performance local
para cada um dos sete CTRs identificados no modelo), a proxima etapa consistiu na
obtenc&o dos trade-offs (i.e. pesos ou taxas de substitui¢do) entre os sete CTRs. Para tal,
0 primeiro passo consistiu em solicitar aos decisores que centrassem a sua atencdo nos
CTRs e procedessem a sua ordenacdo com base no seu grau de preferéncia global. Na
pratica, foi preenchida uma matriz de ordenagdo de critérios, tendo sido pedido aos
decisores que atribuissem o valor “1” sempre que um CTR fosse globalmente preferivel
a outro e “0” caso contrario. O ranking foi definido com base no somatério dos valores
atribuidos em cada uma das comparacdes, sendo que, em primeiro lugar, ficou o CTR
com 0 maior somatério obtido e, em ultimo, o CTR com menor somatdrio registado
(Figura 27).
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Figura 27: Matriz de Ordenacéo de CTRs

Alcancada e aprovada a hierarquizacdo dos CTRs, procedeu-se a construcdo de
uma matriz de comparagdes parietarias, no sentido de se obterem os trade-offs. Na
pratica, seguindo o procedimento técnico utilizado na construcdo das matrizes dos
niveis de impacto, foi solicitado ao grupo de decisores que expressassem juizos de valor
sobre a diferenca preferencial entre os CTRs definidos, a partir dos quais, pela aplicagéo
da técnica AHP, se obtiveram os trade-offs. A Figura 28 ilustra essa matriz de
julgamentos e a escala numérica obtida, a qual foi apresentada aos decisores para

discussao e validacdo. O indice de inconsisténcia foi de 0.05772 (i.e. abaixo de 0.10).

M
wr Comparisons for Super Decisions Main Window: Julgamentos - VP.sdmod: ratings ‘ :-Ehg

1. Choose 2. Node comparisons with respect to TOM +| 3. Results

MNede | Cluster ‘Graphicall\t’erba” Mﬁt”X‘Questionna\ral[)irecd Normal — | Hybrid —
Choose Node || Comparisons wrt "TOM" node in "Criteria” cluster I - . 0.05772
1. CTROG is 2.5 times more important than 2. CTROS C_inconsistency
TOM —| 1.CTR 0.39254
Inconsimncﬂ 2.CTROS ~ |3. CTROS ~ |4‘cmn1 - |5.cmuz - |5. CTRO3 ~ |?.cmu? - | > CTROS 027540
Cluster Goal I—E— 3 CTRO4 | [0.12917
1. CTRO6 ~ -« €« 35 &« &« |7 « 8 <« 9 - =
‘ | | | | 4 CTRMNM 009608
Choose Cluster || 2 crros - L C I C N I E 5. CIR02 | [0.05250
Cieri — | [z cTros - s [«B Jeb e 6.CTR03 | [0.03404
4 CTROL - - |3 - |4 e |6 7. CTRO7 0.02018
5. CTROZ ~ 2 «5
6. CTRO3 ~ - |3
‘ Completed
j 4 C:::ari:on ﬂ
Restore Copy to c\ipboardl Copy to clipboard

Figura 28: Matriz de Julgamentos e Trade-offs dos CTRs

Apds discussdo, os trade-offs obtidos foram aprovadas pelo grupo de decisores,
tendo sido consensual a atribuicdo do maior peso (i.e. 39.254%) ao CTR6 — Fatores
Econdmicos — e, por outro lado, do menor peso (i.e. 2.018%) ao CTR7 — Outros Fatores

Comerciais. Com os trade-offs validados, procedeu-se a aplicacdo do modelo aditivo (1)
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(ver ponto 5.1) e, consequentemente, obteve-se a performance global (i.e. overall score)
de quatro alternativas que tinham sido “artificialmente” concebidas para avaliacdo. Ou
seja, o0 procedimento técnico consistiu no calculo dos indices de performance global de
quatro apartamentos ficticios (designados por Alfas), que serviram como ponto de
partida para a estimativa do TOM. A Tabela 8 apresenta 0s pesos parciais e globais de
cada Alfa.

