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RESUMO

O presente trabalho tem por objetivo propor diretrizes que orientaréo
empreendedores do setor da construcdo civil no desenvolvimento de
empreendimentos com fins habitacionais para a terceira idade — Seniors’ Housing.
Tema estudado com frequéncia nos Estados Unidos, onde ja se implantam
empreendimentos para esse publico ha muito, fato ndo ocorrido no Brasil, onde a
grande maioria das implantacbes ndo € especifica. Para isso, foi realizada uma
revisdo bibliogréfica sobre as condi¢cbes sociais e demograficas que marcaram a
evolugdo do mercado de empreendimentos para terceira idade nos Estados Unidos e
comparadas com as condic¢des registradas no Brasil e também foi estudado como
foram estruturados os empreendimentos que atendem ao mercado norte-americano de
moradia para a terceira idade. Depois, foram testadas as formatagdes encontradas

junto a populagéo paulistana, através de uma pesquisa de campo.

As principais conclusdes foram a respeito da segmentacdo de mercado,
caracteristicas fisicas desgjavels, servicos a serem ofertados e limitagdes na dimensdo
e forma de cobranca do preco. Os idosos preferem residir proximo de onde residem
atualmente e devem ser segmentados por idade e renda, sabendo que gquanto maiores
as idades e rendas mais dificeis seréo as mudangas. Uma Seniors” Housing deve ser
mista, atendendo idosos tanto independentes quanto dependentes, sabendo que
servicos sd0 mais importantes que amenidades. Empreendimentos de base
imobiliaria sGo os mais indicados, com o empreendedor a frente da gestdo do
negoécio, porém a propriedade e a posse da unidade habitacional é passada ao
residente apos o pagamento de um prego. O formato de custeio das operagBes mais
indicado é o de pagamentos mensais como um pacote de servicos, dependendo do

que o morador utilizar de prestacéo de servicos.



ABSTRACT

This dissertation’s objective is proposing how to plan residential projects for
seniors in Brazil. In the United States, there are many of these projects, but in Brazil
there aren't many to speak of. A literature review revealed that socia and
demographic conditions took place in the United States, and it was compared to
Brazil’s conditions. It also studied Senior Housing models where it verified with a
market research if the existing models used for building in the United States are

accepted by seniors who live in Sao Paulo city, Brazil.

The conclusion for this study is about market segmentation, physical and
financial models. The seniors want to live near the actual home and should be
segmented by income and age. The higher the age or income is, the more difficult it
isto convince the seniors to move. Senior Housing should be projected to have a mix
of services and amenities and should be appropriate to independent or dependent
living. The owner of the Senior Housing should be the entrepreneur, but the units
should be sold to residents after an entrance fee. The monthly fee should be charged

at different levels depending upon the services or needs.
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1. INTRODUCAO

Com o intuito de ampliar os estudos de opg¢des de investimentos imobiliérios
em real estate, esta dissertacdo far& uma analise sobre o publico brasileiro formado
por pessoas da terceira idade e os vetores que norteardo a formatagdo de
empreendimentos especificos voltados para esse publico chamados nos Estados

Unidos de Seniors’ Housing.

Poderiam ter sido utilizados diversos termos para se referir a pessoas com
idades avancadas. Optou-se pelo emprego da expressdo “terceiraidade” pois é uma
expressdo consagrada e, portanto, de facil percepcdo do seu significado. Pode ser
entendida, também, como a fase da Ultima residéncia de uma pessoa, considerando
paraisso, de maneira genérica, que hatrés fases de moradia. A primeira se refere ao
periodo de formagdo da familia, empreendimentos em geral concebidos para um
casal sem filhos ou com filhos pequenos. A segunda fase é de uma familia madura,
onde o formato do produto atende um casal com filhos adolescentes ou adultos. A
terceira fase é a que serd estudada, focando em empreendimentos que atendem
pessoas em idade avancada, necessitando de uma moradia que atenda seus anseios,

capacidades de pagamento e sua natural limitacdo fisica

No Brasil, ndo existe um nome difundido para empreendimentos especificos
para 0 publico da terceira idade, porém, no mercado norte-americano, o termo é
Seniors  Housing. Neste trabaho sera denominado, genericamente, de
empreendimentos especificos para terceira idade ou sera utilizado o nome em inglés

Seniors’ Housing.

Nos Estados Unidos, segundo The National Center for Assisted Living
(NCAL), hd mais de um milh&o de norte-americanos residindo em Seniors' Housing.
No Brasil, as iniciativas de implantacdo de empreendimentos que atendam a esse
mercado ou a qualquer de seus diferentes segmentos, s80 em numero reduzido e
restritas a Casas de Repouso ou Asilos, em geral, focados em pessoas com um alto
nivel de incapacidade fisica.



Portanto, serd conduzido um estudo sobre a terceira idade brasileira e
reflexdes que permeiam a implantagdo de empreendimentos especificos que atendam

aos ansei 0s desse mercado crescente.
1.1.Objetivo do trabalho

O objetivo deste trabaho é o de propor diretrizes que orientaréo
empreendedores do setor da construcdo civil no desenvolvimento de
empreendimentos com fins habitacionais para a terceiraidade (Seniors Housing), em
Seus possiveis segmentos, a partir do reconhecimento dos anseios e capacidades
desse publico. Essas diretrizes envolverdo caracteristicas fisicas desgjaveis para o
produto, servigos a serem ofertados, e limitagdes na dimenséo e forma de cobranca

do preco.
1.2.Justificativa do trabalho

O tema tem sido estudado nos Estados Unidos com frequéncia,
principalmente devido ao fato de ja haver diversos empreendimentos voltados para o
setor da terceira idade e que ja demandaram, aproximadamente, US$ 2 bilhdes,

segundo a AAHSA?, de investimento no setor.

As pessoas da terceira idade, segundo o IBGE? (2002), constituem um
publico j& expressivo, com tendéncias de crescimento acentuado para as proximas
décadas, e, atuamente, sdo timidas, no Brasil, as iniciativas de implantacdo de
empreendimentos especificos para o atendimento de seus ansei0s, como acontece nas

Seniors’ Housings nos Estados Unidos.

Porém, é possivel notar que ha diversos empreendimentos atendendo a
publicos diferentes. 1sso se deve ao fato de que cada segmento do publico direciona o
formato dos respectivos empreendimentos, resultando em caracteristicas e prestacéo
de servicos especificos, atendendo assim aos anseios de cada mercado, cuja
segmentacdo decorre, em grande parte, da capacidade fisica do publico que sera
atendido.

! AAHSA - American Association of Homes and Services for the Aging. Disponivel em:
http://www.aahsa.org/. Acessado em: 29/04/2004.



Esses empreendimentos para terceira idade oferecidos nos EUA, segundo a
Senior Outlook®, seguem seis formatagdes, cada uma atendendo a um especifico
segmento de mercado: [i] — Adult Day Care, [ii] — Independent Living, [iii] —
Assisted Living, [iv] — Nursing Homes, [v] — Continuing Care e [vi] — Alzheimer’s
Care.

Adult Day Care e Independent Living sdo para pessoas da terceira idade com
mais mobilidade e independéncia enquanto os demais formatos, Assisted Living,
Nursing Homes, Continuing Care e Alzheimer’s Care, possuem grande semelhanca
entre elas, pois todas se focam em pessoas idosas que necessitam de auxilio médico
constante para desempenharem suas atividades didrias. O que muda nesses
empreendimentos € a caracteristica de assisténcia demandada pelo usuéario em cada

Caso.

E possivel perceber uma lacuna existente entre os empreendimentos
oferecidos no Brasil as pessoas da terceira idade. Ou sd0, no segmento residencial,
sem direcionamento especifico para 0s ansel 0s das pessoas da terceira idade, pois séo
formatados para familias com filhos em idade adulta ou ainda criancgas, ou sdo retiros

para abrigar idosos com alto nivel de incapacidade fisica.

O produto imobiliario a que se refere a pesquisa € uma concepgao pioneirano
mercado residencia brasileiro em dois aspectos. O primeiro se refere a sua
formatacdo fisica, pois agrega facilidades, como atividades socio-culturais, servicos
de cuidados médicos e diferente adaptacdo arquitetdénica. O segundo aspecto se
refere a formatagdo financeira que, pelas proprias caracteristicas do publico-alvo,
necessita de um sistema diferenciado’ de implantacdo que o destaca dentre
empreendimentos até hoje implantados no Brasil, sendo este um importante vetor de

competitividade.

2 |BGE — Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica.

% Senior Outlook. Disponivel em: http://www.senioroutlook.com/proptypes.asp. Acessado em:
02/10/2004.

“ Como o publico-alvo é composto por pessoas da terceiraidade, os financiamentos tradicionais para
compra de iméveis ou o sistema utilizado para aluguel podem ndo satisfazer seus anseios, como vai
ser discutido ao longo do trabal ho.



Nota-se, também, que os estudos voltados para a terceira idade no Brasil, em
geral, se concentram no ambito social das pessoas nessa fase da vida, ou sgja, nos
problemas sociais que 0s idosos enfrentam. Também ha véarios estudos sobre a salde
dos idosos, 0 aumento de longevidade e, consequientemente, sobre a qualidade de
vida, concentrando-se as discussdes na area da salde.

Os estudos voltados aos idosos que possuem renda e consomem produtos
estdo ainda em estagio incipiente. Cabe ressaltar também que essa populacdo da
terceira idade, formando um mercado consumidor atraente, € recente. Na publicacéo
do IBGE, “Perfil dos Idosos Responsaveis por Domicilio no Brasil”, do ano de 2002,
pagina 24, pode-se notar que houve um enriquecimento de pessoas com mais de 60

anos muito maior do que com aquelas de 10 anos ou mais:

“A evolucdo do rendimento médio dos responsaveis de 10 anos ou mais e das
pessoas com 60 anos ou mais de idade mostra que, embora a renda média do idoso
sgja inferior a do conjunto da populacdo de 10 anos ou mais de idade em ambos o0s
anos analisados, seu crescimento foi mais intenso, atingindo 63% entre 1991 e 2000,
contra 42% desta populacdo de 10 anos ou mais. Esta tendéncia repete-se na
desagregacdo por areas urbanas e rurais, com destaque para essas ultimas, que
apresentaram um crescimento no rendimento médio dos idosos de quase 77%".

A0 mesmo tempo que se pode analisar esse crescimento de renda e tamanho
dessa populacdo com mais de 60 anos, ndo se nota no setor da construcdo civil um
crescimento na implantagdo de empreendimentos que atendam a esse mercado e,

tampouco, de estudos a respeito desse tema.

A quase totalidade de langcamentos com o objetivo de moradia se concentra
em residéncias multifamiliares ou mesmo unifamiliares, mas atendendo familias
onde o responsavel pelo domicilio estd em idade adulta, com ou sem filhos, ndo em
idade avangada, notadamente um publico com limitagBes, anseios e renda

diferenciados.



Este texto visa, assim, a iniciar 0s estudos sobre implantagdo de
empreendimentos voltados a terceira idade no nicleo de Real Estate da Escola
Politécnicada USP.

1.3.Importéancia do tema

Ha dois aspectos de grande relevancia para incitar o estudo sobre
empreendimentos imobiliarios voltados para pessoas da terceira idade: [i] — o
envelhecimento da populagdo brasileira e [ii] — 0 processo continuo de atomizagdo
familiar.

Conforme o IBGE®, de 1995 para 1999, o niimero de pessoas de 60 anos ou
mais de idade cresceu 14,5%. O lento, mas continuo processo de envelhecimento da
populacdo fez com que a participagao das pessoas idosas passasse de 7,4% em 1989,
para 8,3% em 1995 e alcangasse 9,1% em 1999. No Sudeste, que deteve o maior
nivel de envelhecimento, em 1999, os idosos ja representavam 10,0% da popul agéo.

Com o crescente processo de atomizacdo familiar visto nos Ultimos censos
realizados pelo IBGE, notou-se a expanséo de residéncias compostas exclusivamente
por pessoas da terceira idade. Além da expansdo, também houve o aumento de

familias chefiadas por pessoas de idade avancada.

Essa realidade ilustra que ha um potencial expressivo e que esse publico
poderd vir ater acesso a empreendimentos que promovam o bem-estar nessa fase de

suas vidas, vislumbrando um novo caminho para negocios no setor.

1.4.Metodologia

O método de pesguisa empregado no presente trabalho consiste em uma
compilacdo bibliogréfica de obras nacionais e internacionais em conjunto com uma

pesqguisa exploratéria a ser realizada com a populagdo paulistana.

® FONTE: IBGE — Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica. Disponivel em: www.ibge.gov.br.
Acessado em: 15/08/2003.



Na primeira parte, sera conduzida a revisdo bibliogréfica sobre as condigdes
sociais e demograficas que marcaram a evolugdo do mercado de empreendimentos
para terceira idade nos Estados Unidos, a partir do inicio do século XX. Foi
identificado em Carroll (1999), Anderson (1995) e Brecht (2002) que as condic¢es
gue deflagaram esse mercado nos Estados Unidos foram [i] — seu aumento
demografico, [ii] — o aumento nos cuidados médicos, resultando em uma maior
expectativa de vida, o que também resulta no aparecimento de males tipicos da
terceiraidade, [iii] — 0 aumento da renda das pessoas daterceiraidade e [iv] — o fato
de 0 marido e a mulher trabalharem e contribuirem para a formacéo de renda da
familia.

Ser8o analisadas essas variavels fazendo um estudo comparativo entre os
Estados Unidos e o Brasil e, sempre que possivel, com destague para a cidade de Séo
Paulo, local de aplicacdo da pesquisa. Esse quadro comparativo ensgara um
reconhecimento do perfil do publico da terceira idade e as tendéncias para 0s

préximos anos.

Para cada indicador relacionado as variaveis escolhidas, seréo conduzidas
dois tipos de andlise. Na primeira, de cunho qualitativo, se discutirdo os nimeros
apresentados e suas evolucdes, ensgando conclusdes sobre a importancia de cada
indicador em conjunto com seu crescimento ou diminuicdo. O segundo tipo de
andlise serd quantitativo, onde andlises sobre tendéncias, com auxilio grafico,
gudardo a identificar a eventua repeticdo, no mercado nacional, das condic¢des que

favoreceram o aparecimento desses empreendimentos no mercado norte-americano.

A partir dessas andlises graficas pode-se enxergar se as tendéncias do publico
norte-americano da terceira idade possuem semelhanca com as tendéncias

apresentadas pelaterceiraidade no Brasil.

Em seguida, na revisdo bibliogréfica, serdo estudados como foram
estruturados 0os empreendimentos que atendem ao mercado norte-americano de

moradia paraterceiraidade. Dois serdo os principais vetores a serem estudados.

O primeiro serefere aidentificacdo dos produtos de moradia por segmento de

mercado atendido, produzindo como resultado uma matriz caracterizando quais sdo



esses segmentos e quais sdo suas formatagdes fisicas, entendidas aqui como as

principais caracteristicas e 0s servicos of erecidos.

O segundo vetor de pesquisa serd referente & formatacdo financeira® de
empreendimentos, onde serd identificado como é alocado o preco no momento de

implantacdo e também na operacéo do empreendi mento.

Nota-se a necessidade de identificar junto ao publico da terceira idade
brasileiro quais sdo, das formatagOes utilizadas nos Estados Unidos, as mais atraentes
para cada segmentagd0 desse publico. Entdo, para identificar quais sdo as
formatacdes fisicas e financeiras mais atraentes pelo mercado formado por pessoas
da terceira idade, sera realizada uma pesguisa exploratéria com pessoas residentes e

domiciliadas na cidade de S&o Paulo, mesmo local da aplicacdo da pesquisa.

A amostragem sera feita por escalonamento de cada estrato representativo da
populacdo paulistana e o tamanho da amostra sera calculado a fim de garantir uma
representatividade do universo. A metodologia da pesguisa de campo serd
apresentada no capitulo 4 — Pesquisa de Campo. A amostragem sera feita por
escalonamento a fim de garantir a presenca de paréametros importantes para o estudo,

tals como renda, idade e regido de moradia.

Sera adotada na pesguisa um filtro delimitador de renda, devido a entender
gue 0 acesso a moradia das classes de baixa renda cabe a iniciativa publica, pois esse
estrato de renda, em geral, ndo possui capacidade de pagamento suficiente para

remunerar o capital investido em empreendimentos residenciais.

O escalonamento também por regido tera por objetivo fazer com que a
amostra sgja representativa da cidade de S&o Paulo para que, mesmo com tamanho
pequeno, ndo ocorram erros de viés de pesguisa, como concentracdo em determinada
regido que possui um comportamento distinto da média. Esses erros, juntamente com

0s erros dos testes estatisticos, podem distorcer as analises.

® O termo “formatago financeira’ se refere tdo somente a alocagdo do prego e forma de custeio das
operacdes relacionadas a empreendi mentos especificos para terceiraidade. Aspectos relacionados a
equacionamento de fundos, recursos para financiamento, dentre outros, estéo fora do escopo do
presente trabal ho.



Caso a amostra tenha tamanho reduzido, serdo evitadas hipéteses que possam
inferir diretamente em nudmeros da populagdo, mas sim refletindo tendéncias de
escolha da populacdo, pois Nndo se possui em pesquisas anteriores para identificar a

variabilidade dessa popul agéo.

Um grande nimero de categorias em algumas questdes pode gerar alguns
casos com poucos individuos, prejudicando a aplicacdo de algumas técnicas
estatisticas, porém, caso esse problema ocorra, a hipétese serd avaliada apenas

qualitativamente.

Pretende-se que os resultados inferidos a partir dessa pesquisa sejam validos
para pessoas com mais de 60 anos de idade residentes na cidade de S&o Paulo. 1dosos

de outras regides podem néo apresentar comportamento similar.

A adogdo do limitador de 60 anos para definir pessoas da terceira idade se
baseou na Organizagdo Mundia de Salide — OM S apud IBGE (2002; p.9):

“A Organizacdo Mundial da Saide - OMS - define a populacédo idosa como
aquela a partir dos 60 anos de idade, mas faz uma distincdo quanto ao local de
residéncia dos idosos. Este limite € valido para os paises em desenvolvimento,

subindo para 65 anos de idade quando se trata de paises desenvolvidos’.