INDICE
GLOBAL

ALFA 1l 0.560359 0.43097 | 0.50119 | 0.51809 | 0.47975 | 0.6247 | 0.59269 | 0.41035

CTR1 | CTR2 | CTR3 | CTR4 | CTR5 | CTR6 | CTRY

ALFA 2 0.243897 0.31849 | 0.29135 | 0.24607 | 0.29535 | 0.2193 | 0.21454 | 0.3391

ALFA3 0.129288 0.1695 | 0.12923 | 0.15586 | 0.14237 | 0.12057 | 0.11867 | 0.13499
ALFA4 0.032259 0.02599 | 0.02866 | 0.02743 | 0.02998 | 0.03543 | 0.0324 | 0.04816
PESOsS 0.09608 | 0.0525 | 0.03404 | 0.12917 | 0.27549 | 0.39254 | 0.02018

Tabela 8: Niveis de Impacto e Performance Global por Alfas

De acordo com a Tabela 8, importa esclarecer que a Alfa 1 corresponde a um
apartamento “ficticio” (adiante designado “Otimo™), que reine os melhores niveis de
todos os CTRs. A Alfa 2 traduz um outro apartamento “ficticio” (adiante denominado
“Bom”), que retne os niveis Bom de todos os CTRs. A Alfa 3 representa um
apartamento considerado “Neutro”, por reunir 0s niveis neutros de todos os CTRs. Por
ultimo, a Alfa 4 representa um apartamento cuja performance € sempre a pior em todos
os CTRs (adiante designado “Péssimo”). A criacao destas Alfas “ficticias” foi feita para
facilitar comparacg®es cognitivas e fixar as “ancoras” necessarias ao calculo do TOM.

Obtidos os indices de performance global para as quatro Alfas criadas, e tendo
presente as performances parciais relativas a cada CTR, o grupo de decisores foi
convidado a associar um tempo de venda para cada uma das quatro Alfas, ou seja, a
definir ancoras temporais. Esta etapa do processo fomentou o interesse da discussdo
entre os decisores e assumiu-se essencial na estimativa do TOM para cada Alfa. A
Tabela 9 apresenta o tempo estimado (em meses) para a venda de cada um destes quatro

apartamentos “ficticios”.
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ALFA INDICE GLOBAL ANCORAS ESTIMADAS
[MEsES]
OTimMO 0.560359 1
Bowm 0.243897 6
NEUTRO 0.129288 18
PEssimo 0.031411 180

Tabela 9: Ancoras Estimadas

Na pratica, tomando por referéncia o indice global e a &ncora estimada por cada
uma das quatro Alfas, o recurso a interpolacdo linear torna possivel a estimativa do
TOM para qualquer apartamento. Para validagdo do modelo proposto foi, no entanto,
necessario proceder-se a sua aplicacdo pratica, bem como ao desenvolvimento de

algumas analises de sensibilidade, no sentido de apurar a consisténcia dos resultados.

7.2. Validacao do Sistema e Analises de Sensibilidade

No sentido de analisar os resultados alcancados e, acima de tudo, avaliar a relevancia
pratica do processo seguido e do sistema construido, o préximo passo consistiu em
testar o “novo” modelo de definicdo de TOM, mediante a analise de um conjunto de
alternativas/apartamentos. Para o efeito, solicitou-se aos decisores que facultassem
informacdo real/historica sobre apartamentos vendidos ou para venda, no sentido de
apurar, por apartamento, o nivel de impacto de cada um deles nos CTRs anteriormente
definidos. A Tabela 10 apresenta o resultado do tratamento da informacdo relativa a

uma amostra de seis apartamentos (identificados de Delta 1 a Delta 6).

CTR1 CTR2 CTR3 CTR4 CTR5 CTR6 CTR7
DELTA1 0.43097 0.50119 0.24607 0.29535 0.6247 0.11867 0.33391
DELTA2 0.43097 0.50119 0.24607 0.29535 0.6247 0.21454 0.33391
DELTA3 0.1695 0.12923 0.24607 0.14237 0.6247 0.21454 0.33391
DELTA 4 0.05504 0.02866 0.05255 0.05255 0.6247 0.11867 0.13499
DELTAS 0.43097 0.50119 0.51809 0.47975 0.6247 0.21454 0.33391
DELTAG 0.43097 0.29153 0.24607 0.29535 0.6247 0.21454 0.33391

Tabela 10: Performance Parciais das Deltas
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Identificadas as performances parciais de cada Delta, o préximo passo consistiu,
mediante aplicacdo do modelo de agregacdo aditiva, no célculo do valor global de cada
uma delas. A Tabela 11 ilustra os pesos globais dos apartamentos em andlise, bem

como o respetivo ranking.