O questionério da pesquisa se encontra no anexo deste trabalho. As hipoteses
enunciadas com seus respectivos testes estatisticos, bem como a forma de exploracéo
dos dados para a realizacdo das andises qualitativas estdo citadas no capitulo 4 —
Pesquisa de Campo. Nesse mesmo capitulo encontra-se a metodologia a ser

aplicada a pesguisa de campo.

Apbs a apresentacdo dos resultados da pesquisa de campo, o trabalho sera
concluido, sugerindo as possiveis segmentactes do mercado formado por pessoas da
terceiraidade e as formatacOes fisicas e financeiras que parecerdo mais atraentes para
cada segmento.

Com o reconhecimento das preferéncias da populacdo paulistana, serd
possivel inferir os anseios dessas pessoas da terceira idade quanto a mudar de

residéncia, segmentados por renda, idade, género, posse da moradia atual, estado



civil e tomada de decisdo no momento de migrar de moradia, fornecendo assim
diretrizes que auxiliem empreendedores na arbitragem do publico-alvo de

empreendimentos especificos paraterceiraidade.

Essas preferéncias também forneceréo diretrizes para a arbitragem do local de
implantacdo, segundo as segmentacOes citadas, sobre anseios de migrar para
empreendimentos proximos ao local onde esse publico reside atualmente, ou se no
campo ou praia. Essa arbitragem também € decorrente da ocupacéo atual do publico-
alvo arbitrado — aposentado, empregado ou empresario, segmentacéo presente na

pesquisa.

Anseios e preferéncias sobre a prestacdo de servicos que deverdo estar
presentes em Seniors’ Housing, como Servigos recreacionais e sociais, domésticos e
de cuidados com a salide, e amenidades como lazer, seguranca e dimensdo das
unidades, também sdo importantes na decisdo de empreender para esse publico-alvo.
Serdo redlizadas andlises quantitativas e qualitativas com preferéncias dos
respondentes, objetivando assim fornecer diretrizes sobre possiveis formatacfes
fisicas de empreendimentos para terceiraidade.

No fina das conclusdes, seréo propostas diretrizes sobre a formatagéo
financeira de Seniors’ Housing. As discussdes principais discorrerdo a respeito da
posse das unidades, norteando assim as implantagdes como imobilidrias ou de base
imobiliaria e as formas de pagamento do preco, nas duas opcdes. posse definitiva ou

posse temporéaria— aluguel ou mensalidade.

No proximo capitulo, sera feita a discussdo sobre as condigdes que
deflagraram a implantagdo de empreendimentos para terceira idade nos Estados

Unidos e 0 panorama desse publico no Brasil.
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2. ATERCEIRA IDADE NOSESTADOSUNIDOSE NO BRASIL

2.1. A terceiraidade nos Estados Unidos

Segundo Brecht (2002), a origem da industria de empreendimentos para a
terceira idade nos EUA, Seniors Housing, pode ser encontrada nas varias
comunidades criadas por grupos religiosos, a fim de resolver os problemas da
terceira idade em um periodo em que ndo havia seguridade social nem planos de

pensao.

Esses grupos religiosos responsabilizavam-se por cuidar de seus idosos
quando esses ndo podiam mais exercer suas atividades profissionais. Essa
“responsabilidade” era basicamente fornecer moradia. Nas Ultimas décadas € que

foram incorporados a essas moradias servigos sofisticados de cuidados com a salide.

Diversos fatores influenciaram substancialmente a criagdo ou
desenvolvimento da industria de Seniors Housing como ela é hoje: demogréfia,
planos de assisténcia médica, situacdo econdmica dos idosos e o impacto pelos

familiares trabalharem fora.

O potencial de mercado para qualquer produto ou servigco depende, em
grande parte, do nimero de pessoas existentes no segmento de mercado que é
dirigido (KOTLER, 1996). A populagéo com idade superior a 65 anos foi a de maior

crescimento do seculo 20, como pode ser comparado nas Tabelas 1 e 2.

85+

% NUamero
1900 2.187| 29 772 1,0 122| 0,2 3.080| 4,1
1990 | 18.045| 7,3 10.012| 4,0 3.021| 1,2 31.079| 12,5
2000 18.391| 6,5 12.361| 4,4 4240 15 34.992| 12,4
2030  37.722| 10,7 23.667, 6,7 8.930 25 70.319| 20,0
2050  36.014, 89 23.632| 6,6 19.352| 4,8 81.998| 20,3

Tabela 1 - Crescimento atual e projetado da populacdo norte-americana da terceira idade em nimero
e porcentagem do total da populacgo. Fonte: US Census Bureau’ (2000).



11

Essa mudanca de curso na proporgéo relativa da populagdo mais velha sobre
a populacdo total cresceu abruptamente e as projecdes do US Census Bureau, 0rgéo
governamental similar ao IBGE, mostram uma tendéncia de aumento. Entre os anos
de 1900 e 1990, ou sgja, quase um século, a proporcao da populacdo com mais de 65

anos triplicou, passando de 4,1 por cento do total da populagdo para 12,5%.

Antes do ano de 2000, o maior crescimento foi na faixa das pessoas com mais
de 85 anos. Esse segmento cresceu aproximadamente 40% entre os anos de 1990 e
2000. Nafaixa etéria dos 75 aos 84 anos, € esperado um crescimento 50% maior que
as outras faixas da populacéo idosa. Entre os anos de 2000 e 2030, os baby boomers®
terdo chegado a idade de aposentadoria, dobrando o nimero de pessoas entre 65 e 74
anos. Esse fendmeno gerara um crescimento substancial na faixa etaria dos mais
velhos que 75 anos durante os anos de 2030 e 2050. (BRECHT, 2002)

O crescimento significativo da populacéo de 75 anos ou mais, que representa
um dos segmentos de mercado alvo das Seniors' Housing, sustenta automaticamente

0 crescimento também dos servicos oferecidos a essa popul agéo.

A faixa etaria dos 45 a 64 anos representa o segmento dos filhos adultos, que
dao suporte aos seus respectivos pais em salde e cuidado, sendo considerados como
futuro publico-alvo de empreendimentos da terceira idade. As tendéncias para este
grupo, mostrados na Tabela 2, continuam crescendo entre os anos de 1990 e 2050.
Enquanto o grupo dos 45 aos 54 anos representa 0 maior grupo, o dos 55 aos 59
Serdo os gque terdo a maior taxa de crescimento.

Ano 4554 5559 60-64
1990 25.224| 10.532| 10.616
2000  37.678| 13.469| 10.805

2030 40.349| 18.452| 18.853
2050 45445 22.445| 21.199

Tabela 2 - Crescimento Atual e Projetado para os filhos adultos - em milhares. FONTE: US Census
Bureau, 2000.

"U.S. Census Bureau, Population Division, Population Projections Program. Disponivel em:
www.census.gov. Acessado em: 12/04/2004.

8 Baby Boomer é uma referéncia as criancas nascidas ap6s a Segunda Guerra Mundial, época em que
as familias eram muito numerosas.
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Os servicos de assisténcia médica foram outro fator importante para o
desenvolvimento do mercado de empreendimentos para terceira idade. Em 1900, a
expectativa de vida ao nascer era de 46,3 anos para os homens e 48,3 para as
mulheres. Desde a metade da década de 50 essa expectativa subiu para 65,6 e 71,1
anos, respectivamente. Desde 1990, a expectativa de vida subiu para 72 anos para
homens e 78,9 para mulheres. (CARROL, 1999; US CENSUS BUREAU, 2000)

O fator que mais contribuiu para 0 aumento na expectativa de vida dos norte-
americanos foi a reducdo da mortalidade infantil de criancas no seculo 20.
Entretanto, durante a década de 70, o crescimento da esperanca de vida se deu pela
reducdo da mortalidade para as pessoas de meia idade e idosos, resultado direto da
melhora nos diagndsticos e tratamentos medicos e também nos tratamentos

preventivos.

Mais particularmente, os riscos de vida por problemas cardiovasculares e
derrames cerebrais diminuiram bastante’. Mesmo ndo sendo o intuito do presente
trabalho discutir os problemas de salde dos idosos, € interessante atentar-se para 0s
males que os afetam hoje, no sentido de fornecer quais sG0 0S Seus anseios e

necessidades, quando da deciso de mudarem para uma Seniors’ Housing.

O crescimento no nimero de pessoas que vivem em idades mais avangadas e
adiminuicdo natural de sua capacidade de cuidarem de si mesmos, formam a base do
mercado de moradia, suporte e cuidados medicos. Condicdes cronicas como artrites,
hipertensdo e males do coragdo, s&0 os principals motivos de mortalidade em pessoas
daterceiraidade, os quais fregiientemente resultam em limitagOes para essas pessoas
desempenharem suas atividades diérias que, segundo Anderson (1995), sdo se vestir,

tomar banho, comer, sentar e levantar, andar e ir ao banheiro.
Segundo Brecht (2002, p.4):

“A terceira, e muito importante, contribuicdo para o mercado de Seniors

Housing foi a grande evolucéo da condi¢do econémica dos idosos’.

° Fonte: US Departament of Education, National Institute on Disability and Rehabilitation Research,
1996.



13

A melhoria na situagdo econdmica dos idosos ensgja que esse mercado passa
de um instante onde s&o necessarios esforcos publicos ou de comunidades de apoio,
como comunidades religiosas, ONG'’s ou afins, para possibilitar moradia e cuidados
meédicos adequados, para outro instante quando a populagéo da terceira idade possui
uma massa de renda suficiente para remunerar 0s investimentos necessarios a
implantacdo de empreendimentos especificos para seus anseios a ainda custear a
operacdo dos mesmos, tornando-se assim um mercado atraente para a iniciativa

privada.

Jensen (1999) ainda destaca que quatro foram os fatores responsaveis pela
melhoria nas condigdes econdmicas das pessoas da terceira idade: a Lei de
Seguridade Social, o crescimento das previdéncias privadas, o crescimento no valor
dos ativos (em particular as residéncias) e o desenvolvimento do seguro meédico
federal — Medicare.

Em 1935, durante o governo do ent&o presidente Roosevelt, foi promulgada a
Lei de Seguridade Social, que previa um pagamento mensal como beneficio para as
pessoas que tivessem atingido a idade de 65 anos, compativel com o INSS™ no
Brasil. Mais tarde, em 1939, essa lei recebeu alteragdes beneficiando também
dependentes, vilvos, entre outros. Menos de 1% da populagcéo de idosos recebia esse
beneficio em 1940 saltando para aproximadamente 93% em 1992, com uma renda
média de 6.634 dolares de 1992.

Além dessa renda federa as pessoas da terceira idade também foram
beneficiadas pelo surgimento das previdéncias privadas. Em 1970, o numero de
beneficiarios de algum sistema de previdéncia era de 3,312 milhdes passando para

6,767 milhdes em 1980. Esses beneficios refletiram diretamente nos nivels de

00 INSS - Instituto Nacional do Seguro Nacional, é 0 6rgdo que garante, no Brasil, a previdéncia
social. Seu historico data de 1888 quando o entdo império decretou uma aposentadoria aos
funcionarios do correio. Pelo decreto n° 22.872 de 28/jun/1933 € que foi instaurado um servigo de
previdéncia que garantia aposentadoria em &mbito nacional a contribuintes, mas foi o Decreto-Lei n°
5.452, de 1° de abril de 1943 que consolidou as leis de trabalho semelhante a Lel de Seguridade Social
norte-americana. FONTE: Ministério da Previdéncia Nacional. Disponivel em:
http://www.mps.gov.br/01_03 01.asp. Acessado em; 24/09/2004.
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pobreza dos idosos. Em 1966, 28,5% dos individuos com mais de 65 anos possuiam

renda abaixo da linha de pobreza contra 9,7% em 1999™.

Os idosos norte-americanos, em sua grande maioria, S0 proprietarios de suas
préprias residéncias. Em 1997, 79% dos idosos com idade acima dos 65 anos eram
proprietérios de suas proprias moradias e dessas, 77% jé estavam quitadas. Com o
aumento no valor das moradias nos Estados Unidos entre os anos de 1980 e 2000, o
fato de eles possuirem suas proprias residéncias se tornou um importante ativo. A
Tabela 3 ilustra esse aumento de valor. (ANDERSON, 1995)

Ano us Nordeste Meio-Oeste Sul Oeste
1968 $20.010, $21.400 $18.200) $19.000| $22.900
1999 $133.300| $139.000] $119.600| $120.300| $173.900
1968-99 563,2% 549,5% 557,1% 533,2% 659,4%
Tabela 3 - Média de precos de venda de residéncias uni-familiares.
FONTE: National Association of Realtors, 2000.

Além dos fatores destacados acima, outro fator que impulsionou o surgimento
das comunidades paraterceiraidade foi o programa federal chamado Medicare. Este
programa, instaurado em 1967, custeia diversos gastos com assisténcia médica. Em
1998, o Medicare financiou cuidados médicos no valor de $216,6 bilhdes de dolares
para mais de 38,8 milhdes de idosos e demais beneficiarios, representando 19% dos

custos com cuidados médicos nos Estados Unidos®.

O ultimo fator que se destaca como importante na evolugdo das Seniors
Housing foi o fato de as familias norte-americanas trabalharem fora e, com isso, ndo
poderem auxiliar as pessoas com mais idade que habitam na mesma residéncia a
realizarem suas atividades didrias. De acordo com o US Census Bureau (2000),
aproximadamente 60% das familias norte-americanas que habitam a mesma
residéncia, tanto o marido quanto a esposa obtinham renda trabalhando fora de sua

moradia.

1 FONTE: National Center for Health Statistics. Disponivel em: www.nchs.gov. Acessado em:
25/10/2003.
2 1dem.
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Isso resultou uma mudanga no habito mais tradiciona de os filhos adultos
prestarem auxilio aos pais quando esses chegassem em idades mais avangadas.
Porém, aumentou também os servicos informais de auxilio como a contratagéo de

enfermeiras e demais empregados domeésticos (Brecht, 2002).

O Brasil também apresentou, assim como os Estados Unidos, mudancas
significativas de sua populacdo da terceira idade, conforme serdo apresentadas no
item 2.2.

2.2. A terceiraidade no Brasi|

O IBGE classifica como terceira idade, ou idosos, a populagdo que atinge ou
ultrapassa a idade cronolégica de 60 anos. Essa classificagdo obedece a
recomendacdo da Organizacdo Mundial de Salde — OMS, que, para paises
considerados em desenvolvimento, aterceiraidade comega a partir dos 60 anos e, em
paises considerados desenvolvidos, é adotado como a idade de transicdo entre a
adultae aidosa, 65 anos (IBGE, 2002).

As informagles a que se pode ter acesso sdo provenientes de pesquisas
secundarias realizadas pelo IBGE, motivando assim a arbitragem ou classificaggo de
pessoas da terceira idade como sendo agquelas que ultrapassaram 60 anos de idade,
semelhante a do banco de dados disponiveis.

Além desse fato, € natural imaginar-se que a partir dessa idade a perspectiva
de vida da pessoa se modifique, pois ha aguns fatores que comecam a mudar em
suas atividades como aposentadoria, dificuldades para desempenhar suas funcbes
diarias normamente e independéncia dos filhos.

E interessante notar, entretanto, que se pode dividir os anseios do publico da
terceira idade, enquanto este ainda exerce atividades profissionais e quando ele néo
exerce mais. No Brasil a idade para aposentadoria é 65 anos para homens e 60 para
mulheres. A tendéncia mostrada nas discussoes ainda correntes sobre reformas na
previdéncia é que essa idade seja elevada no futuro, portanto, ao invés de definir-se o
publico através de uma idade especifica, o fato que pode ser levado em conta € a

caracteristica de mudanca nos anseios.
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Pode-se também considerar como divisor de &guas entre as pessoas optarem
por empreendimentos convencionais ou para terceira idade a aposentadoria e/ou
incapacidade fisica. Mesmo gque empreendimentos especificos para terceira idade
atraiam outro tipo de mercado, como as pessoas gque hecessitam de cuidados médicos
e se vislumbre a possibilidade dessa prestacéo de servicos se tornar mais barata que
prestadas em moradias convencionais, o fato € que um ser humano tende a se
relacionar com outros que sgjam pares ou que entre eles haja uma semelhanca. Esse
atributo é muito mais identificado no tocante a idade e renda do que em outros que se

possa arbitrar.

2.3. O perfil daterceiraidade no Brasil
A populagdo daterceira idade é uma populagdo crescente, que cada vez mais
toma importancia na responsabilidade de gerir suas moradias sem o auxilio de outros
familiares ou outras pessoas, principalmente mais jovens, conforme mostra a Figura
1.

Evolucéo na Proporgéo de Criancas e ldosos

45

40 |

35 |

30

25 \

20
15

10 —
/

%

1900 1920 1940 1950 1960 1970 1980 1991 2000 2005 2010 2015 2020

=) a3 14 anos ====60 anos ouU mais I

Figura 1 —Evolucdo e projecéo na proporcao de idosos e criangas na populacdo brasileira de 1900 a
2020. FONTE: IBGE (2000)

A populagdo com mais de 60 anos no Brasil em 1991 era de 7,3% da
populacéo total, saltando para 8,6% em 2000, ou seja, um acréscimo de 17,1% em 10
anos. A populacdo total de idosos em 2000 era de aproximadamente 14,5 milhdes de
pessoas (IBGE, 2000).
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Populacdo com mais de 60 anos no Brasil por

Regiéo - 2000
Centro-Oeste Norte
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46%

Figura 2 — Distribuicéo da populagéo brasileira com mais de 60 anos por regido. Fonte: IBGE (2000).

Conforme ilustra a Figura 2, as regifes norte e centro-oeste sao as Unicas que
apresentam proporcdes menores de idosos do que a média brasileira. Como essas
regides ja sdo menos populosas que as regides mais ao sul do Brasil, 0 nimero de

pessoas da terceiraidade €, obviamente, ainda menor.

As regides sul e sudeste do Brasil apresentam mais de 9% de sua populagéo
com mais de 60 anos e, por serem as regides mais populosas do pais, conduzem a
meédia brasileira para 8,4%. Os estados que possuem uma relacdo de idosos maiores
gue a média brasileira e tém uma populacdo significativa sdo os estados do Rio de
Janeiro, 10,7%, Rio Grande do Sul, 10,5% e Sao Paulo, 9,2%. Essas regifes também
apresentaram uma evolucdo na propor¢do de idosos em relacdo a populagéo total,

conformeilustraaFigura 3.

A populacdo daterceiraidade também néo possui uma distribuicdo uniforme.
A maioria se concentra entre 60 e 64 anos e depois hd uma distribui¢do uniforme
entre as faixas etérias de 65 a 69 anos e acima de 75 anos. A menor concentragéo

esta nafaixaetériaentre os 70 e 74 anos de vida
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Proporcao da Populagcéo de Idosos no Brasil
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Brasil Norte Nordeste Sudeste Sul Centro-
Oeste

Figura 3 — Propor¢do de idosos pela populaco total no Brasil. Fonte: IBGE (2000).

Uma outra caracteristica € 0 aumento na proporcdo de mulheres em relacéo a
homens de outras faixas etarias. Apds os 60 anos, 55% da populacdo € feminina.
Quanto mais jovem, menor fica essa distancia. Essarelagéo se inverte quando aidade
€ mais avancada, ou sgja, quanto mais idade, maior a propor¢cdo de mulheres em
relacdo ao total, chegando a 60% para pessoas acima de 75 anos, conforme esta

ilustrado na Figura 4.

Percebe-se que ndo ha uma relevante diferenca na distribuicdo das pessoas da
terceira idade segmentada por faixas etarias. Acima dos 60 anos, as popul agdes se
distribuem em 31%, na faixa etaria dos 60 aos 64 anos, 25%, na faixa dos 65 aos 69,
19%, dos 70 aos 74, e volta a crescer nafaixa acima dos 75 anos para 25%. A Figura
5 ilustra essa proporcionalidade entre as diferentes faixas etérias da populagdo acima

de 60 anos.
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Figura 4 — Variacdo na participacdo de homens e mulheres na popul agéo brasileira dependendo da

idade em anos. Fonte: IBGE (2000).

Proporcédo de Idosos por Faixa Etaria

(% sobre populagao total de pessoas acima de 60 anos - censo 2000)

75 ou mais
250 60 a 64 anos

31%

70 a 74 anos

19% 65 a 69 anos
25%

Figura 5 — Distribuicao etaria da populacdo brasileira apés os 60 anos. Fonte: |BGE (2000).
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Essa populacdo da terceira idade, semelhante ao que ocorre na distribuicéo
demografica, se concentra no litoral e nas cidades mais populosas. O mapa do Brasil,

ilustrado na Figura 6, localiza os idosos por concentracdo populacional.

A renda da populagdo acima de 60 anos em muitas regides € superior a renda
média brasileira, mesmo sendo complexo analisar médias quando se fala de uma
distribuicdo de renda tdo concentrada quanto a do Brasil, ndo se pode desprezar esse
significativo nimero. Segundo o IBGE (2000), ha estados em que a populacdo da
terceiraidade possui renda superior a R$ 1.000,00", caso do estado do Rio de Janeiro

e préximo desse valor em Sao Paulo.

Pode-se perceber na Tabela 4, que mesmo 0 nordeste apresentando regides
com ata densidade de idosos, sua renda média é quase metade da renda média
brasileira. Percebe-se que 0 mesmo fendmeno que ocorre com a fase adulta também
reflete na terceira idade brasileira, ou sgja, 0 sudeste € a regido onde, mesmo ndo
possuindo o maior envelhecimento do Brasil, as rendas desses segmentos séo mais
elevadas.

Outro dado importante para tracar o perfil da terceira idade brasileira € sua
expectativa de vida. Pode-se também fazer a leitura desse dado como sendo a
expectativa de utilizagcdo de servicos ou moradias para terceira idade ou apos os 60
anos. Essa informac&o se torna importante conforme sgja a equacdo que resultara no

desempenho econdmico esperado.

Rendimento nominal mensal médio
Brasil e Grandes gue sdo responsaveis por domicilio —

Valores em R$ de julho de 2000

Regides , :

(exclusive as pessoas sem rendimento)

Total Urbana Rural
Brasil 657,00 739,00 297,00
Norte 438,00 502,00 280,00
Nordeste 386,00 474,00 198,00
Sudeste 835,00 879,00 398,00
Sul 661,00 730,00 399,00
Centro-Oeste 754,00 789,00 546,00

Tabela 4 — Rendimento mensal médio da populacdo brasileira acima dos 60 anos. Fonte: |BGE(2000).
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Figura 6 — Propor¢éo de idosos por micro-regifes brasileiras. Fonte: IBGE (2000).

3 valores referentes ajulho de 2000. Fonte: IBGE (2000).
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Conforme ilustrado na Figura 7, a esperancga de vida ao nascer da popul agdo
brasileira é de 68,9 anos. O publico em analise devera precisar de empreendimentos
especificos acima dos 65 anos, porém é equivocado acreditar que os moradores
ficar@o apenas 3 anos em um empreendimento. A esperanca de vida, quanto mais

idade a pessoatem, mais se donga.

Esperanca de Vida da Populacéo Brasileira
idades representadas em anos

100
90
80
70
60
50
40
30
20
10

0 e e

0O 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 70 75 80
idade

expectativa de vida

anos restantes Idade exata

Figura 7 — Esperanca de vidMa populacdo brasileira.
Fonte: IBGE (2000).

Pode-se perceber que aos 65 anos a expectativa de vida aumenta de 68,9 anos,
a0 nascer, para 79,4 anos, Ou sgja, espera-se que sua necessidade de moradia sgja de
14 anos. Considerando a ultima idade sobre a qual ha dados, 80 anos, sua esperanca
de vida é de 85,8 anos, ou sgja, a expectativa é de que necessitara de moradia por
mais 5,8 anos.

Portanto, sua necessidade por moradia possivelmente ira variar entre 5 e 14
anos, o que reflete diretamente na formatacdo de um empreendimento especifico para
seus anseios. A Tabela 5 mostra essa expectativa de vida por idade, que podera
subsidiar aformagéo do pregco da moradia.
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Idade Exata Esperanca de vida

(em anos) (em anos)
65 14,4
66 13,8
67 13,1
68 12,4
69 11,8
70 11,2
71 10,6
72 10,0
73 9,5
74 9,0
75 8,4
76 7,9
77 7,5
78 7,0
79 6,6
80 5,8

Tabela 5 — Expectativa de vida da populacdo daterceiraidade brasileira. Fonte: IBGE (2000).

Um vetor importante para a formatacéo de empreendimentos especificos para
aterceiraidade € o estado de salde desse publico. O histérico norte-americano dessa
tipologia de empreendimento é fortemente ligado a assisténcia de salde,

naturalmente mais debilitada com o passar dos anos.

No Brasil a porcentagem da populacdo da terceira idade que se auto-avalia
com estado de salde ruim ou muito ruim é de 18%. A diferenca entre homens e
mulheres ndo é significativa, pois apresenta as porcentagens de 17,4% para homens e
19,0% para mulheres. A populacéo da terceira idade que se auto-avalia com saude
regular é de 45% e boa ou muito boa, 37%. A Figura 8 ilustra as auto-avaliagdes por

faixa etéria, mostrando claramente uma piora quando da passagem dos 65 anos.
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Porém, essa constatacdo ndo € uniforme, também depende da renda da
populacdo. Quanto maior a renda, melhor a avaliacdo sobre o estado de salde.
Comparando quem possui renda superior a 20 salarios minimos com quem possui
renda inferior a 1 salario minimo, os dois extremos da pesguisa, a auto-avaliagdo

melhoraem 5 vezes em favor damaior renda.

Auto-avaliacdo do estado de saude

¢ & ¢

~

O0a4 5a1l3 14a19 20a39 40a49 50 a
Anos Anos Anos Anos Ano

=== |\|yito bom e bom u Regular === R,im e muito ruim

Figura 8- Auto-avaliacdo do estado de salide da populacado brasileira por faixa etéria. Fonte: IBGE
(2000).

A Tabela 6 mostra a variagdo do estado de salde por faixa de renda da
populacdo. Como somente 1,2% da populacdo que se situa na faixa acima de 20
salarios minimos e 1,9% entre 10 e 20 salarios minimos se consideram com o estado
de salide ruim ou muito ruim, e esses possivelmente sero os extratos de renda do
publico-alvo de empreendimento especificos para terceira idade, pode-se inferir que
a média da populacdo da terceira idade com problemas de salide deve diminuir da
média geral de 18% para algo em torno de 6 a 10% da populacéo daterceiraidade.
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Classes de Rendimento Auto-avaliacdo do estado de salde
Mensal Familiar em
Salarios Minimos Muito bom e Ruim e Sem
; o Regular . . ~
(exclusive os pensionistas ou bom muito ruim| declaracéo

empregados domésticos)

Até 1 725%| 21,1% 6,3% 0,1%

Mais de 1a 2 74,6%| 20,0% 5,3% 0,1%

Mais de 2 a 3 75,2%| 20,1% 4,7% 0,1%

Mais de 3 a5 78,3%| 18,3% 3,4% 0,0%

Mais de 5a 10 81,7%| 15,9% 2,4% 0,1%

Mais de 10 a 20 85,0%| 13,0% 1,9% 0,1%

Mais de 20 90,1% 8,6% 1,2% 0,0%

Tabela 6 — Auto-avaliagdo do estado de salde da populacdo brasileira por faixa de renda. Fonte:
IBGE (2000).

No item 2.4, serdo comparadas as caracteristicas demogréficas, de expectativa
de vida, de estado de sallde e de renda do publico daterceiraidade norte-americano e
brasileiro, para identificar sob que cenério foi deflagrada a implantagdo de Seniors
Housing nos Estados Unidos e que condigdes existem no cenario nacional, atual e

futuro.

2.4. Comparativo dos perfisda terceira idade nos Estados Unidos e no Brasil

Para a realizacdo do comparativo dos perfis da terceira idade apresentados
nos itens anteriores, serdo utilizados indicadores referentes a demografia, expectativa
de vida a0 nascer, estado de salde, rendimento da populagdo da terceira idade e

responsavel pelarendadafamilia.

Havera dois tratamentos distintos relativos aos dados coletados. No primeiro,
a andlise serd qualitativa, em gue se discorrerdo as conclusdes sobre os indicadores,
enxergando as tendéncias e os significados dos nimeros apresentados. O segundo
tratamento sera quantitativo, através de andlises graficas, buscando reconhecer

tendéncias que permitam comparar esses mercados.

A Tabela 7 ilustra o panorama anterior e as expectativas futuras tragadas para
0s mercados norte-americano e brasileiro, para as variaveis que caracterizam esses

mercados.



26

VARIAVEL INDICADOR BR EUA
% da populacdo de idosos sobre a total em 1900 4,2% 4,1%
% da populacdo de idosos sobre a total em 1950 5,0% 8,4%
Demogr afia % da populacdo de idosos sobre a total em 1990 7,3%| 12,5%
% da populacdo de idosos sobre a total em 2000 8,6%| 124%
% da populacdo de idosos sobre a total em 2030 13,1%| 20,0%
Expectativa de vida em anos em 1900 354 47,3
Expectativa devida Expectat?va de v@da em anos em 1950 43,3 68,4
20 nascer Expectativa de vida em anos em 1990 66,9 75,5
Expectativa de vida em anos em 2000 68,9 76,5
Expectativa de vida em anos em 2020 72,0 78,5
. % da populagdo de 32idade com algum mal 49% 42%
=EEHpeREE sensorial, fisico ou mental
Renda média mensal da populagéo de 32idade em - 1.667
Rendimento da 1970
populacdo da Renda média mensal da populagéo de 3*idade em 657| 11.108
terceiraidade™ 2000

Renda média mensal da populagdo total em 2000 769 4.171
Responsavel pela % de familias em que o casal contribui paraa 61% 60%

renda da familia formag&o darenda familiar em 2000

Tabela 7 — Quadro comparativo entre Brasil e Estados Unidos. Fontes: IBGE (2000) e US CENSUS
BUREAU (2000).

A primeira comparacdo se refere a demografia. Cabe ressaltar que se estéo
analisando dados que refletem a média dos paises, porém € sabido que o Brasil
apresenta uma heterogeneidade maior que a apresentada nos Estados Unidos em
relacdo a média. Porém, sabe-se, também, que empreendimentos voltados para
classes sociais mais baixas necessitam de aportes de capital publico para seu
equacionamento porque, em geral, a possibilidade de comprometimento de renda da
populacdo a que se destinam, € reduzida Com isso, se considerarmos que
empreendimentos concebidos pela iniciativa privada e que, portanto, visam a uma
rentabilidade minima sobre o capital investido, seus respectivos publicos-alvo serdo

de classes sociais mais el evadas, melhorando, assim, as médias apresentadas.

Uma prova desse argumento pode ser notada quando analisamos, por
exemplo, a participagdo de idosos sobre a populagdo total segmentada pela renda.
Como exemplo, na cidade de S&o Paulo — local onde sera realizada a pesquisa de
campo, segundo o IBGE (2000), os bairros em que a populagdo mais rica habita,
atingiu médias de 20% da populagdo sendo composta de idosos, contra 10% da

média paulistana. Ou sgja, quanto maior a renda, maiores sdo 0s indices de

O rendimento estd em reais de 2000 para o Brasil e em délares americanos de 2000 para os dados
dos Estados Unidos.
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envelhecimento, causados tanto pelas taxas de natalidade quanto por um aumento na

expectativa de vida.

Voltando ao estudo da demografia dos dois paises — Brasil e Estados Unidos,
nota-se um maior envelhecimento™ da populacdo norte-americana. O Brasil em
2000, apresentava, praticamente, os mesmos indices de envelhecimento dos Estados
Unidos de 1950. Isso ndo representa, porém, que o Brasil esta no mesmo patamar de
desenvolvimento de empreendimentos para esse publico que os Estados Unidos
estavam em 1950. Isso se faz, porque caso se foque em estratos de renda mais
elevados, por exemplo, deduzindo a populacéo sem rendimentos ou com rendimentos
até 5 salarios minimos, a média de envelhecimento da popul agéo brasileira € superior

anorte-americana

Ha que se andlisar a fase onde se encontra o publico da terceira idade:
surgimento, crescimento, maturidade ou declinio (KOTLER, 1996). Essa andlise
indica o potencia desse publico além dos riscos a longo prazo em que
empreendedores poderdo estar sujeitos. Segundo Kotler (1996), mercados em
surgimento possuem mais riscos, pois suas percepcdes e sua evolugdo estdo em
estagio incipiente. Mercados em crescimento, caso esse do publico daterceiraidade,
possibilitam o desenvolvimento de novos negécios e uma maior absorcdo de
produtos. Kotler (1996) ndo recomenda a entrada em negdcios onde 0 mercado esta
em declinio, pois ndo se configura um horizonte de longo prazo para comercializacéo
de produtos, fator desencorgador para empreendimentos imobiliarios, cuja
caracteristica € possuir longos prazos de vida.

O que se percebe pelos nimeros apresentados nos dois paises € um franco
crescimento da participacéo de idosos na populacéo. 1sso remete a analisar que a fase
de maturidade dessa populagdo ainda deve estar por vir'®, possivelmente sendo
atingida em meados de 2020 ou 2030, com participacdo da populacdo da terceira
idade superiores a 13 e 20%, respectivamente, no Brasil e Estados Unidos, conforme

ilustraaFigura9.

1> O termo “envelhecimento” foi utilizado como referéncia ao aumento da participacéo de idosos
sobre a populacdo total, ou seja, quanto maior a participacédo de idosos, maior € seu envel hecimento.
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Caracteristicas Demograficas

%idosos em %idosos em %idosos em %idosos em %idosos em
1900 1950 1990 2000 2030

B Brasil O EUA

Figura 9 — Evolucéo da participacéo de idosos sobre a popul agéo total. Fonte: IBGE (2000) e US Census Bureau
(2000).

Infere-se, da andlise da Figura 9, que o publico da terceira idade no Brasil €
expressivo e estd em crescimento. Combinando esses dados com os fatos das
iniciativas de empreender para esse publico serem timidas, pode-se criar uma cultura
de empreendimentos especificos para terceira idade no Brasil que representem

oportunidades de investimento no setor da construgdo civil®’

, Mesmo que esses
empreendimentos atinjam peguenas fatias do publico daterceiraidade, realidade essa
notada nos Estados Unidos, onde pouco mais de 5% da populagdo idosa reside em

Seniors Housing (US CENSUS BUREAU, 2000).

O aumento da expectativa de vida, outra variavel estudada, também esta
diretamente relacionada ao envelhecimento das populagbes norte-americana e

brasileira. Esse indicador pode nos fornecer subsidios para [i] - entender o

16 Considerou-se como “maturidade”, a fase onde havera uma estabilizaco na participagao de pessoas
idosas sobre a populagéo total.

7 O presente trabalho n&o vai discutir se investimentos em empreendimentos Seniors Housing seriam
atraentes do ponto de vista de remuneracéo sobre o capital investido. Sera discutido, exclusivamente,
aspectos voltados para o planejamento do produto, enquanto atributos ajustados aos anseios do
publico daterceiraidade.
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envelhecimento da populagéo e [ii] — dimensionarmos o tempo de moradia dos
idosos em um empreendi mento especifico.

A0 mesmo tempo em que a participagao de pessoas da terceira idade sobre a
populacdo total aumentava, as projecbes de expectativa de vida também
apresentavam indices crescentes, mostrando a forte correlagdo dessas duas variaveis.
As projecdes de expectativa de vida mostram que esse crescimento continuard nos
préximos anos, mostrando que o crescimento dessa populacdo € sustentavel ndo
somente pela diminuicdo nas taxas de natalidade, outra varidvel importante no
envelhecimento da populagéo, mas porque os atuais adultos ou jovens — parcelas
mais significativas da populagdo brasileira, viverdo mais.

Expectativa de Vida ao Nascer

1950 1990 2000

‘ Brasil EUA I

Figura 10 — Evolugdo da expectativa de vida ao nascer das popul agdes norte-americana e brasileira. Fonte: IBGE
(2000) e US Census Bureau (2000).