INDICE GLOBAL RANKING
DELTAL 0.33967 4
DELTA2 0.37730 2
DELTA3 0.31289 5
DeELTA4 0.23678 6
DELTAS 0.41038 1
DELTA6 0.36629 3

Tabela 11: indices Globais e Ranking de Alternativas (Deltas)

Calculados os indices globais, e tendo por base as referéncias de ancoragéo
apresentados na Tabela 9, o passo seguinte passou pela aplicacdo da interpolacdo linear,
no sentido de se estimar/confirmar o TOM. Com efeito, a Tabela 12 apresenta um
exercicio de avaliagdo relativo a Delta 5, escolhida pela posicdo ocupada no ranking e,
também, pelo facto de se tratar de um apartamento ja vendido (i.e. com TOM ja

conhecido). Este exercicio permitiu ainda calcular o erro de estimativa.

. ANCORAS TOM
INDICE TOM EFETIVO ERRO DE
ALFA/DELTA SR ESTIMADAS ESTIMADO [Venda] V1 A
[Meses] a)
OpTIMO 0.560359 1 1 Més - -
DELTAS 0.410379 -- 3.37 3 Meses 11 Dias
Bowm 0.243897 6 6 Meses - -
a) Interpolagdo Linear. Tabela 12: TOM Estimado e Efetivo da Delta 5

Na pratica, tendo por base as referéncias de ancoracédo e, considerando o indice
global de Delta 5 (i.e. 0.410379), obteve-se, ap0s aplicacdo da interpolagéo linear, um
TOM estimado de aproximadamente 3.37 (i.e. 3 meses + 11 dias). O valor desta
estimativa foi consideravelmente proximo do valor revelado pelo decisor (i.e. do tempo
que, na realidade, o apartamento levou a ser vendido (i.e. 3 meses)). Ou seja, 0 erro de
estimativa foi apenas de 11 dias. Apos ordenadas as Alfas e Deltas por indice de
performance global, procedeu-se a estimativa do TOM para o restante conjunto de
Deltas (Tabela 13).
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TABELA DE PREVISOES DE CELERIDADE DE VENDA
* MESES DE 30 DIAS

fNDICE ANCORAs | ANCORA | TOM I NTE[F:;/ALO

ALFA/DELTA LR ESTIMADAS | EFETIVA | ESTIMADO TOM VARIACAO
[Meses] a) b) [Estimado]
OPTIMO 0.560359 1 - - 1 Més +11 Dias
DELTAS 0.410379 - 3 - 3 Meses + 11 Dias
DELTA 2 0.377300 - - 3.89 3 Meses + 27 Dias + 11 Dias
DELTA 6 0.366293 -- -- 4.06 4 Meses + 2 Dias + 11 Dias
DELTA1 0.339667 -- -- 4.49 4 Meses + 15 Dias + 11 Dias
DELTA3 0.312891 -- -- 4.90 4 Meses + 27 Dias + 11 Dias
Bom 0.243897 6 - - 6 Meses + 11 Dias
DELTA4 0.236778 -- -- 6.37 6 Meses + 11 Dias + 11 Dias
NEUTRO 0.129288 18 - - 18 Meses + 11 Dias
PEssIMO 0.032259 180 - - 180 Meses + 11 Dias

Tabela 13: Previs6es de Celeridade de Venda para Alfas e Deltas

Na sequéncia dos valores apresentados na Tabela 13, importa referir que o rigor
e a precisdo do modelo tendem a aumentar com introducdo de novas Deltas. Com efeito,
a introducdo de novos dados no modelo permitira uma reducdo nos intervalos entre
TOMs e, consequentemente, na diminui¢do do erro estimado aquando da aplicacdo da
interpolacéo linear. A utilizagdo de mais dados fara, também, com que, aos poucos, se
deixe de utilizar ancoras estimadas, para se trabalhar apenas com ancoras efetivas (i.e.
valores reais). Isto faz com que o modelo receba uma dose de realismo cada vez maior,
0 que também tendera a fortalecer os resultados.