O Brasil comegou a acompanhar a evolugéo norte-americana de aumento na
expectativa de vida a partir de 1970, conforme mostra a Figura 10, pois em 1950
enguanto os Estados Unidos apresentavam médias de 68,4 anos, o Brasil possuia a
expectativa de vida ao nascer de 43,3 anos. Atualmente, a relacéo Brasil e Estados



30

Unidos apresenta as expectativas de, respectivamente, 68,9 e 76,5, ou sgja, uma

diferenca de mais de 7 anos.

O “boom” de implantagdes de empreendimentos especificos para terceira
idade nos Estados Unidos aconteceu quando a expectativa de vida estava proxima a
70 anos, mesmo patamar encontrado no Brasil de hoje. Considerando que a média
norte-americana se aproxima muito mais da realidade do que a brasileira, pois possui
menos distorcbes em relacdo a média, podemos considerar que a expectativa
aumenta significativamente quando excluimos do censo as pessoas de classes de
renda mais baixas. Somando-se a essa andlise o fato de o publico-alvo de
empreendimentos serem geralmente pessoas enquadradas em estratos de renda
superiores, podemos concluir que a expectativa de vida da populacdo brasileira ja
superou a média norte-americana quando naquele pais se comecou a implantar

Seniors Housing como negocio.

Quando do momento de plangjamento desses empreendimentos, é necessario
projetar o ciclo de vida dos moradores ou tempo de permanéncia dos mesmos apds
sua adesdo. Devido a idade avancada, esta possivelmente serd a ultima residéncia
desse publico e projetar a expectativa de tempo de moradia podera servir de
pardmetro para [i] — arbitragem do preco de adesdo, [ii] — a rotatividade dos
moradores, [iii] — as expectativas de custos e despesas operacionais e [iv] — os planos

de propaganda e marketing.

Conforme descrito no item 3.3 adiante, 0 pagamento do preco podera, além
de remunerar o capital investido na construcdo de um empreendimento, também ser
utilizado como um seguro caso 0s servicos a serem utilizados pelos moradores
figuem mais onerosos que a capacidade de comprometimento de renda. Portanto,
projetar a expectativa de vida € de grande importancia para o calculo desse “ seguro”
caso Sgja essa a opcao de formatagao financeira

Outra utilidade, da projecdo da expectativa de vida dos moradores, € para
arbitrar a forma de pagamento tanto do preco quanto do custeio dos servigos, pois
norteard empreendedores em quantas parcelas podera ser negociado o preco de
maneira a se enquadrar na capacidade de pagamento do publico-alvo.
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Os custos e despesas operacionais também podem ser correlacionadas com a
expectativa de vida da populacdo. Devido ao fato natural de que quanto mais idade
maiores sd0 0S custos com salde, pode-se também projetar a idade média dos
moradores dentro de um cenario a médio e longo prazo em que a idade média fica
maior. Portanto, no instante de arbitragem da idade do publico-alvo, alteram-se
imediatamente 0s custos e despesas operacionais a médio e longo prazo, alterando-se
a idade do publico de um empreendimento. Esses custos também séo reflexos dos

servigos a serem prestados, variaveis também pelo avanco da idade dos moradores.

Por fim, destaca-se que a expectativa de vida da populagdo brasileira
apresenta nivels muito semelhantes agueles dos moradores de Seniors’ Housing
norte-americanas, ensgando assm que o Brasil apresenta niveis seguros de
sustentabilidade de empreendimentos especificos para terceira idade, pois o publico
brasileiro residird em Seniors' Housing durante periodos similares aos periodos em
gue o publico norte-americano reside.

A terceira variavel verificada é o estado de salide da populagcdo da terceira
idade. Considerou-se, como premissa, que quanto maior a incapacidade fisica, menos
adequados sd0 0s empreendimentos convencionais em sua maioria projetados para
pessoas dotadas de plena capacidade fisica e, conseqlientemente, maior 0 anseio

dessas pessoas da terceiraidade por empreendimentos especificos.

Mesmo constatando-se por meio dos dados do IBGE (2000) que, em auto-
avaliacdo, somente 18% da populacéo considera que seu estado de salide € ruim ou
muito ruim, nos dados coletados por Veras (2002) também em ambito nacional, 49%
da populacdo brasileira acima dos 60 anos de idade possui algum mal fisico ou
sensorial. Os Estados Unidos apresentaram um nimero ligeiramente inferior, 42% de
sua populagdo apresenta algum mal que comprometa sua salde. Esses males podem
ser como 0 Alzheimer e Parkinson, como também problemas cardio-vasculares,

artrites e hipertensdo, todos intimamente ligados a idades avancadas.

Esse indicador sinaliza que os idosos brasileiros apresentam, assim como 0s
norte-americanos, indices elevados de incapacidade fisica. Considerando essa fator
como indutor da necessidade de empreendimento especificos, o Brasil apresenta
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nimeros t&o favoraveis quanto aqueles dos Estados Unidos capazes de favorecer a

implantacéo de Seniors' Housing.

A quarta variavel estudada para indicar se o Brasil apresenta condicfes
favoréveis de implantacdo de empreendimentos especificos tomando como base os
dados apresentados nos Estados Unidos, sdo os rendimentos da populacdo daterceira
idade. A distribuic&o de renda norte-americana se encontrailustrada na Figura 11.

ibuicdo de Renda nos Estados U
em % da populacao total

Figura 11 — Distribui¢&o de renda nos Estados Unidos em % da populaco total segmentada em faixas de

renda®®.

Cabe uma consideracdo antes de se iniciar as consideracfes sobre renda da
populacdo da terceira idade. Quando sdo citadas médias, deve-se primeiro considerar
0 que esse numero representa da populagdo. As piramides de renda do Brasil e
Estados Unidos sao impares no tocante a médias, pois a maior parte da populacéo
norte-americana se concentra ao redor da média de renda, enquanto a maior parte da
populacdo brasileira se concentra bem abaixo da média, ou segja, a distribuicdo de
renda no Brasil é muito distinta da apresentada nos Estados Unidos, conforme

ilustrado nas Figuras 11 e 12.
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Distribuicdo de Renda no Bras
em % da populagao total

Figura 12 — Distribuicdo de rendano Brasil em % da populagéo total segmentada em faixas de renda. FONTE:
IBGE (2000)

A populacdo brasileira sem renda é constituida de 38,5% das pessoas acima
de 10 anos, segundo o IBGE (2000), e até 1 salario minimo, que podemos considerar
como uma variavel que parametriza a linha de pobreza no Brasil, constitui 58,3% da
populacdo. A linha de pobreza nos Estados Unidos é representada pelas pessoas que
possuem rendimentos até US$ 10.000 anuais de 2000, sendo que 9,5% da popul acéo

se enquadra nessa faixa.

Considerando que é encontrada a mesma distribui¢do de renda da populagdo
brasileira na distribuicdo de renda da populacéo daterceiraidade, o idea € analisar o
tamanho de mercado das pessoas acima de 60 anos e acima de uma renda
considerada como publico para empreendimentos residenciais, ou sgja, que possuem
renda para remunerar o capital investido no momento de empreender e capacidade de
comprometimento de renda em um patamar de sustentabilidade da operacéo de

empreendimentos residenciais.

18 US Census Bureau. Disponivel em: http:/factfinder.census.gov/home/en/datanotes/expsf3.htm.
Acessado em: 12/01/2005.
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Comparar, portanto, as rendas médias da populagdo da terceira idade
brasileira e norte-americana, pode produzir conclusdes ndo representativas da
realidade. A populacéo da terceira idade nos Estados Unidos possui renda quase 3
vezes superior a média total da populagdo, enquanto os idosos brasileiros possuem
médias ligeiramente inferiores a média total da populagdo, mas isso ndo indica que

ndo ha um publico representativo para produtos residenciais da terceiraidade.

Mesmo néo se possuindo dados sobre a distribui¢do de renda da populacéo da
terceira idade, mas utilizando o exemplo da cidade de S&o Paulo, caso sgja arbitrada
uma faixa de 10 salarios minimos como parametro segmentador de publico, de um
total de 1,06 milhdes de idosos, esse publico se reduz para 450 mil pessoas (IBGE,
2000), ou sga, ha quase meio milhdo de pessoas acima de 60 anos e 10 salarios
minimos, em sua maioria, residindo em empreendimentos tradicionais ao invés de

empreendi mentos especificos.

Pode-se inferir, a partir dos dados apresentados sobre renda, que essa variavel
€ um parametro segmentador de publico e que influencia diretamente no tamanho de
mercado, podendo nortear assim, inclusive, os locais de implantacdo de

empreendimentos especificos para aterceiraidade.

A Ultima varidvel escolhida para andlise foi a participacéo das pessoas, tanto
homens como mulheres na formagéo da renda familiar. As pessoas da terceira idade,
quando entram nessa fase da vida, apresentam, em grande parte dos casos, limitagdes
fisicas ou mentais. Com isso, podem necessitar de suporte e cuidados como moradia,
alimentac&o e auxilio em suas as atividades diédrias. Esse auxilio em grande parte é

prestado pelos familiares desses idosos.

Porém, pode-se notar que cada vez mais os filhos, tanto homens como
mulheres, exercem atividades profissionais, 0 que ndo ocorria, por exemplo, no inicio
do século, periodo em que as mulheres geralmente trabalhavam no lar e os homens
fora. Esse fato pode criar uma condicdo favoravel a implantacdo de
empreendimentos especificos que atendam essas pessoas em idades mais avancadas,

devido a esses auxilios terem sido dificultados por umamaior auséncia da familia.
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Nos Estados Unidos, segundo o US Census Bureau (2000), a participagdo de
familias em que o casal exerce suas atividades profissionais forado lar em relagéo ao
total de familias € de 60%, ou sgja, adotando como premissa o fato de os filhos que
ndo trabalham cuidarem dos pais quando esses atingem idades avancadas. Essa
hipbtese seria possivel para apenas 40% da populacdo norte-americana. O Brasil
também apresenta um numero muito semelhante. Segundo o IBGE (2000), apenas
39% das familias possuem, homem ou mulher, trabalhando no lar, dando, assim,

suporte as pessoas daterceiraidade.

Com isso, € possivel dizer que, pelas variaveis estudadas — dados de
demografia, expectativa de vida, estado de salde, rendimento e responsabilidade pela
renda da familia —, o panorama brasileiro apresenta certa similaridade ao panorama
norte-americano. No Brasil, como quase o total de implanta¢des de empreendimentos
residenciais possui uma formatagdo adequada a casais com ou sem filhos, em fase
adulta ou infantil, pode-se identificar que ha uma lacuna na oferta de
empreendimentos para a terceira idade e, com isso, uma oportunidade para a criagéo
de um mercado de Seniors Housing que atendam a esse publico crescente e ja

expressivo.

A formatac8o de possiveis produtos, visando a atender a esse publico, serd
ilustrada e discutida nos proximos capitulos, onde se ira estudar como o mercado

norte-americano é atendido.
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3. MERCADO DE EMPREENDIMENTOS PARA A TERCEIRA
IDADE

Ha numerosas opcdes de moradia para a terceira idade. O presente trabaho
aborda somente aquelas especificas para terceira idade, porém outras formatacfes de
empreendimentos sdo também atrativas a esse mercado, caso contrario, a esmagadora
maioria da populacdo da terceira idade norte-americana, mercado que possui a oferta
de diversas opcdes especificas para esse publico, habitaria uma Seniors' Housing, o
que ndo representa a verdade. Segundo a AASHA™, algo em torno de 1,5 milh&o de
norte-americanos vivem em Seniors Housing de um universo préximo a 35 milhdes

de pessoas com mais de 65 anos.

No Brasil pode-se ainda ter a contra-resposta de que a populagéo da terceira
idade ndo habita empreendimentos especificos, pois a oferta desse tipo de
empreendimento é timida. Porém, seja por motivos culturais, financeiros ou opgao
pessoal, empreendimentos tradicionais, onde o idoso pode morar com os filhos ou
mesmo sozinho, representam, e bem possivelmente representardo, em um horizonte
de longo prazo, uma oferta competitiva as iniciativas de implantagdo de
empreendimentos paraterceiraidade.

Nesse contexto, Hancock (1987), classificou as pessoas da terceira idade em

trés grupos conforme ilustra a Tabela 8 a seguir.

9 AAHSA - American Association of Homes and Services for the Aging. Disponivel em:
http://www.aahsa.org/. Acessado em 29/04/2004.
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Residéncia Prépria

Residéncia alugada

| dosos I ndependentes Condominios ou cooperativas

Residéncias MOveis

Comunidades de moradia com restricdo de idade
Residir com afamilia

Residir com outros idosos

| dosos Semi-I ndependentes | Hotéis-residéncias

Empreendimentos com servicos de auxilio as atividade diérias
Comunidades com cuidados continuos de salide
Enfermagem Domiciliar

| dosos Dependentes Residéncias de vida assistida’™

Flats hospitalares

Tabela 8 — Grupo de idosos segmentados por opcdes de moradia. FONTE: Hancock (1987).

O mercado norte-americano de empreendimentos especificos para a terceira
idade atende a diversos grupos de pessoas com anseios distintos. Esses anseios, em
geral, podem ser identificados a partir dos servigos que cada tipo de empreendimento
oferece. Ha empreendimentos que apenas possuem restricdo de idade para adeséo,
isto é empreendimentos em que somente podem residir maiores de 65 anos, até
empreendimentos Nursing Homes, que prestam servicos 24 horas de enfermagem e
meédicos. Pelos servigos prestados em cada empreendimento, podem-se também

identificar as segmentacdes de mercado existentes nos Estados Unidos.

No Brasil também ha empreendimentos especificos para terceiraidade, porém
a grande maioria se concentra em fornecer servicos para idosos com ato nivel de
incapacidade fisica. O que € explorado por este estudo sdo, inclusive, 0s outros
segmentos que podem ndo estar sendo atendidos de maneira satisfatoria,
representando uma oportunidade para empreendedores que queiram se langar nesse

mercado.

3.1.0s modelos de empreendimentos para terceira idade nos

Estados Unidos

As comunidades da terceira idade, segundo Dobkin (1993), prestam um ou
mais dos servicos de [i] — moradia para aposentados, [ii] — servigos de conveniéncia,

[iii] — vida assistida e [iv] — cuidados médicos. Essas comunidades, em geral,

% Similar &s casas de repouso e asilos no Brasil.
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prestam um misto desses servicos, mas agqueles que prestam 0s quatro servicos sao
chamados de “full-service retirement community” ou “continuing care”.

Dependendo do nivel de servicos oferecidos e das amenidades dos
empreendimentos, pode-se identificar quais sdo os publicos-alvo atendidos em cada
estrato. A Figura 13 ilustra os model os tipicos de empreendimentos especificos para
terceiraidade nos Estados Unidos.

INDEPENDENTES DEPENDENTES

Moradia com
Restricédo de

Congregate
Housing

Vida Assistida

Nursing Homes

Continuing
Care

4—} Caracteristicas dos empreendimentos osrrer P Caracteristicas recorrentes

Figura 13 — Model os tipicos de comunidades para terceira i dade nos Estados Unidos. FONTE:
Gordon (2002)

Gordon (2002; p.24) cita que: “Residéncias para aposentados sdo mais do
gue simplesmente os locais onde idosos vivem”. Essa afirmagéo se refere ao fato de
gue além dos atributos fisicos de uma residéncia tradicional, moradia para idosos
supre anseios e desejos desse publico.
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Os empreendimentos para terceira idade oferecidos nos EUA, segundo a
Senior Outlook?!, seguem seis tipologias: [i] — Adult Day Care, [ii] — Independent
Living, [iii] — Assisted Living, [iv] — Nursing Homes, [v] — Continuing Care e [vi] —
Alzheimer’s Care.

Adult Day Care séo residéncias gque oferecem atividades programadas — estas
somente no periodo diurno - tais como atividades sociais, nutricionistas, enfermeiras

e servicos de reabilitacéo, fisioterapia.

Independent Living sdo indicadas para pessoas da terceira idade que n&o
requerem auxilios médicos nem cuidados especiais em seu dia-a-dia. Este produto é
destinado a idosos saudaveis, porém que optem por ndo viverem isolados de um
convivio social com outros idosos. Nesse tipo de empreendimento séo oferecidas
atividades sociais e recreativas. Também sd0 conhecidos nos EUA como Senior

Apartments, Retirement Communities e Congregate Living.

As demais tipologias, Assisted Living, Nursing Homes, Continuing Care e
Alzheimer’s Care, possuem grande semelhanca entre elas, pois todas se focam em
pessoas da terceira idade que necessitem de auxilio médico constante para
desempenharem suas atividades didrias. O que muda nesses empreendimentos é a
caracteristica de assisténcia demandada pelo usuario em cada caso. Essas atividades
didrias ou ADLs?, segundo Brecht (2002), podem ser entendidas como banho,
vestir-se, alimentar-se, levantar, sentar ou deitar na cama ou em cadeiras, andar e ir

ao banheiro.

Porém, cada associagdo de Seniors' Housing possui uma classificagdo propria
que nem sempre € homogénea para identificar qual segmento de mercado
determinado empreendimento se destina. Essas diferencas ainda séo intensificadas
pelas regulacdes distintas impostas aos empreendimentos oferecidos a terceira idade
em cada estado norte-americano (BROD, 1998).

2 Senior Outlook.com. Disponivel em: http://www.senioroutl ook.com/proptypes.asp. Acessado em:
15/08/2004.
2 ADLs é a abreviatura de Activities of Daily Living.



40

Segundo a American Association of Homes and Services for the Aging —
AAHSA, os empreendimentos CCRC? fornecem servicos de moradia e servicos
relativos a salde para pessoas da terceira idade sendo regidos por um contrato
durante a vida do residente® ou por um periodo maior que um ano. Ainda destaca
gue um empreendimento CCRC emprega uma grande variedade de contratos,
especifica quais servigos e beneficios sdo fornecidos aos residentes, bem como indica
a forma de pagamento do preco tanto no instante de entrada no empreendimento

guanto mensal mente.

A American Seniors Housing Association — ASHA®, define Congregate
Living / Independent Living como sendo unidades habitacionais projetadas para
pessoas da terceira idade que remuneram os empreendedores por servigos agregados
amoradia (servicos domeésticos, transporte e refei¢cdes), com pagamentos mensais ou
alugud, requerendo, porém ndo muito, auxilio para desempenhar suas atividades
diarias— ADLs.