Face ao exposto, parece evidente que esta fase do processo se revelou essencial
para a consolidagdo dos resultados, tendo os decisores, apos discussao sobre 0s mesmos,
revelado um sentimento de satisfacdo generalizado. Na verdade, o grupo de decisores
reconheceu o potencial das técnicas utilizadas e do sistema de definicdo de TOM,
considerando ser uma mais-valia na previsdo de venda de imdveis e, naturalmente, na
capacidade de formular previsdes e orientar 0 negécio. Nao obstante, tendo em conta o
grau de subjetividade associado ao processo, foram realizadas algumas analises de
sensibilidade, que permitiram avaliar as implica¢fes de variagdes isoladas dos pesos de
cada um dos critérios. Estas analises de sensibilidade permitiram também aferir sobre
possiveis variaces no ranking das alternativas em andlise. A Figura 29 ilustra a
situacdo das Deltas em relacdo ao CTR6 (considerado como 0 mais importante) antes de

se proceder a analise de sensibilidade.
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= . Tetals from the ratings
Super Decisions Ratings —
Totals Fricrities Deftal 0.333667
0.377300
Dieltal 0339667 0166234
Delta? 0377300 0.184651 Delta3 0312891
Dielta? 0.712891 0153130 Deltad 0.236778
Dieltad 0236778 0115850 I 0410379
Dieltas 0.410379 0200840
Dieltak 0.366293 0179265 — s

Figura 29: Ranking de Deltas antes Analise Sensibilidade (Peso do CTR6 = 0.39254)

A titulo de exemplo, a Tabela 14 ilustra a analise de sensibilidade realizada para

0 CTR6, revelando-se o sistema criado bastante estavel face a alteracbes nos pesos.

PRIORIDADES
Peso CTR

Delta 1 Delta 2 Delta 3 Delta 4 Delta 5 Delta 6

0.050090 0.178698 | 0.180137 | 0.141258 | 0.126308 | 0.200105 | 0.173493
3 2 5 6 1 4

0.150070 0.176174 | 0.180700 | 0.143216 | 0.125663 | 0.199952 | 0.174295
3 2 5 6 1 4

0.200060 0.174815 | 0.181004 | 0.144270 | 0.125316 | 0.199870 | 0.174726
3 2 5 6 1 4

0.250050 0.173384 | 0.181323 | 0.145379 | 0.124950 | 0.199783 | 0.175181
4 2 5 6 1 3

0.3400040 0.171877 | 0.181659 | 0.146548 | 0.124565 | 0.199691 | 0.175659
4 2 5 6 1 3

0.350030 0.170286 | 0.182014 | 0.147783 | 0.124159 | 0.199595 | 0.176165
4 2 5 6 1 3

0.39254 0.164934 | 0.183208 | 0.151933 | 0.122791 | 0.199270 | 0.177864
' 4 2 5 6 1 3

0.450010 0.166823 | 0.182787 | 0.150468 | 0.123274 | 0.199385 | 0.177264
4 2 5 6 1 3

0.500000 0.164934 | 0.183208 | 0.151933 | 0.122791 | 0.199270 | 0.177864
4 2 5 6 1 3

0.549990 0.161776 | 0.183913 | 0.154382 | 0.121984 | 0.199079 | 0.178866
4 2 5 6 1 3

0.599980 0.158291 | 0.184690 | 0.157085 | 0.121093 | 0.198868 | 0.179973
4 2 5 6 1 3

0.649970 0.154427 | 0.185552 | 0.160082 | 0.120106 | 0.198633 | 0.181200
5 2 4 6 1 3

0.699960 0.150118 | 0.186513 | 0.163424 | 0.119005 | 0.198372 | 0.182568
5 2 4 6 1 3

0.749950 0.1455283 0.1827592 0.16:174 0.1167769 0.19;;079 0.18:103

Tabela 14: Andlise de Sensibilidade para o CTR6
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7.3. Desenvolvimento e Funcionamento do Software de Definicdo do TOM

Ao longo do desenvolvimento deste estudo, foi percetivel que a informatizacdo do
modelo concebido se traduziria numa mais-valia para 0s agentes/mediadores
imobiliarios e/ou construtores associados a venda de imoveis habitacionais, permitindo-
Ihes a realizacdo de previsdes de venda e, por conseguinte, impulsionar e/ou orientar o
negocio. Nesse sentido, foi desenvolvida uma aplicacdo desktop que permite aplicar o
modelo concebido. A aplicacdo foi desenvolvida recorrendo ao uso do software
Microsoft Visual Studio Express 2012 e ficou denominada Real Value (RL) (Figura 30).
Embora considerada uma versao experimental, que requer melhorias e atualiza¢des para
que se possa tirar maior proveito da mesma, esta aplicacao foi desenvolvida no sentido
de demonstrar as funcionalidades base do processo de avaliagdo e de definicdo da

celeridade de venda no mercado imobiliario, ou seja, de definicdo do TOM.

i*7 Real Value | Menu | = | &J

| N |
«* Y
»

-
¥
- \ ~ 7 Celeridade de Venda no Mercado Imobiliario
.

&

*

*a an® v Avalie o tempo de venda de um imowvel...

- Avaliar imovel

- Portfélio de avaliagbes

Figura 30: Menu de Entrada, Software Real Value

Em termos préticos, um agente/mediador/construtor, ao aceder a aplicagdo, tera
acesso a um menu de entrada (ver Figura 30) que dard possibilidade de: (1) Avaliar
Imével, que permite, mediante preenchimento de um questionario de caracterizacdo do
imdvel/apartamento (0 mesmo aplicado no desenvolvimento do modelo), determinar o
TOM previsto (a titulo de exemplo, a Figura 31 ilustra a avaliacdo de um dos
apartamentos avaliados (i.e. Delta 6) ); e (2) consultar Portfélio de Avaliagdes, que dara
acesso ao historico de avaliagdes realizadas, permitindo a realizacdo de comparagdes e,

ainda, editar e alterar avaliagOes anteriormente realizadas (ver Figura 32).
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Real Value | Avaliagdo do Imével

=SNG X

Identificagdo do imovel
Referencia

Delta &

Titulo

Delta &

Observagies
CR

Classifique o imavel:

Sem varandas

Sem isolamento exterior

Péssimos acabamentos exteriores
Péssimo estado de conservagdo exterior

Inexist&ncia de limpeza extema do prédio

2. Quanto as suas Caracteristicas Externas

TOM estimado : 4 meses + 2 dias

1 2 3 4 5 6 7 2 Excelentes varandas

1 2 3 4 5 6 7 2 Excelente isolamento exterior

1 2 3 4 5 6 7 2 Excelentes acabamentos exteriores
Excelente estado de conservagdo exterior

Excelente impeza extema do prédio

[]

[EIE

]

Figura 31: Avaliacdo Delta 6, Software Real Value

.

""" Real Value | Portfslio de Avaliacdes =NaEN X

[ Adicionar Avaliagdo

]

Péssima
Péssima

AFA2

TOM estimado: 180 meses + 0 dias Editar ] [ Apagar l

Detta &
Delta &

CR

TOM estimado: 4 meses + 2 dias Editar ] [ Apagar l

1-20f2

Figura 32: Portfolio de AvaliagOes, Software Real Value
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7.4. LimitacOes e Recomendag0es

O modelo desenvolvido permite estimar a celeridade de venda de imdveis residenciais,
nomeadamente apartamentos, tendo por base as percecdes e/ou convicgdes proprias de
especialistas na area de mediacdo imobiliaria. Suportado por discussdes em todo o
processo de decisdo, o sistema desenvolvido permitiu 0 aumento da transparéncia na
definicdo do TOM de imoveis residenciais, reforgando a convic¢do, em termos de
investigacdo, da pertinéncia da aplicacdo do uso integrado de mapas cognitivos com o
método AHP.