Ainda, segundo a ASHA, esse tipo de unidade habitacional pode ou néo
aceitar servicos externos contratados pelos proprios residentes. Também pode fazer
parte de um empreendimento que fornega servicos de vida assistida, ou sgja, para
pessoas da terceira idade com alto grau de incapacidade fisica, caracterizando assim

um empreendimento com as caracteristicas CCRC.

O termo Assisted Living - AL, para a ASHA, se refere a empreendimentos
gue oferecem moradia, em geral em prédios multifamiliares e ndo em residéncias
unifamiliares, para pessoas da terceira idade debilitadas, que necessitam de auxilio
para desempenharem suas atividades diarias, mas que ndo necessitam de um servico
continuo de enfermagem. Esses tipos de empreendimentos recebem mais regulacéo
do que 0s CCRC.

% CCRC é a abreviagao de Continuing Care Retirement Community.

% A expressdo “durante a vida do residente” se refere a enquanto o residente viver, ou seja, até seu
falecimento.

% ASHA - American Seniors Housing Association. Disponivel em:

http://www.seniorshousi ng.org/Outsi deOf Store/Default.aspx. Acessado em: 20/09/2004
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A Assisted Living Federation of America® define AL como sendo uma
especial combinacdo de servicos de moradia, servicos de suporte, assisténcia
personalizada e cuidados de salde atendendo as necessidades individuais daqueles
que necessitam de gjuda para desempenharem suas atividades diérias. Esses servicos
de suporte sdo oferecidos 24 horas por dia no sentido de: “...promover a maxima
dignidade e independéncia para cada residente e envolvendo sua familia, seus
vizinhos e seus amigos’ (ALFA, 2000. p.4). Porém, pode-se perceber que
definicdo ndo restringe a idade do residente, apenas ressalta que seu publico-alvo sdo

pessoas que necessitam de gjuda, ndo necessariamente idosos.

O que se pode identificar nos diversos modelos de empreendimentos que
atendem as pessoas da terceira idade nos Estados Unidos, é que sua diferenciacéo se
faz pelos servicos oferecidos de cuidados pessoais, ou seja, capacidade fisica do

publico-alvo atendido.

Podem-se, entdo, classificar as pessoas da terceira idade como menos ou mais
dependentes. Quanto mais dependentes, mais servicos de apoio essas pessoas
necessitam para desempenhar suas atividades diarias, logo, maior diversidade de
servicos devem ser oferecidos para atender aos anseios desse publico pelo
empreendimento.

Ha também muitas ressalvas de um mesmo empreendimento poder oferecer
servigos e acomodacdes que atendam, tanto idosos mais dependentes, como menos
dependentes. Essa opcdo faz com que mais de um perfil de publico-alvo sga
atendido pelo mesmo empreendimento, podendo, até, tratar-se do mesmo perfil,
apenas que com anseios modificados com o0 passar dos anos. Também reforca a
hipétese de que, com o decorrer dos anos, € natural que idosos com elevado nivel de
independéncia, que optaram por ingressar em uma Seniors Housings, vao
aumentando seu nivel de dependéncia e vao requerer servicos diferenciados.

Portanto, parece mais conservador, ou seguro, implantar empreendimentos

versateis, que possam prestar servigos para atender anseios diferentes de diferentes

% ALFA - Assisted Living Federation of America. Disponivel em: http://www.alfa.org/. Acessado em:
20/09/2004.
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publicos-alvo ou de um mesmo publico que mude de perfil com o passar dos anos. A
seguir, é apresentada uma analise de empreendimentos de destaque no cenério norte-

americano que reforca essa hipotese.

3.2.Caracteristicas dos empreendimentos oferecidos no mercado

norte-americano

Para se anadlisar as caracteristicas dos empreendimentos oferecidos no
mercado norte-americano, a fonte de informagdes escolhida é um estudo realizado
pela ASHA?" desenvolvido em maio de 1992, entitulado: “ Outstanding Examples of
Seniors Living Projects’, ou sgja, exemplos de destague no cenario norte-americano.

Por esse estudo ter sido realizado pela ASHA, somente os empreendimentos
que sd0 membros dessa associacdo fizeram parte desse estudo comparativo, porém
pode-se considerar como representativo da diversidade de oferta, pois os
empreendimentos associados possuem mais de 500.000 unidades habitacionais

especificas paraterceiraidade em todos os 50 estados norte-americanos.

A metodologia e 0 processo de selecdo dos empreendimentos desse estudo,
segundo a ASHA apud Mullen (1992), foi realizada seguindo 2 critérios principais.
O primeiro se referia a0 modelo do empreendimento ou aos servigos oferecidos. O
empreendimento deveria ser Congregate Retirement Community - CRC, Continuing
Care Retirement Community — CCRC, ou Assisted Living Community — AL. Ou sgja,
de um publico-alvo menos dependente para um mais dependente, porém todos 0s
empreendimentos estudados prestam servicos para ambos os publicos, sendo

empreendimentos mistos.

O segundo critério de refere & taxa de vacancia®® do empreendimento. Os

projetos, para serem selecionados, deveriam ter tido uma taxa de vacancia menor que

" American Seniors Housing Association. Fonte: MULLEN (1992).

% A taxa de vacancia é um indicador calculado fazendo-se a divis3o entre as unidades disponiveis

pelas unidades totais. Podemos considerar como sendo também o inverso da taxa de ocupagéo, ou

sgja, para uma taxa de ocupacdo de 95% temos uma taxa de vacancia de 5%. FONTE: Commercial
Real Estate Dictionary. Disponivel em: http://www.tenantadvocate.com/page6.html. Acessado em:
01/10/2004.
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5 unidades liquidas por més. Este critério colocaria todos o0s proj etos sel ecionados no
quartil superior dos empreendimentos associados a ASHA (MULLEN, 1992).

Como a intencdo € fazer um quadro comparativo em vez de analisarem
individualmente os empreendimentos, como foi citado na pesquisa realizada pela
ASHA, os empreendimentos sd0 estudados em cinco dimensdes. [i] — descri¢éo
fisica e operacional, [ii] — servicos e amenidades, [iii] — caracteristicas das unidades

habitacionais. [iv] — caracteristicas mercadol 6gicas e [v] — caracteristicas financeiras.

Na descricéo geral, classificam-se os empreendimentos a serem citados em
Congregate Retirement Community - CRC, Continuing Care Retirement Community
— CCRC, ou Assisted Living Community — AL, coloca-se 0 nimero de unidades

habitacionaistotais e a area total ocupada em cada empreendimento.

A segunda dimensdo a ser estudada serd a dos servicos prestados pelos
empreendimentos e suas amenidades. Serdo classificados como servicos ou
amenidades areas de lazer, servicos de enfermeira, quartos de hospedes, bem como
demais diferenciais que possam fazer com que pessoas da terceira idade optem por
residir em Seniors Housing ao invés de optarem por empreendimentos ndo

especificos.

Também comparam-se as unidades disponiveis no tocante a &rea das
unidades, nimero de quartos, suites, varanda, cozinha e demais massas que possam

caracterizar os empreendimentos analisados.

Para entender suas estruturas de relacionamento e comercializagdo com 0s
clientes, é feito um comparativo entre as diferentes caracteristicas mercadol égicas e
financeiras, como velocidade de comercializacdo, prego por unidade e qual a forma

de venda, aluguel, pagamento na entrada com e sem restituicéo.



Item Nome do Empreendimento I naugur acdo

FONTE: MULLEN (1992)

A | Hidden Lakes Retirement Residence 1990

B | Freedom Village 1975

C |Charlestown 1981

D |Regency Park Living Center 1987

E |[Essex Meadows 1987

F |TheFountainsat LaCholla 1987
T

abela 9 — Empreendi mentos norte-americanos comparados neste estudo.

Foram seis os empreendimentos estudados, com datas de inauguracdo e

caracteristicas distintas. Conforme mostra a Tabela 9, o0 mais recente data de 1990,

porém ndo se pode inferir com isso que somente empreendimentos em estégio

maduro possuem taxas de ocupacdo atas, pois o0 estudo foi realizado em 1992,

possivelmente com dados de 1991, o que infere o inverso, empreendimentos nos

mais diferentes estdgios de maturidade podem ser rentévels e ostentar taxas de

ocupacdo dtas. Quando da pesquisa, os empreendimentos citados possuiam

respectivamente 2, 17, 11 e os demais, 5 anos de vida, bem heterogéneos quanto as

suas idades.

UH

M odelo das unidades

Area por

Area Total

UH em m?2

(m?)

43 | Studio para Independent Living 35a50
A CRC 59 | Independent Living com 1 dorm 44 a 84 23.593
15 | Independent Living com 2 dorm 75a85
282 |1e2dorms
B | CCRC| 64 |1dormcom Assisted Living 45a120 32.374
52 | Camas hospitalares inteligentes
1.313 | Independent Living
C | CCRC | 134 |AssistedLiving
122 |Nursing Care i )
D ALC | 120 [AL,AZeADC
189 |Independent Living com 1 ou 2| 74paral
dorm dorm, 98
35 |Vagas em camas hospitalares no para 2
E | CRC Health Center dormse 120 420.875
para 2
dorms
customizada
229 |IL com1le?2dorms
F | ALC 5 TAL com1e2 dorms i 38.931

Tabela 10 — Classificacdo dos empreendi mentos norte-americanos estudados com éreas.

FONTE: MULLEN (1992)
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Os seis empreendimentos estudados estdo locados em areas de grande
extensdo, conforme pode ser notado na Tabela 10, com muita area verde e todos
prestam servicos mistos, ou seja, atendem a idosos com niveis de incapacidade fisica
distintos. Essa informagdo nos deixa claro que empreendimentos que focam em
apenas um estrato de mercado propicia mais risco no tocante a demanda do que

empreendimentos que atendem amais de um estrato.

Contudo, consegue-se também perceber um foco maior em pessoas da
terceira idade mais ou menos dependentes. Empreendimentos voltados para
Alzheimer Care e Assisted Living se prestam mais em atender publicos com maior
nivel de dependéncia enquanto empreendimentos que possuem o0 modelo
Independent Living, apesar de possuirem também servicos de vida assistida, se

concentram em um publico com maior nivel de dependéncia.

AMENIDADES A B C D E F
Copa Sim |Sim [Sm |Sim |Sm [Sm
L ounges Sim Sim |Sim
Academia Sim Sim
Saldo de Beleza Sim [Sim Sim [Sim
Lavanderia Sim Sim
Livraria Sim Sim
Clinica Sim Sim
Capela Sim Sim
Saldo de Jogos Sim Sim
Comunicador de Emergéncias | Sim Sim
Servicos Bancarios Sim Sim
Centro Aquatico / Piscinas Sim Sim
Aulas em nivel de graduagéo Sim
L oja de Conveniéncia Sim Sim
Trilha para Caminhada Sm |Sim [Sm
Campo de Golfe Sim [Sim

Tabela 11 — Amenidades das &reas comuns dos empreendimentos. FONTE: MULLEN (1992)

Para aumentar a satisfagdo dos residentes e proporcionar vantagens sobre
empreendimentos tradicionais ou sobre as proprias residéncias das pessoas da
terceira idade, toda Seniors' Housing oferece uma gama de amenidades e servicos
aos moradores, ilustrados na Tabela 11. Divide-se a apresentacdo das amenidades
existentes em [i] — oferecidas nas areas comuns e [ii] — oferecidas na parte interna

dos apartamentos.
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E de féacil compreensio e foi notada no comparativo entre os
empreendimentos que, quanto maior a independéncia dos moradores, mais
amenidades s80 necessarias ha parte interna das unidades, mostradas na Tabela 12.
Nas areas comuns nota-se uma grande dispersao entre as amenidades of erecidas, com
destaque para Copa®, presente em todos os empreendimentos, sald de beleza,
presente em 4 empreendimentos, representando 67% da amostra, lounges e trilhas

para caminhadas, presentes em 50% da amostra.

AMENIDADES A B C D F

Cozinha Sm | Sm Sim
Regriger ador Sim -
Fogdo / Forno Sim* -
L ava-pratos Sm* | Sim
WC completo® Sim - | Sim | Sim | Sim
Varanda/ Terrago | Sim** | Sim

* Somente nas Gardens Suites. ** M uitas unidades, mas néo todas.

Tabela 12 — Amenidades das areas internas das unidades. FONTE: MULLEN (1992)

Nas areas internas das unidades, pode ser verificado que ha empreendimentos
gue oferecem unidades praticamente mobiliadas e outros que oferecem apenas
cozinha e banheiro como amenidades. Importante notar nesse caso que estar
mobiliado ou ndo também ndo € fator preponderante para tornar Seniors Housing
mais atraentes, podendo ser colocado mais ou menos amenidades variando conforme

o nivel de dependéncia do publico-alvo arbitrado.

O estudo continua apresentando caracteristicas mercadologicas de cada
empreendimento pesquisado. Os indicadores utilizados para medir a eficiéncia na
colocagdo dos produtos frente ao mercado foram os gastos em marketing totais e por
unidade residencial, e velocidade de comercializagdo que foram mostrados na Tabela
13.

#«Copa’ foi um nome genérico adotado para o termo inglés Dining Room, mas pode ser
subentendido como uma sala de jantar com restaurante para cafés da manhd, almogos e jantares
coletivos entre os moradores.
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INDICADOR A B C D E F
Gastos totais em Marketing em mil Délares da| 96,2 826| 2600 36| - 869
data de lancamento
Gastos de Marketing por unidade residencial em| 757| 2.929| 2.020| 900| - 4.138

Ddlar es da data de lancamento
Velocidade de comercializagdo em unidades por 10 96| 1087 41| 54 6,4
més

Tabela 13 — Amenidades das areas internas das unidades. FONTE: MULLEN (1992)

Comparando as caracteristicas mercadolOgicas apresentadas, pode-se notar
que ndo ha um padrdo, nem de gastos com marketing por unidade comercializada,
nem de velocidade de comercializacdo. Nota-se que a correlagéo entre 0s gastos com
iniciativas de divulgacdo e a velocidade de comercidizacdo € muito baixo,
sinalizando que h& outros fatores mais importantes, provavelmente a formatacéo do
produto e o pagamento do preco, que podem ser mais relevantes na hora da tomada

de decisdo em ingressar em uma Seniors’ Housing.

E interessante notar também as semelhangas e diferencas entre a forma de
cobranca do prego em dois distintos instantes, o primeiro pontual, realizado quando
do ingresso dos moradores em um dos empreendimentos, e 0 segundo, durante a

Ocupacao, para custear sua operacgao.

O empreendimento Hidden Lake foi implantado com o sistema de aluguel e
estdo inclusos no pagamento mensal pelos servigos, 3 refeicOes diarias, faxineira
semanal, utilizacdo das amenidades das &reas comuns, transportes programados e
atividades sociais. Os custos por residente no ano de 1992 foi de 6.200 dblares em

todo 0 ano, 0 mais barato das Seniors Housing filiadas a ASHA.

O sistemade “refundable fee” , ou sgja, 0 pagamento do prego com reembolso
futuro, foi utilizado na implantagdo do empreendimento Freedom Village. Umafaixa
entre 50 e 100% do valor pago pela unidade residencial é reembolsado ao residente,
valores esses que se encontram entre 80 e 115 mil ddlares de 1992. O pagamento
mensal pelos servigos se situa em uma faixa de 1.070 a 1.250 dolares de 1992,
dependendo da unidade adquirida, e esse pagamento € responsavel por suportar um

gasto operacional médio anual de 13.858 dolares de 1992 por residente.

% WC completo se refere a banheiros com vaso sanitério, pia e chuveiro. Muitos banheiros nas
unidades possuem apenas chuveiro ou apenas vaso sanitario e pia (lavabo).
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Esse mesmo sistema de “refundable fee”, também foi utilizado no
empreendimento Charlestown que, segundo seu proprietério, John Erickson apud
Mullen (1992; p.12). “..pagamentos mensais devem ser adequados, sendo
calibrados pelos valores recebidos pelos idosos de suas pensdes e aposentadorias, e
os “entrance fees’ deveriam ser completamente reembolsaveis e parametrizados

pelos valores do patrimonio residencial dos idosos.”

Ou sga, foi adotado um sistema em que o pagamento do preco é totalmente
reembolsavel e calculado com base no patriménio do publico-alvo e o custeio da
operacdo realizado em pagamentos mensais. Esses pagamentos mensais incluem uma
refeicdo didria, manutengdo, utilizacdo de todas as amenidades (exceto telefone),

transporte e as atividades sociais e educacionais.

Charlestown gasta por residente por ano 8.200 dolares de 1992, incluindo
nesses gastos tanto os idosos independentes quanto os gque vivem com cuidados
médicos. Nesse tipo de empreendimento, onde ha tanto idosos dependentes quanto
independentes, esse se destaca por ser um dos mais baratos, justificado por Mullen
(1992) como sendo resultado da economia de escala — sdo 1.313 unidades para

idosos independentes, 134 para AL e 122 para CCRC.

Como as Seniors Housing geramente atendem a mais de um publico-alvo
com deficiéncias e necessidades distintas, pode ser realizada uma diferenciacéo entre
0S pagamentos mensais para cada estrato. O empreendimento Regency Park Living
Center, que foi implantado com o sistema de locagdo, possui 4 planos que incluem
servicos diferenciados para cada necessidade e anseio dos moradores. Em todos os 4
planos estdo inclusos 3 refeicdes diarias, faxineira semanal, lavagem de roupa e
atividades educacionais, sociais e terapéuticas. Os planos vao de 1.795 a 4.300
dblares de 1992 por més, do morador independente para 0 mais dependente,
incluindo nesses precos servicos de enfermagem, médicos, fisioterapeutas, possuindo

também unidades de “ Alzheimer’'s Care” .

Cabe ressdtar que o0 Regency Park € o Unico, dos empreendimentos

pesguisados, que informa em seus demonstrativos a porcentagem da receita que é
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reservada para a reposicdo dos ativos, nesse caso correspondente a 2% da receita

bruta.

Observa-se que ha empreendimentos com altas taxas de ocupacdo nos
Estados Unidos, possuindo formatacdes fisicas e financeiras distintas, atestando a
validade de acdo em diferentes segmentos. Nota-se que empreendimentos que
atendem um Unico publico-alvo com uma necessidade especifica ndo estdo no quartil
superior de taxas de ocupacdo, sinalizando que empreendimentos, para alcancarem
taxas de ocupagdo mais altas, necessitam atender idosos com anseios e necessidades
distintas.

Contudo, o custeio mensal das operages de Seniors Housing, se mostraram
mai s eficientes com dois modelos, condominio e planos diferenciados. No sistema de
condominio, somente ha diferenciacdo de prego pago pelos moradores, se eles
estiverem residindo em diferentes tipos de residéncia— 2 dormitdrios e 1 dormitério,

por exemplo.

Os planos diferenciados também se configuram com as mesmas
caracteristicas, ou sgja, dependendo da residéncia que um morador ocupa e, também,
dos servicos utilizados. O prego se diferencia entre os moradores, porém todos
usufruem de um mesmo pacote de servigos pré-definido que, invariavelmente,
incluem pensdo completa, faxina, atividades sociais e educacionais. A diferenca para
0 sistema de condominio é que o0s gastos ndo sao rateados entre os moradores, mas

sim hé& precos fixos para cada pacote de servicos, que é opcional ao morador.

Sobre a forma de pagamento, nota-se dois model os de destaque: “ Refundable
Entrance Fees’ e locagdo, conforme serdo discutidos no proximo item. Nota-se,
porém, nos empreendimentos pesquisados, que o formato que engloba um
pagamento do prego sendo reembolsado ao longo dos anos e um pagamento mensal
diferenciado entre os moradores, dependendo dos servicos utilizados, € 0 mais
utilizado.
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No proximo item, sera discutido com mais profundidade os formatos de
pagamentos do preco e o custeio dos servigos mensais, além de mostrar quais foram

0S mais utilizados e seus sistemas de funcionamento.

3.3.Formatos de cobranca do preco e custeio das operacdes de

Seniors' Housing no mercado norte-americano

A formatagcdo financeira é relacionada a0 modo como sera feita a
remuneracdo do empreendedor e a forma de pagamento do morador pela
hospedagem ou moradia, alimentacéo, cuidados médicos e todos os demais servicos

disponivels no empreendimento.

Tanto em Brecht (2002) como em Gordon (2002), hd uma divisdo clara entre
empreendedor, operador e moradores. Gordon destaca que ha 3 formatagdes mais
usuais quando o empreendedor mantiver a propriedade sobre o empreendimento,
caracterizando-se assim em um tipico empreendimento de base imobiliaria, onde é
realizada uma combinagdo entre um pagamento inicia (reembolsavel ou néo
reembolsavel), com pagamentos mensais sobre os servicos para o operador do
negoécio. O empreendedor pode, também, atuar como operador, ou contratar um
operador para essa atividade, através do repasse dos pagamentos mensais e uma parte
do pagamento inicial.

Também ha a opcéo de aluguel com seguridade de longo prazo, que sera
descrita adiante, para 0 caso de empreendimentos onde o empreendedor néo sera o

operador do negdcio, mas manterd a propriedade sobre as unidades.

Gordon também mostra que ha 3 formatagdes usuais quando 0 empreendedor
vender a propriedade para os residentes, enquadrando-se assim em empreendimentos
imobiliarios. S80 elas condominio, cooperativa e sociedade ou associacdo

(membership). Serdo fornecidos exemplos de cada model o adiante.

O que Brecht (2002) destaca € que o mecanismo de pagamento que envolve
uma combinacdo entre alguma forma de pagamento na adesdo a uma unidade com

um pagamento mensal é aformamais usual de pagamento pela unidade.
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3.3.1. Formatos de cobranca do precgo

A discussdo comeca pelas formas de pagamento na entrada em uma unidade
de um empreendimento especifico para terceira idade, porém sem a propriedade
sobre 0 imével, como uma CDU>'. Conforme citado anteriormente, as duas formas
de pagamento do preco, quando da entrada do morador em uma unidade, se diferem

pel o aspecto do valor pago possuir uma fragdo reembolsavel ou néo.

O modelo tradicional, segundo Gordon (2002), de um pagamento nao
reembolsavel, do inglés nonrefundable, requer um pagamento substancial em
combinagdo com pagamentos mensais. Um dos principais propositos dessa
formatac&o, segundo 0 mesmo autor, é a possibilidade de que esse pagamento gjude
no custeio da implantagdo ou antecipe a liquidacdo de passivos junto a
financiamentos adquiridos. Também destaca que o pagamento dessa entrada também
sirva para custear futuras despesas que o morador poderd vir a ter com cuidados
médicos ndo cobertos pelos pagamentos mensais a serem realizados, como um

Sseguro.

Portanto, pode-se destacar 3 utilizacBes dessa forma de pagamento. As duas
primeiras se assemelham a formatag&o tradicional de empreendimentos imobiliérios
ou de base imobiliéria, ou sgja, 0 pagamento de uma entrada custeando a implantacéo
e remunerando o empreendedor. Porém, a terceira utilizacdo desse pagamento se
difere das demais, pois seria formado um fundo com essa quantia no sentido de
garantir os servigos médicos ou outros servigos de cuidado, que poderdo vir a ser
prestados sem custo adicional ao morador.

E de natural importancia destacar essa terceira utilizagdo. Uma preocupagio
inerente de qualquer pessoa € poupar capital no intuito de garantir uma estabilidade
no futuro. Porém, enquanto jovens, o risco do acontecimento de enfermidades que
possam minar as possibilidades de geracdo de renda e, consegientemente, seu
sustento, é pequeno. Mesmo que um jovem possua ativos gque Ihe propiciem renda

suficiente para seu sustento, o risco de contrair uma enfermidade que consuma altos

31 Cess3p de Direito de Uso.
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valores em dinheiro também é peguena, ndo sendo esse 0 caso de pessoas da terceira
idade.

Com o aumento na expectativa de vida, enfermidades que antes eram raras,
tornam-se cada vez mais constantes, como o aparecimento do ma de Alzheimer,
problemas com artrites, hipertensdo, entre outros (VERAS, 2002). O custeio dos
cuidados meédicos e de enfermagem necessarios podem suplantar 0
comprometimento maximo de renda que a pessoa da terceira idade consiga suportar e
esse recelo, em gera latente nesse publico, representa uma oportunidade para
empreendimentos especificos, que fornegam uma garantia que esse problema nédo vai
afet&lo.

Uma excecdo comum para as formataces financeiras em que a entrada ndo é
reembolsavel ocorre quando [i] — ha uma saida voluntéria dos residentes da
comunidade ou [ii] — falecimento do residente durante oS primeiros cinco ou seis
anos da residéncia. Gordon (2002) destaca que pode haver, nesse caso, uma parcela
do pagamento da entrada reembolsdvel baseada em amortizagbes decrescentes

programadas de 1 a 2 % por més, chamada de “declining refund”.

Ha um contrato de “continuing-care’ realizado com o propdsito de firmar as
intencbes de ambas as partes na prestagdo de servicos mediante um pagamento
mensal. Quando o residente falece, mesmo que sgja durante 0s primeiros anos ou
meses apos ser morador da comunidade, pode ser julgado que deva ser inteiramente
executado, tal que os familiares do residente ndo recebam nenhum reembolso do
pagamento da entrada ou de qualquer parcela dela. Em contraste, um pagamento
verdadeiramente reembolsavel é pago sempre que o residente deixa a dependéncia

ndo obstante a razao.

Em 1987, segundo Ernst & Y oung (1987), aproximadamente 76 por cento das
CCRCs tiveram, como formatacéo financeira, os modelos de reembolso decrescente
ou ndo reembolsavel. Em 1991, em outra pesquisa conduzida pela AAHA em
conjunto com a Ernst & Young, readizada com as CCRCs, revelou que
aproximadamente 30% dessas comunidades oferecem a opc¢éo ndo reembolsavel
como forma de pagamento do preco e aproximadamente 58% oferecem a opgédo de
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reembolso decrescente. A pesquisa ainda mostrou que a opgdo de reembolso
decrescente € a mais popular entre os residentes, sendo 57% dos residentes
preferindo a opcdo de reembolso decrescente, 27% dos residentes optando por
pagamento ndo reembolsavel e 16% dos residentes preferindo pagamentos

reembolsaveis.

Dubois (1994) ressalta que h& uma preocupacéo acerca da possivel injustica
de os pagamentos do preco ndo reembolsaveis terem crescido, no sentido de mudar
as estruturas dos pagamentos de tal sorte que permitam alguma forma de reembolso
em caso de morte prematura ou saida dos moradores das comunidades. A retencéo do
pagamento pelo prego para casos de residentes que morrem antes da expectativa é
justificavel economicamente para 0s cenarios tipicos do continuing-care, pois se trata
de uma forma de seguro para a empresa gque oferece 0s Servigos, pois essa retencéo
visa custear 0s gastos com 0s residentes que excedem a média de expectativa

prevista.

Contudo, o estudo de Dubois (1994) néo relata os casos individuais onde sdo
pagas quantias consideraveis por poucos dias ou meses na residéncia e servicos
prestados. Acredita-se que os contratos devem prever e solucionar esse problema e
evitar que a familia — ou o préprio residente — acreditem que 0 ndo-pagamento é
inaceitavel.

A aparente injustica causada pelo pagamento do preco ndo reembolsavel
desenvolveu e disseminou a idéia do pagamento reembolsavel, por completo ou em
partes, sempre gue termine o contrato, mesmo em casos de cancelamento voluntério,
de saida forcada ou morte. Entretanto, pode-se inferir que a principal raz&o para a
pouca oferta de empreendimentos com pagamento do prego reembolsével sdo as

consequéncias que essa formatacéo traz a rentabilidade do negdcio.

Em vérias bibliografias, como Gordon (2002), Steiner (1995) e Laposa
(1999), ha um destaque substancial quanto ao modo de tratar o pagamento do prego
na entrada em relagdo ao imposto de renda. Destacam-se 3 mecanismos utilizados
para o tratamento desse montante: [i] — tratamento como aluguel ou servigo pré-pago,
[ii] — deposito fiduciério ou [iii] — truste.
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Para as comunidades com fins lucrativos e mais antigas que seguem o
formato tradicional de pagamento do preco ndo reembolsavel, o fisco norte-
americano comumente trata a pagamento do preco ou uma parte substancial dele,
como um aluguel pré-pago ou taxa de servico pré-pago que pode ser caracterizado
como renda no ano de recolhimento. Tal se d4, a menos que o empreendedor ofereca
uma remuneracdo a esse capital ou o dinheiro recebido do residente ndo sga
utilizado para o custeio do empreendimento.

Os riscos do empreendedor considerando essa tributacdo sdo a queda na
rentabilidade do negécio ou a queda na demanda. Assumindo que todos os
pagamentos pel os pregos fossem recebidos em um ou dois anos, o impacto financeiro
dessa tributagdo poderia afetar o custeio da implantagdo impossibilitando, assim, o
negocio, sga pelo volume de investimentos ser superior a capacidade do
empreendedor, sgja pela queda da rentabilidade.

Uma outra forma comumente utilizada pelos empreendedores norte-
americanos para tratamento do pagamento do prego € como um depdsito fiduciario.
Quando as partes retém um pagamento na intenc¢éo de ser utilizado no futuro em prol
do pagador, existem restri¢cdes sobre 0s usos desses depdsitos pelos empreendedores
para que ndo necessitem ser caracterizados como renda quando recebidos. N&o cabe
aqui destacar as leis norte-americanas que regulam o imposto de renda, mas cabe
ressaltar que quando o pagamento se da sob a forma de depdsito fiduciério, a parte
referente a garantir 0s servi¢os médicos ou outros que possam superar 0s custos dos
pagamentos mensais realizados, ndo podem ser utilizados para o custeio da

construgéo.

Uma das possiveis solugdes para o problema de recebimento do prego na
entrada ser considerado como renda € estabelecer um mecanismo no qua os
pagamentos ndo reembolsaveis sejam distribuidos por um longo periodo de tempo
pelo residente ao operador do negocio. Ja ficando claras anteriormente todas as
vantagens de receber um pagamento na entrada como forma de quitar débitos de
financiamento das obras de implantagéo e remuneracdo do empreendedor, 0 objetivo
entdo, dos empreendedores norte-americanos, € realizar esse recebimento

empregando mecanismo legal parareduzir atributagao.
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Uma forma de preservar o recebimento do pagamento na entrada sem perder
com 0s impostos cobrados com a venda e como renda no primeiro ano € estabel ecer
um truste. Assm, o residente desembolsara 0 pagamento do preco para uma
financeira (e fiadora) no momento da admissdo, a financeira repassara esse dinheiro
para o empreendimento durante um longo periodo e, como alternativa, o
empreendedor pode se financiar com todo ou parte desse dinheiro junto afinanceira.
Gordon (2002) ainda ressalta que a designagdo da financeira tem que ser confidencial
e de comum acordo entre os empreendedores e residentes, sendo que 0S recursos
estardo disponivels, quando necessario, para 0 pagamento da comunidade ou para
reembolso do residente. Em geral, recursos repassados para servicos de financeiras
para serem utilizados por muitos anos ndo sdo considerados renda quando
transferidos para afinanceira.

Por outro lado, muitos empreendedores norte-americanos adotaram o
pagamento do prego reembolsavel como forma de pagamento. O pregco € cobrado
pelo empreendedor no momento da admissdo do residente e é devolvido por
completo, ou em algumas proporcoes especificas para o residente, nos casos de saida

ou falecimento do residente.

Se, por um lado, o pagamento do preco reembolsdvel ndo conferir os
beneficios para o empreendedor de um pagamento ndo reembolsavel, esse da ao
residente a oportunidade de recuperar alguma parte de seu investimento no caso de
uma retirada antecipada do empreendimento e preserva algum dinheiro do residente
para beneficio proprio. Aproximadamente 20% do total de CCRCs implantadas e
40% dagquelas que iniciaram sua operagdo ou estdo em construcdo, a partir de 1984,
empregam, total ou parciamente, o formato reembolsavel em seu plangamento
(ERNST & YOUNG, 1992).

3.3.2. Formatos de custeio das operacdes

Quando em operacdo, os empreendimentos, em geral, séo administrados sob
as formas de [i] — condominio, [ii] — cooperativas e [iii] — associagdo, ambas
possiveis no caso de os residentes serem proprietérios das unidades. Ha ainda a
opcao de aluguel, que também serd discutida e apresentada adiante.
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- Condominios

Segundo Rohan (1987), a caracteristica principal de um condominio é que os
proprietarios pagam simplesmente o custeio de sua prépria residéncia, pagamentos
que dividem os custos das areas comuns, inclusive as atividades recreacionais e
sociais, com os outros moradores do condominio. Os residentes desfrutam da
praticidade e das vantagens tributéaveis da propriedade privada e deixam o0s
problemas de manutencdo e reparos das dependéncias para a associagdo de

proprietarios.

Por outro lado, o estatuto do condominio, juntamente com restricOes
contratuais ou convencionadas, ocasionam o pagamento de taxas e contribuigcdes. A
adesdo a0 estatuto de pagamentos e as demais regras dessa operacdo também limitam
a capacidade individual do proprietéario em alterar ou melhorar sua unidade ou
vendé-la para um comprador da escolha do proprietério. Para as Seniors' Housing, as
discussbes sobre o0 gerenciamento do controle sobre as operagdes do
empreendimento e a “revenda’ das unidades individuais, s80 0s maiores riscos dessa
formatacdo (GORDON, 2002).

Empreendedor

l Implanta

Areas residenciais e

areas comuns (incluindo e P Residentes Condominio
saude, jantar, etc)
_ Contrato
Servigos Administrativo
Operador

Figura 14 — Estrutura tipica da formatacao do empreendimento como condominio.
FONTE: GORDON (2002)

O que se pode notar na formatacdo do empreendimento em condominio € o

facil entendimento e adaptacéo do morador, pois muitos estéo acostumados a possuir
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sua propria residéncia na maior parte de suas vidas. O entendimento do sistema
também ¢é um importante vetor na comercidizacdo desse formato de
empreendimento. A maior parte dos idosos esta familiarizada com as concepgoes
dos condominios, sendo assim, o condominio provavelmente ndo exige que o
comprador tenha formacdo sobre entrance fees® ou formatos de associagdo
(BRECHT, 2002).

Segundo Rohan (1987), ao dar ao residente a propriedade da unidade criam-
se inlmeras vantagens tanto para o residente quanto para o empreendedor. Do ponto
de vista financeiro do empreendedor, a venda de uma unidade permite que o
empreendedor receba um montante substancial quando do término daimplantacéo do
empreendimento semelhante ao recebimento de uma entrance fee. Os residentes
recebem os beneficios tributdveis da casa propria, incluindo a possibilidade de

deduzir os impostos imobiliarios e os juros hipotecérios.

Entretanto, segundo destaca Gordon (2002), mesmo que o formato de
condominio talvez estgja mais familiarizado entre os compradores e sua venda sgja
mais facil que outras formatagbes, Seniors Housing, devido aos servicos
incorporados ao empreendimento distintos dos empreendimentos tradicionais, elas
criam, contudo, problemas especiais de controle que ndo estdo presentes em
empreendimentos tradicionais e que devem ser de consideravel importancia para o

futuro morador.

Podem-se ainda citar duas outras preocupactes de um empreendedor quando
da escolha do formato condominio para 0 empreendimento. A primeira se refere a
autonomia dos proprietérios em relagdo ao empreendimento. Se os moradores podem
revender suas unidades e ainda exercer controle sobre 0s servigcos administrativos,
poderdo comprometer as concepcdes das dependéncias como originamente fora

desgjado pelos empreendedores. Para 0os empreendedores interessados nas operacoes

% Adotamos a utilizagso do termo Entrance Fees para possibilitar uma répida leitura ou
entendimento, pois se refere ao pagamento do prego na entrada reembolsavel ou ndo. No caso de
empreendi mentos em que a propriedade ndo pertence aos moradores, também podemos entender
Entrance Fee como Cessdo de Direito de Uso — CDU ou o termo informal “Luvas’. Paramais
informacfes sobre CDU ver ROCHA LIMA Jr., J. Plangjamento de Shopping Centers. Boletim
Técnico da Escola Politécnica da USP, BT/PCC/162. S&o Paulo: EPUSP, 1996.
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da comunidade, esses poderiam se tornar impotentes em manter a coeséo e direcéo

claras.