Embora manifestamente evidentes a recetividade e a satisfacdo do grupo de
decisores face aos resultados obtidos, revela referir que o presente estudo assumiu uma
posicao construtivista e de aprendizagem, onde os resultados advém da discussdo entre
os elementos de um grupo especifico de decisores. Nesse sentido, e ndo obstante a
versatilidade dos procedimentos técnicos utilizados, o trabalho aqui desenvolvido deve
ser encarado como uma ferramenta de negociacdo e aprendizagem, que ndo visa ditar
solucgdes definitivas ou o6timas. Alem disso, face as suas caracteristicas idiossincraticas
(i.e. os resultados dependem do contexto e atores envolvidos), qualquer generalizagéo,
antes de implementada, deve ser questionada, ndo se podendo extrapolar os resultados
sem a devida precaucdo. Isto pode ser considerado uma limitacdo. No entanto, é certo
que utilizacdo conjunta de mapas cognitivos com a abordagem AHP permite ajustes
adicionais, 0 que, nesta linha de pensamento, aumenta o potencial da proposta feita,
sendo, contudo, recomendaveis anélises de sensibilidade sempre que se verifiquem

adaptagdes ao modelo.
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SINOPSE DO CAPITULO 7

Este capitulo visou apresentar as fases de avaliacdo e de recomendagdes. Como tal,
expbs os procedimentos técnicos inerentes a aplicacdo da metodologia AHP na fase de
avaliacdo, reportando também as analises de sensibilidade e recomendacdes realizadas.
A fase de avaliacdo decorreu ao longo de uma ultima sessdo de trabalho em grupo,
pautada de discussao/negociacdo entres os decisores. Numa primeira etapa da sesséo,
com recurso a metodologia AHP, procedeu-se ao preenchimento de matrizes de juizos
de valor entre os niveis de cada descritor, obtendo-se uma escala de performance local
por cada um dos sete CTRs identificados. Os julgamentos foram verificados pelo
software Super Decisions, tendo sido realizados pequenos ajustes nos casos em que se
verificaram inconsisténcias. Numa segunda fase da sessédo, procedeu-se, com base no
grau de preferéncia global, a ordenacdo dos sete CTRs definidos e, seguidamente, a
construcdo de uma matriz de comparacOes parietarias. Construida a matriz, obtiveram-
se os trade-offs entre critérios, os quais foram aprovados pelos decisores e permitiram
que se procedesse a aplicacdo de um modelo aditivo para a obtengdo dos overall score
de quatro apartamentos “ficticios” (i.e. Alfas), os quais serviram como ponto de partida
para a estimativa do TOM. Tendo por base os pesos globais das Alfas, o passo seguinte
consistiu na definicdo, pelos decisores, de “ancoras” temporais para cada uma das
quatro Alfas, as quais, mediante aplicacdo da técnica de interpolacdo linear, permitiu
estimar a celeridade de venda para um conjunto de alternativas (i.e. Deltas) em anélise.
De forma a verificar a consisténcia do modelo desenvolvido, foram elaboradas analises
de sensibilidade com recurso ao Super Decision, tendo sido possivel verificar a
existéncia de estabilidade dos valores face a variagdes nos coeficientes de ponderacéo.
Testado e validado o modelo, este ultimo capitulo prosseguiu com a apresentacdo de
algumas limitacdes, a qual se seguiu a fase de recomendacbes. Embora evidente a
satisfacdo do grupo de decisores face aos resultados obtidos, o modelo deve ser
encarado como uma ferramenta de negociacdo e aprendizagem, que ndo dita solucgdes
definitivas. Além disso, tendo em consideracdo as suas caracteristicas idiossincraticas,
os resultados ndo devem ser extrapolados sem a devida precaucdo. Nao obstante, parece
certo que a utilizacdo conjunta de mapas cognitivos com a abordagem AHP permitiu
conceber um modelo bem informado, que reforca o calculo do TOM no mercado
imobiliério de habitacdo. Obviamente, ajustes e atualizagdes sdo sempre recomendaveis.
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CONCLUSAO GERAL

A. Principais Resultados e LimitacGes do Estudo

estudo desenvolvido permitiu confirmar que é possivel, com base em

metodologias MCDA, desenvolver um sistema de informacé@o multicritério

de apoio a construcdo de indices de celeridade de venda no mercado
imobiliario residencial, tendencialmente mais robusto e transparente. Com o intuito
de alcancar este objetivo mais geral e, sequindo uma l6gica construtivista, a presente
dissertagéo foi dividida em duas partes.

Na primeira parte — enquadramento teorico — foi realizado o enquadramento
geral do setor imobiliario, nomeadamente em Portugal, clarificadas as razdes que
sustentam a necessidade de formular previsGes de venda no mercado imobiliario, bem
como apresentadas as técnicas e/ou abordagens pospostas a aplicar no desenvolvimento
da componente empirica, nomeadamente: a abordagem multicritério de apoio a tomada
de decisdo, a abordagem SODA e 0s mapas cognitivos e o método AHP. Em particular,
foi possivel constatar que o mercado imobiliario é um mercado de grande dinamismo,
essencialmente caracterizado pela heterogeneidade e auséncia de transparéncia nos bens
a transacionar, e que assume uma importancia de relevo na economia de um pais, sendo,
por conseguinte, visto como um importante indicador do desempenho de uma
economia. No caso concreto de Portugal, a atual situacdo e contexto da economia e do
mercado imobiliario de habitacdo, reciprocamente influencidveis, assinalam uma
tendéncia evolutiva negativa, visivel mediante as expetativas das familias no que
respeita a situacdo financeira e ao desemprego, e que se refletem, naturalmente, nos
baixos niveis de intengdo de construcdo ou aquisicdo de habitagdo. Estas constatacoes,
aliadas a analise de diversos modelos de avaliagdo, permitiram reconhecer a
problemaética de investigacdo do presente trabalho como um problema complexo, cuja
possivel resolucdo passa por uma estruturagdo prévia do proprio problema. Esta
premissa sustentou a base da fundamentacdo do recurso a abordagem MCDA,
designadamente ao uso de mapas cognitivos, que possibilitam a estruturagcdo e/ou
reorganizacéo ideias, contribuindo para a diminuicdo de critérios omitidos no processo
de apoio a tomada de decisdo. Por seu lado, a utilizacdo do método AHP foi justificada

pela necessidade de lidar, de forma simples, com céalculo de pesos entre critérios,
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revelando-se de elevada relevancia para a concretizagcdo do objetivo geral da presente
dissertacéo.

Na segunda parte — componente empirica — procedeu-se a definicdo, estruturacdo
e avaliacdo do problema de decisdo, mediante recurso as técnicas de cartografia
cognitiva (na identificacdo dos critérios) e ao método AHP (no calculo de ponderadores
para esses mesmos critérios), cuja aplicacdo pressupds que se reunisse e incentivasse a
discussdo, em sessdes presenciais, um grupo de decisores/especialistas na area. Foram
igualmente realizados testes de consisténcia, concedendo aos decisores a possibilidade
de efetuarem ajustes aos resultados finais e, dessa forma, ter uma visdo do real efeito
dos seus julgamentos de valor. Verificada a consisténcia e a robustez do modelo
concebido, tendo sido unénime a opinido de que processo metodoldgico seguido no
presente estudo permite aumentar a clareza e simplicidade do processo de decisdo, esta
parte findou com algumas recomendacdes.

No que respeita as limitagbes identificadas ao longo do estudo, importa referir
algumas inerentes a aplicacdo das metodologias utilizadas, que acabaram por influenciar
o0 alcance do proprio estudo. Com efeito, revela referir, em primeiro lugar, a dificuldade
sentida na selecdo do painel de decisores face ao elevado grau de disponibilidade e
dedicacdo exigiveis aos mesmos. De facto, foi extremamente dificil encontrar agentes,
mediadores e/ou construtores imobiliarios, com experiéncia acumulada, disponiveis a
participar na investigacdo desenvolvida. No que respeita a metodologia SODA e a
elaboracdo do mapa estratégico, as limitacdes fixaram-se, essencialmente, no decorrer
das sessOes, tendo-se registado as seguintes: (1) alguma incerteza inicial no que respeita
as reais contribuicbes do sistema desenvolvido; (2) indecisdo na identificacdo dos
critérios com base nas suas ideias, crencas e/ou valores; (3) dificuldade em escrever um
unico critério por post-it; e (4) inseguranca na hierarquizagdo dos critérios. Em termos
da metodologia AHP, foram identificadas algumas dificuldades: (a) na construgdo dos
descritores, consequéncia da divergéncia de opinibes que foram surgindo; e (b) na
atribuicédo de diferencas preferenciais, dada a experiéncia propria de cada decisor.