O segundo risco que se consegue destacar € o fato da perda das receitas com
as revendas das unidades. Engquanto a propriedade € do empreendedor e sabendo que
0s moradores devem permanecer em uma Seniors' Housing por um prazo médio de
tempo, algo entre 5 e 15 anos, o fato de ndo poder cobrar novamente uma CDU ou
Entrance Fee dos futuros novos moradores, reduz a qualidade econdmica do
negocio. Por isso, a relagdo entre aumento de demanda, causado pelo pré-
conhecimento do formato e o habito em residir em residéncia propria, e perda de
rentabilidade, devem ser levados em conta na decisdo do empreendedor quando do

momento de opgdo pela formatacéo financeira de condominio.
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Contrato Adm na Venda de A
— ~ B.CeD Empreendedor |¢—
Administragdo |« :

Contrato de

T Implanta Servico para B

Parcela A .
; Residente
Condominio 1 ano de cantrata Unidades do Vende
de Administragdo condominio
¢ Pertence
Parcela B
———— | Facilidades e Servigos Servi
de Recreacdo EVCoS
¢ Pertence
: A La Carte
Servigos > Parcela C s
Assisted Living :
B
Pertence E"“ Priblico
i
> Parcela D e
Prédio de Enfermagem A La Carte
Notas:

1 - Consideracfes do Residente:

a)
b)

©)

d)

e

f)

Residente compra uma unidade da Parte A.

O condominio da Parte A é responsavel pela manutencdo somente da Parte A; inicialmente, o
gerente terd um ano de contrato de manutencao, sujeito aratificacio dos moradores, aditamento.
Novas cléusulas contratuais sd0 necess&rias para a compra dos servicos da Parte B como
condic¢éo de propriedade, o residente deve firmar um novo contrato de servicos, a violagdo desse
acordo é punivel com a clausula de inadimpléncia e, se necessario, venda for¢ada da Parte A da
unidade.

Partes C e D sdo abertas ao publico do condominio como opcional, ala carte, mas residentes ndo
precisam comprar Seus servicos, se o residente mudar-se para a Parte C ou D, ele pode manter a
unidade A, pagando por isso; residentes da Parte A recebem uma reducdo de pagamento no
montante dos custos varidveis por auséncias maiores que 30 dias.

Uma vez revendida, o comprador deve ser qualificado de acordo com sua idade, renda e salide
pelos empreendedores. O empreendedor ira ativamente prospectar o mercado e manter uma lista
de possiveis e qualificados compradores segundo o perfil.

Uma porcentagem do preco bruto de revenda deve ser paga ao empreendedor como comissdo
pelatransferéncia e servicos de selegéo e admisséo.

2- Consider agdes dos Empreendedor es/Ger entes:

a)
b)

0

O empreendedor vende a Parte A para os residentes; mantendo propriedade sobre as Partes B, C e
D.

O gerenciamento esta sobre contrato com o empreendedor para prover servicos administrativos
para as Partes B, C e D. Os servicos da Parte B serdo conforme os acordos entre empreendedor €
residentes.

O empreendedor ird executar os servicos de corretagem, admissdo e recolhimento dos
nanamentos de transferéncia.

Figura 15 — Estrutura tipica da cobranga dos servi¢os em um condominio. FONTE: GORDON

(2002)
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- Cooperativas

Uma outra formatagdo comumente utilizada e que tem a mesma caracteristica
dos Condominios do residente possuir a propriedade da unidade habitacional séo as
Cooperativas. Conforme Kaslow (1980), Cooperativas e Condominios sdo similares
em varios aspectos, dentre eles os residentes tém o direito de ocupar uma unidade
especifica e utilizar as &reas comuns, um corpo administrativo gerencia 0s servicos
gerais e as despesas sdo rateadas entre os residentes, os direitos dos residentes sobre

apropriedade séo transferiveis, entre outros direitos legais norte-americanos.

A diferenca esta na forma como € estabelecida a propriedade. Em um
condominio, conforme citado anteriormente, cada residente € proprietario de uma
unidade especifica e também de uma fragdo das &reas comuns. Nas cooperativas, a
corporacdo € proprietdria de todo o empreendimento, ou sgja, as unidades
habitacionais e as areas comuns pertencem a cooperativa, cada residente € socio de
umafracdo da cooperativa, seja como socio ou membro, e atua como um inquilino da
unidade especifica que ocupa (KAZLOW, 1980). Adaptando para o codigo

imobiliario brasileiro, a posse € do residente, mas a propriedade € da cooperativa.

Como os direitos sobre a propriedade dos residentes sdo sobre a corporacédo e
ndo sobre o imovel, cooperativas tendem a ter mais flexibilidade no controle que
muitos condominios (KASLOW, 1980). Entende-se também que, por esse mesmo
motivo, tendem também a tomar decisdes enxergando o empreendimento de maneira
sistémica e ndo de maneira isolada, somente na unidade especifica de sua

propriedade, viés esse a que 0 condominio esta sujeito.

O estudo de Kaslow (1980) ainda destaca uma vantagem na hora de adquirir
financiamentos. Os sistemas de financiamento nos Estados Unidos sdo mais
flexiveis em financiar empreendimentos em cooperativas, que possuem um dono, a

propria cooperativa, do que os condominios, que possuem varios donos.

Gordon (2002) cita que o que determina a escolha entre a formatacdo de um
empreendimento ser cooperativa ou condominio depende possivelmente mais do
formato mais familiar a0 publico-avo amejado e quais instalacbes estardo
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disponiveis em um empreendimento. Essa afirmacdo ensgja que as diferencas
préticas entre as duas formatagdes sdo pequenas, que a escolha entre as duas € uma

questdo mais mercadol 6gica que operacional.
- Associacao

Uma outra formatacdo utilizada pelas Seniors Housing nos dltimos anos,
aém de Cooperativa e Condominio € a Associagdo. O formato de Associagdo é
similar aos oferecidos em um clube, em que o residente compra um titulo, ou sgja,
uma propriedade intangivel, ao contrario do formato de Condominio em que o
residente adquire uma unidade especifica de um empreendimento. A propriedade do
empreendimento ou das unidades fica sendo do empreendedor do projeto
(GOLDMAN, 1990).

Diferente também do formato de Cooperativa, o residente ndo tem o direito
de propriedade sobre a corporacéo, ao inves disso, a associagdo confere ao residente
associado o direito ou licenca para utilizar as instalacfes e os servicos (GOLDMAN,
1990). Os associados podem obter lucros ou reduzir perdas com a venda da
associacdo, bem como o empreendedor pode receber uma comissdo sobre uma
valorizagdo do empreendimento em caso de revenda. Esses dois atributos fazem com
gue tanto os residentes quanto o empreendedor vejam vantagens econdmicas na
valorizagdo da associagdo, fazendo sentido assm investimentos no sentido de

melhorar a qualidade do empreendimento.

Uma das vantagens do formato de associagéo, segundo Gorsuch (1997), €,
assim como o0 sistema de pagamento do preco reembolsavel, dar ao residente a
oportunidade de recuperar ao todo ou em parte o investimento quando da aquisicéo
do titulo. Entretanto ndo ha o direito sobre a propriedade real como em um

condominio, mas possui a vantagem de se obter lucro narevenda.

Apesar de um modelo bem utilizado nos Estados Unidos, sua grande
vantagem se faz em possuir um mercado secundério para revenda de um
empreendimento. Como no Brasil, se as iniciativas de implantagdo de
empreendimentos especificos para terceira idade j4 sdo timidas, e uma Seniors
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Housing ja seria um empreendimento pioneiro, ndo se desenvolvem mais
comentarios sobre o formato de associagdo, pois 0 mercado secundario brasileiro
seria muito restrito, aém de ser um formato desconhecido para o publico-alvo
almejado, porém pode interessar para um momento futuro ou ensgjar modelos

derivados dele que apresentem outras vantagens.
- Aluguel

Um dos formatos mais utilizados nos Estados Unidos e de grande valia para o
estudo, devido a aderéncia e ao conhecimento das pessoas daterceiraidade no Brasil,
€ o formato de Aluguel. Conforme cita Gordon (2002), os empreendimentos
formatados para as unidades serem alugadas tém a vantagem de serem faceis de
entender e operar em comparagdo com os formatos de entrance fees e necessitam de
um comprometimento menor de capital comparado com os formatos de propriedade,
como condominios, cooperativas e associagdes.

Outras vantagens sdo o fato de o morador poder deixar 0 empreendimento
sem punicdo®, menos problemas de decisio devido & flexibilidade de possuir um
proprietario e quando da transferéncia de unidades. Pelo lado do residente também ha
a vantagem de investir seu capital em outras opgdes ao invés de empregar uma
quantidade substancial de ativos em um empreendimento especifico para terceira
idade (BRECHT, 2002).

Dentre as desvantagens de um aluguel, como destaca Smith (1987), estéo a
auséncia de um compromisso em longo prazo de ambas as partes que poderia resultar
em, primeiro, a inviabilidade de moradia e cuidados com a salide ou outros servicos
quando mais necessarios pel os residentes mais idosos e, segundo, grandes flutuactes
nas taxas de ocupacao, esse Ultimo risco do empreendedor.

Pela propria estrutura de um contrato de aluguel, a auséncia de um
compromisso na prestacdo de servico a longo prazo, talvez o principal risco dos

residentes, pode ser mitigado pela oferta de um seguro de longo prazo que garantiria,

¥ Geralmente, ha alguma punicao contra quebras de contrato, seja por opcao do residente ou seu
falecimento, nos casos onde o tempo de permanéncia € menor que o estabelecido em contrato, em
geral, variando entre 12 e 36 meses.
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como beneficio, os servigos e os cuidados médicos necessarios. Os prémios desse
Seguro podem ser pagos como um encargo suplementar mensal (SMITH, 1987).

Smith (1987) mostra também outra opcdo de seguro. Esse seguro pode ser
realizado mediante uma CDU, que seria paga quando da entrada do residente no
empreendimento e utilizada somente se demandado, ou sgja, no caso de o residente
necessitar de servicos aém dos contratados e também superior a0 maximo
comprometimento de renda do residente. No caso da saida do residente do

empreendimento essa CDU seria reembol sada.

Um problema gque se nota nessa formatacéo, ja refletindo sobre sua utilizacéo
no Brasil, é a questdo do equacionamento financeiro quando da implantagéo de um
empreendimento. Mesmo que os esforgos de propaganda e locagdo das unidades
sejam realizadas ainda em obras, garantindo assim uma taxa de ocupagdo atraente,
seria necessario um grande volume de fundos e seria necessario um estudo detalhado
sobre se os financiamentos existentes no Brasil para empreendimentos imobiliérios
se enquadrariam nesta tipologia de empreendimento, tipicamente empreendimentos
de base imobilidria. Em se tratando de empreendimentos de base imobiliaria, além de
um aporte de capital elevado por parte do empreendedor, seriam necessarios
mecanismos sofisticados de funding como, por exemplo, securitizaco através de
titul os | astreados no empreendimento™.

- Compar ativo entre os formatos apresentados

O quadro seguinte, traduzido de Gordon (2002, p.90), faz uma comparacéo
entre os diversos modelos de formatacdo financeira utilizados nos Estados Unidos e
seus reflexos e percepcdes correspondentes tanto aos empreendedores quanto aos

moradores ou residentes.

% Paramais informacdes consulte ROCHA LIMA Jr., J. Securitizacgo de Portfolios de Base
Imobiliaria. BT 28. Sdo Paulo: Epusp, 1993.
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I Il Il v Y
Pagamento Pagamento  Sociedade/ Condomini  Aluguel
naentrada naentrada  Associacdo o/ com
sem com Cooperativa  seguro
restituicdo  restituicdo delongo
prazo
Segurancga quanto a Alta Alta Alta Muito Alto | Baixo
residéncia
Seguranca quanto aos Alta Alta Alta Depende da | Baixa, a
Servicos estrutura | menos
que
possua
Seguro
Retorno dos pagamentos N&o Sim Possivel Possivel N&o
ganho, risco | ganho, risco
de perdas de perdas
Flexibilidade do Leve Né&o N&o N&o Sim
investimento
Custo inicial Moderado Alto Alto Muito Alto | Muito
baixo
Ganho de capital seguro N&o N&o N&o Sim N&o
Atribui¢do de juros N&o Sim Nao N&o N&o
Deduc@o médicainicia Sim Possivel N&o N&o N&o
Imposto derendainicial | Substancial Nao é N&o, Apenaso | Despre-
possivel | operador sem | excedente zivel
restituir fins do custo
lucrativos basico
Financiamento de longo Pelos Pelos Pelos Pelos Por
prazo residentes | residentes residentes residentes | terceiros
Necessidade de Muito alta Alta Alta Baixa Muito
educacdo do consumidor baixa
Controle Gerencial Alto Alto Alto Dependeda| Muito
estrutura alto
Regulacéo de cuidados- Provéavel Provéavel Provavel Provavel Incerto
continuos

mais freqiéncia no mercado norte-americano. FONTE: GORDON, 2002.

Tabela 14 — Quadro comparativo entre os diversos modelos de formatac&o financeira utilizados com

Parafacilitar o entendimento do quadro exposto, segue abaixo algumas notas

sobre atabela:

A. Interesses dos Residentes

1. Segurancaquanto aresidéncia > sentimento subjetivo do residente, avaliando se a moradia

sera adequada para suas necessi dades no futuro.

2. Segurancga quanto aos servicos = sentimento subjetivo do residente, quanto aos servicos,

incluindo cuidados médicos, se serdo estaveis, validos e confortaveis.

3. Retorno dos pagamentos = pagamento na entrada seré reembol savel ou possivel retorno do

investimento na saida voluntéria do empreendimento ou apds sua morte.
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4. Flexibilidade do investimento - substancial oportunidade de investimento na compra da
moradia ao invés de arriscar-se em outros empreendi mentos.
Custoinicial = tamanho relativo do pagamento inicial para mudar-se.
Ganho de capital seguro = Ganho na revenda adequado
Interesses atribuidos - pagamentos para o gestor possivelmente serem tratados como um
empréstimo no qual os juros sobre arenda, se ndo pagos, serdo atribuidos.
8. Deducdo médicainicial - pagamento pode ser parcialmente dedutivel do total como um pré-

pagamento de servicos de seguro-sadde.

B. Interesses do empreendedor
1. Imposto derendainicial = amenos que sgjaisento, sera sujeito aimposto de rendano
pagamento inicial ou preco de compra.
2. Financiamento de longo prazo - fonte de recursos para financiar a construgéo
3. Necessidade de educacdo do consumidor - falta de familiaridade com o produto ou
dificuldade de aceitar ou entender o conceito.
4. Controle Gerencial - habilidade do empreendedor ou gestor em manter o controle das
operagoes.
5. Regulagdo de cuidados-continuos - assumindo que o seguro-salide esta disponivel, este
seguro possui duraco suficiente para dar inicio a regulacdo de cuidados-continuos®?

Sobre o pagamento do prego, pode ser percebido que se um morador possui a
propriedade, ele possui seguranca quanto a sua moradia enquanto se ele somente
possui a posse, pode sair a qualquer momento. Porém, ao mesmo tempo que da essa
seguranca ao morador, lhe tira aflexibilidade de investimentos em outras alternativas
que ndo em moradias. A opcdo de pagamento sem restituicdo ainda pode ser
considerada como um investimento, pois pode ser vendida depois de alguns anos,
mesmo com um custo inicial moderado, custo esse que o0s sistemas de locagéo ndo

possuem.

Os sistemas de pagamento do preco com reembolso, € 0 que apresenta as
maiores vantagens na percepcao dos moradores por possuir retorno sobre os
investimentos iniciais e possivel deducdo médica no imposto de renda, mesmo esse
valor exercendo mais pressdo sobre a poupanca, pois é mais alto que nos sistemas

ndo reembolsaveis. Essa percepcdo por parte dos residentes gera nos empreendedores

¥ Regulago de cuidados-continuos é uma traduc&o de continuing-care regulation, lei norte-
americana que regula os servicos de seguro-salde para portadores de incapacidade fisica de idade
avancada, ndo aplicavel no Brasil.
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um problema de educac&o do consumidor muito ato quando da venda de unidades,
como € sabido que a velocidade de comercializagdo influi diretamente na taxa de
retorno de um empreendimento, € um risco que ndo pode ser considerado como

baixo.

Dos formatos de custeio de um empreendimento quando em operacdo, 0 que
demonstra mais vantagens tanto para moradores quanto para empreendedores sdo 0s
formatos de condominio e cooperativa. Do ponto de vista dos residentes, destacam-se
a seguranca muito alta quanto a residéncia e quanto aos Servigos, pois 0 proprio
residente participa das decisdes além de, na maioria das formatagdes, possuir a

propriedade sobre a unidade.

Do ponto de vista do empreendedor a principal vantagem desse modelo é o
fato de ndo haver necessidade de educar os futuros residentes, ou seja, €les ja
conhecem o0 sistema, sabem como funciona e tem seguranga quanto a essa opgao.
Outra vantagem dessa formatacdo é controle gerencial poder ser flexivel, ou sga,

possui véarias opcdes de formatacao.

No Brasil, a opgdo por condominios com um pagamento de preco
reembolsavel é também uma alternativa muito interessante. A andlise dos modelos
serdiniciada pelos formatos do operacdo de uma Seniors’ Housing.

Os idosos brasileiros ja conhecem e, muitos, ja vivem em empreendimentos
regidos sob o sistema de condominio, em que 0s gastos totais sdo rateados entre 0s
residentes variando conforme algum critério, em geral, a areatotal da unidade. Como
em Seniors Housing ha também as prestacdes de servico, apenas o critério de rateio
deveria ser entendido pelos moradores, mas sem grandes dificuldades caso se
escolha, por exemplo, a opgéo por determinado plano de servicos dentre uma gama
oferecida ligada mais a necessidade e dependéncia do residente que seus gostos, pois
um pacote basico de servicos pode ser oferecido e rateado entre todos os residentes,

como pensdo completa ou faxina.