Face ao exposto, é importante referir que o maior contributo do sistema criado
radica no processo de aprendizagem associado a aplicacdo das técnicas que, adotando
uma logica construtivista, premeia a possibilidade de se refletir sobre as avaliagdes
realizadas e apresentar sugestdes de melhoria. Como tal, parece evidente que o0 modelo
desenvolvido facilita o célculo de indices de celeridade de venda e, consequentemente,

torna mais robusta a capacidade de formulagdo de previsdes de venda no mercado
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imobiliario residencial. Ainda assim, importa relembrar que o sistema concebido no
presente trabalho assume caracteristicas idiossincraticas, pelo que os resultados ndo

devem ser extrapolados sem a devida precaucéo.

B. Sintese dos Principais Contributos da Investigacdo

Numa primeira instancia, a presente dissertacdo permitiu confirmar a importancia do
setor imobiliario residencial no desenvolvimento socioecondémico de um pais e, por
conseguinte, atestar sobre o elevado potencial deste campo de investigagdo. Nesta
I6gica, foi possivel aferir sobre a existéncia de varios meétodos de definicdo de
celeridade de venda; contudo, na sua maioria, interpretados e aplicados de forma
ambigua e/ou pouco transparente. Estes contributos permitiram, no entanto, solidificar a
conviccdo de que ndo existem métodos perfeitos e que, numa ldogica de
complementaridade, a sugestdo e/ou aplicagdo de novas abordagens que permitam
atenuar algumas das limitacGes dos atuais métodos insurge-se como pertinente. Assim,
o0 presente estudo veio confirmar que é possivel conceber, com recurso a metodologias
MCDA, um sistema de informacdo multicritério de apoio a definicdo de indices de
celeridade de venda imobiliaria residencial, tendencialmente mais robusto e que
acrescenta, via simplicidade e transparéncia, valor ao processo de calculo desses
indices, traduzindo-se em mais-valias, ao nivel de planeamento, para as agéncias,

mediadores e/ou construtores imobiliarios e, consequentemente, para o préprio setor.

C. Perspetivas de Futura Investigacéo

Em funcdo do exposto, e tendo por base resultados obtidos com o desenvolvimento da
presente dissertacdo, parece ter ficado bem expressa a conviccdo de que as
metodologias multicritério, nomeadamente no ambito da corrente MCDA, apresentam,
pela incorporacdo da experiéncias dos decisores, um grande potencial no
desenvolvimento de modelos de avaliagdo mais transparentes, robustos e realistas, o que
acarreta, por sua vez, vantagens reais decorrentes de um melhor planeamento para as
agéncias imobiliaria, para os construtores, para 0s clientes e, consequentemente, para a

economia como um todo. Neste sentido e, numa perspetiva de investigacdo futura,

- 84-



realga-se o interesse da realizacdo de estudos semelhantes com recurso a outros métodos
multicritério como, por exemplo, Measuring Attractiveness by a Categorical Based
Evaluation Technique (MACBETH), Multi-Attribute Value Function (MAVF) e
Technique for Order of Preference by Similarity to Ideal Solution (TOPSIS), bem como
da realizagdo de estudos comparativos. Projeta-se, igualmente, a necessidade de
estender a abordagem metodoldgica adotada neste estudo a outros contextos, bem como
a melhoria da aplicacdo desenvolvida e/ou adaptacéo a plataformas online, que permita
aos decisores avaliar, de forma rapida, transparente e intuitiva, o tempo de venda de um
imovel. Na verdade, qualquer progresso que se venha a registar sera encarado como um
avanco no apoio a previsdo da celeridade de venda de imdveis de habitacao.
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