Para os empreendedores brasileiros cabe uma ressalva quanto a condominios.
Em geral, os residentes estdo acostumados a receber o demonstrativo de contas do
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condominio, mostrando quais foram 0s gastos e seus respectivos montantes,
inclusive a remuneracdo do operador. Mostrar a remuneracdo recebida aos residentes
pode gerar uma menor flexibilidade na formac&o de precos e no aumento de margens
em servicos diferenciados, podendo minar a perspectiva de introducéo de novos
servicos que ndo sgam atraentes a0 operador com determinada margem de

remuneragao.

A discussdo sobre o pagamento do preco € mais complexa para
empreendedores brasileiros que a discussdo sobre o custeio da operacdo. 1sso se faz
pelo fato de os possiveis moradores de empreendimentos especificos para terceira
idade desconhecerem empreendimentos voltados também a pessoas independentes,
pois asilos ou casas de repousos ndo cobram um prego na entrada, mas sm
mensalidades, pois sdo voltados quase que exclusivamente a pessoas com alta

dependénciafisica e/ou psicol 6gica.

Porém, a cobranca de um valor na entrada em um empreendimento, possui
dois vetores de atratividade para empreendedores muito importantes que séo [i] - a
remuneracdo do capital investido de maneiramaisrapidae[ii] - areducdo dos precos
das mensalidades a serem cobradas, pois uma parte desse valor cobrado pode ser
utilizado como seguro caso 0s residentes virem a necessitar de servigos que
ultrapassem suas capacidades de comprometimento de renda, podendo com isso

reduzir seu comprometimento de renda em moradia nos primeiros anos de residéncia.

Essa cobranga, caso ndo ocorra concomitantemente com a transferéncia de
propriedade de unidades para possiveis moradores, necessitara de esforcos para
educar o publico-alvo. Porém, a ndo cobranga de um preco na entrada, exercerd mais
pressdo sobre o comprometimento de renda, pois as mensaidades terdo que
remunerar a operacdo e o capital investido na implantagdo, podendo tornar essa

operacdo inviavel.

A opcdo de vender unidades para futuros moradores com um pagamento na
entrada que remunere o capital investido na construcéo, aliado a uma mensalidade
que remunere a operagdo, € que 0s idosos estdo mais habituados. Esse formato

apresenta o risco de, quando o morador deixar a residéncia, seja por opgao ou por
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falecimento, de comprometer o pagamento das mensalidades, pois a principio, como
ndo tem um morador usufruindo, ndo ha necessidade de pagamento, reduzindo assim

as receitas de operacdo do negacio.

A decisdo sobre a formatacdo financeira, entdo, € um conjunto de anseios e
necessidades por parte de empreendedores e publico-alvo, necessitando uma analise
acurada das possibilidades e riscos antes da tomada de decisdo, potenciaizando
assim a atratividade de uma Seniors Housing tanto para quem ird empreender

quanto paraquem iraresidir.

Héa algumas rotinas utilizadas por empreendedores norte-americanos quando
da tomada de decisdo em empreender que estdo mostradas no capitulo seguinte, tanto

andlises da demanda quanto da oferta competitiva.

3.4.Rotinas utilizadas por empreendedores norte-americanos para o
desenvolvimento de moradias focadas no publico da terceira
idade

O que é consenso para diversos autores norte-americanos € que para formatar
um produto residencia para terceira idade sdo necessérias profundas pesquisas de
mercado antes de definir-se quais devem ser as caracteristicas que o produto a ser

implantado deve conter.

Stevens (1988) afirma que realizar uma pesquisa de mercado € essencial para
0 sucesso do empreendimento, porém afirma que muitos empreendedores norte-
americanos ndo se utilizam de técnicas corretas dessas pesquisas para a implantagdo

de senior’ s housing.

Mesmo néo citando quais S0 essas técnicas corretas de pesquisa de mercado,
0 que se deduz pelo raciocinio do autor é que ha a necessidade de pesguisas
primérias que revelem renda, idade e incapacidade fisica. Essa necessidade se faz
mais necessaria quando o autor revela que o publico da terceira idade estd muito

distante de ser um publico homogéneo.
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Outros autores como Horwitz (2001) e Schless (1996) sugerem técnicas de
pesquisa de mercado comumente utilizadas que se dividem em dois grupos,
qualitativas - grupos de foco e delphi - e também pesquisas quantitativas. Como o
foco do presente trabalho ndo € discutir a metodologia de tais pesquisas, admite-se
apenas que é possivel identificar anseios deste segmento de mercado pelos dois

métodos™.

Estudos de viabilidade baseados em andlises de mercado tém sido um
componente chave para o financiamento de empreendimentos tanto os tradicionais
guanto os focados no segmento da terceira idade. Em particular, esses estudos séo
parte intrinseca da documentacdo necessaria para o financiamento por acfes com
isencdo parcial ou total de imposto de renda (BRECHT, 2002).

Tradicionamente esses estudos tém sido realizados por empresas de
consultoria como a KPMG, BDO Seidman e PriceWaterhouseCoopers, pois com 0
respaldo de seus estudos, 0s bancos de investimento no setor de real estate financiam

0S projetos.

Esses estudos sdo divididos em duas principais partes, mercadolégica e
financeira. Os estudos mercadoldgicos avaliam a demografia, ou sgja, oferta e
demanda, e os estudos financeiros validam o investimento®’.

Foram identificadas seis componentes-chave das andlises mercadol gicas nas
mai s diversas fontes bibliograficas consultadas: [i] —anadlise do local daimplantacéo,
[ii] — definicBo da érea de mercado, [iii] — caracteristicas e tendéncias socio-
econdmicas, [iv] — quantificacdo das informagdes demogréficas sobre osidosos, [Vv] —
atitudes, percepcdes e familiaridade com moradias paraterceiraidade e [vi] —andlise
da oferta competitiva (BRECHT, 2002; GORDON, 2002; STEVENS, 1988;
BAILEY, 2001)

No primeiro capitulo do estudo, ressaltam-se diversos componentes de andlise

perfil demografico e sOcio-econdmico, por esse motivo, dos seis componentes

36 Paraver mais sobre a metodologia a aplicacdes de pesquisas de mercado recomendo
MALHOTRA; N. Pesquisa de Marketing. Sao Paulo: Makron Books, 1997.
3" N&o tratado aqui por ndo ser alvo deste estudo.
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citados nas bibliografias norte-americanas sobre como proceder a analise
mercadoldgica, concentra-se nas duas primeiras, andise do local da implantacdo e

definicdo da area de mercado.

Segundo estudos da AAHSA, a avaliagdo do local de implantacéo pode ser
vista por diversas perspectivas, incluindo a agradabilidade do local, particularmente
relacionada com o perfil para quem esta sendo implantado, acesso a transporte e

proximidade com prestadores de servicos — amenidades.

Wetzler (2000) e também Kim (2003), consideram a proximidade a servicos e
lugares de interesse, facilidade de acesso e visibilidade da vizinhanca®™ como fatores-
chave na avaliagdo do local de implantagdo de Seniors Housing em pesquisas
realizadas junto aos moradores de empreendimentos especificos para terceira idade

norte-americanos.

Nos mesmos estudos, afirmam gue em mais de uma ocasido nas décadas de
60 e 70, empreendedores desenvolveram seus projetos em areas residenciais,
comerciais ou industriais e quando perceberam a inviabilidade do projeto origina o
transformaram em senior housing imaginando que atrairiam consumidores de outras
regides. Os autores afirmam que foi um equivoco de julgamento sobre a importancia
do local de implantacdo para 0 sucesso de um empreendimento para pessoas da

tercairaidade.

Entretanto, atualmente a avaliagdo da compatibilidade do entorno do local de
implantagdo € um fator critico. Essa avaliagdo deve considerar os tipos de uso do
solo caracterizando assim a vizinhanga onde essa nova facilidade (senior housing)

seraimplantada.

A érea de entorno também suporta a imagem e o mercado ao qual esta sendo
desenvolvido o empreendimento. Se o mercado-alvo € de ato-padrdo, deve ser
desenvolvido em um local que reflita os valores e estilo de vida com os quais 0s

futuros residentes estéo acostumados, ou sgja, também de alto-padréo.

38 Entendido como sendo nivel sdcio-econdmico ou estilo de vida.
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O loca de implantagdo também deve possuir facil acesso a um sistema de
transporte que englobe transporte publico e particular. O acesso de familiares e
também do pessoa que trabalhara no empreendimento deve ser levado em
consideracdo quando da escolha do local. Esse € um fator que tem peso quando a
escolha do local permeia zonas rurais, onde 0 acesso é mais dificil, obrigando a
locomocéo dos residentes e dos trabalhadores por carro (BRECHT, 2002).

A proximidade a servicos como shoppings, lavanderias, mercearias e
farméacias, principalmente para os residentes de empreendimentos com a tipologia
independent living, mantém esses residentes na mesma rotina di&ria que estavam
acostumados antes da mudanca. Este fator evita o isolamento do idoso que objetiva

manter atividades sociais, culturais e recreacionais.

Dobkin (1993), em pesquisa redlizada entre os moradores de
empreendimentos da terceira idade ainda destaca 0s servicos externos ao
empreendimento mais importantes considerados pelos respondentes. A Tabela 15

mostra os resultados dessa pesquisa.

% dosrespondentes que

Amenidade acreditam ser necessario a
proximidade dessa amenidade
Mer cearias/ Super mer cados 62
Farmacia/ Drogarias 56
Hospital 55
Transporte Publico 42
Recursos Culturais 39
Centros para cidadaos idosos 27
Facilidades derecreacdo 25

Tabela 15 — Anseios das pessoas da terceira idade residentes em empreendi mentos especificos.
FONTE: Dobkin (1993)

Apoés a delimitacdo do local de implantacéo — cidade, bairro etc — a proxima
etapa sugerida pelos autores norte-americanos como rotina de implantacdo de
empreendimento senior housing é a delimitagdo da area de mercado. Segundo a
PWC (1999, p.5), a definicdo de area de mercado é “a area delimitada
geograficamente em que sdo encontrados 0s possivels residentes que se mudaréo

para uma Seniors’ Housing”.
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Hé um consenso entre os empreendedores norte-americanos sobre como deve
ser determinada a area de mercado. Esse consenso partiu de uma pesquisa realizada
por Laventhol (1986) que mostrou que 80% dos moradores de senior’s housing
moravam a até 25 milhas (aproximadamente 40 km) do local onde habitavam, até

encerrar suas atividades na forga de trabalho, ou sgja, até se aposentarem.

Gordon (2002) sugere também que além da determinacdo dessa area de
mercado, a qual denomina como regido realista de mercado, denominacdo esta
também utilizada em Stevens (1988), sga arbitrada uma regido que diste até 30
minutos do local onde moram os filhos dos futuros moradores do empreendi mento.

Um estudo semelhante foi realizado pela ALFA e peda AAHSA como
ilustrado na Tabela 16. O que se pode notar € que para empreendimento | ndependent
Living algo em torno de um terco dos residentes sdo de outra cidade que néo a do

empreendimento.

AAHSA ALFA
IL AL IL AL
<5 milhas (8 km) 25% 550 21.8% 28.5%
5-10 milhas (8-16km) ~ 21%  15% 17.9% 24.4%
10-15milhas (16-24km) 11% 8%  159% 16.9%
15-25milhas (24-40km) 10% 8%  20.1% 14.2%
>25 milhas (>40 km) 35%  14% 243% 16.0%

DISTANCIA

Tabela 16 — Distancia da Ultima residéncia em porcentagem dos atuais residentes.
FONTE: AAHSA e ALFA.

Stevens (1988) destaca um mito imaginado por muitos empreendedores.
Quando do plangjamento do produto, muitos empreendedores podem ter a idéia de
gue quando as pessoas se aposentam tendem a migrar para regides de veraneio, como
0 campo ou a praia. Esta pode até ser uma hipétese valida, porém nédo € um atributo
significativo quando do plangjamento do produto, pois a maioria da populagdo néo

quer se distanciar da rotina gue tinha quando ainda trabal hava.

Pode-se também estender essa linha de raciocinio para um publico daterceira
idade que ja ndo exerce nenhuma atividade profissional e que queira habitar uma
unidade de um empreendimento especifico para ele. O idoso, morando sozinho ou
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com filhos, tem afazeres e habitos inerentes a uma determinada regido, e é natura

pensar que queira manté-los mesmo mudando de residéncia.

Nessa mesma pesquisa realizada por Laventhol, as pessoas moradoras de
empreendimentos da terceiraidade consideraram como ponto decisivo para a compra
da unidade no empreendimento a distancia, quando esta ndo ultrapassava 5 milhas (8
km) do local onde trabalhavam e/ou moravam, quando exerciam atividades

profissionais.

Pode-se concluir entdo que o loca a ser escolhido tem uma maior
possibilidade de se manter com um nivel de ocupagdo elevado se for posicionado
préximo do publico-alvo amejado, no local onde esse publico habita no momento da
implantacdo. Esse fator ainda é mais relevante quanto maior for a dependéncia do
futuro residente. Quanto maior a dependéncia, mais proximo da residéncia no

instante da mudanca o residente deve optar.

E preciso também destacar que 0 mercado norte-americano, por assumir-se
que possui mais opcdes de moradias especificas para terceira idade que no Brasl,
pode-se também concluir que, no momento de escolha de uma Seniors’ Housing em

caso de opgdes semel hantes, o residente escolherd a mais proxima.

Mesmo muitos autores afirmando que é um mito aquele pensamento das
pessoas quererem migrar para 0 campo ou para cidades mais camas quando se
aposentam, o fato de mais de um terco dos atuais moradores de Independent Livings
viverem a mais de 40km do local onde moram hoje antes de se aposentarem, ndo €

um numero desprezivel.

No préximo capitulo, seréo testadas junto a populacdo da terceira idade
residente na cidade de S&o Paulo, as formatagOes dos empreendimentos oferecidos

nos Estados Unidos, procurando identificar suas preferéncias.
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4. PESQUISA DE CAMPO

O objetivo geral da pesquisa quantitativa realizada na cidade de S&o Paulo foi
identificar quais sdo os servicos e formatagbes do produto residencial com maior
preferéncia da populagdo paulistana da terceira idade. As dimensdes estudadas na
pesquisa foram [i] - perfil demogréfico e socio-econémico, [ii] - status de moradia,

[iii] - formatacdo fisicae[iv] - financeira do produto.

Testam-se quais sdo as preferéncias da populacdo paulistana em relagdo as
tipologias, model os e formatacdes dos produtos conforme sdo oferecidos no mercado
norte-americano ensgando assim diretrizes para empreendedores que queiram
implantar produtos especificos atendendo os anseios, hecessidades e capacidades das

pessoas da terceiraidade.
- Coleta de Dados

O modo de observacdo foi o levantamento de dados, através do qual o
pesquisador apresentava 0 questionario estruturado, que continha 35 perguntas, e lia
em voz alta para os respondentes tanto a questdo quanto as respostas, as quais eram
assindladas pelo pesguisador. Foram redlizadas entrevistas pessoais (46) e por
telefone (45).

O questionario aplicado nesta pesquisa, que se encontra no Anexo 1 do
presente trabalho, € do tipo estruturado, com questfes fechadas, no qual € solicitado
ao respondente que assinale sua resposta dentre as alternativas propostas. As
respostas  possuiram trés padrées de escolha: preferéncias pré-escolhidas,

discordancia ou concordancia e grau de importancia.

As respostas pré-escolhidas foram embasadas nas pesquisas realizadas junto
ao mercado norte-americano e mostradas na revisao bibliogréfica deste trabalho. Nas
questdes de multipla escolha em que o respondente tinha que demonstrar sua
discordancia ou concordancia com determinada afirmacdo, foi utilizada a escala

Likert com 5 pontos, variando do “discordo totalmente” ao “concordo totalmente”.
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Para as respostas que avaliaram 0 grau de importancia de determinado item, foi

escalonado em 4 pontos, sendo “1” 0 menos importante e “4” o0 mais importante.

Um grande nimero de categorias em algumas questdes pode gerar aguns
casos com poucos individuos preudicando a aplicagdo de algumas técnicas
estatisticas, porém, por ndo realizarmos pesquisa piloto e no caso da ocorréncia desse
problema, optou-se por realizar, nesses casos, uma analise qualitativa das respostas

colhidas.
- Plano amostral

As amostras podem ser classificadas como probabilisticas ou néo-
probabilisticas. A diferenca entre ambas esta na probabilidade de um individuo que
faz parte do publico de interesse ser selecionado. Nas amostras probabilisticas, todos
os individuos que fazem parte do publico de interesse, possuem chances iguais de
serem escolhidos. Nas amostras ndo-probabilisticas 0 mesmo n&o ocorre, podendo,
por diversas razdes, ndo ser possivel 0 acesso do pesquisador aos individuos.

Por questBes financeiras e de prazo, a amostra foi selecionada por julgamento
do pesqguisador, que considerava que determinado individuo fazia parte do publico de
interesse. Pode-se considerar com publico de interesse qualquer individuo que resida
na cidade de S&o Paulo, possua mais de 60 anos e renda média familiar mensal acima
de 10 SM.

Nesses caso, de selecdo por julgamento, segundo Mahotra (1997), os
elementos do universo sdo escolhidos porque servem ao propdsito da pesquisa,
como, por exemplo, estdo em lugares de fécil acesso aos pesquisadores. Devido a
esse julgamento, as extrapolaches estatisticas serdo validas em relacdo ao préprio
grupo amostral, recomendando-se assim que sgam evitadas conclusbes e
comparagOes diretas sobre o universo, mas sim preferéncias do proprio grupo
amostral.

A amostra foi escalonada por cotas semelhantes as encontradas no universo

paulistano para garantir que os principais parametros em estudo (renda, idade, sexo e
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local de moradia) estivessem bem representados. Segundo Malhotra (1997), este

procedimento € o mais indicado, pois o tamanho amostral disponivel é reduzido.
- Tamanho da amostra

A amostragem, entdo, foi realizada por cotas representativas da populagéo
paulistana e selecdo aleatdria de 91 pessoas com mais de 60 anos de idade, com 90
respondentes com dados validos. O tamanho da amostra foi arbitrariamente definido
para que, com uma confiabilidade de 94,3%, o erro da amostra sgja de 10% para

mais ou menos. Essa relacéo é dada pelaformula seguinte.

_ (L -mZ?
n = <
e2
n = tamanho da amostra
7= desvio-padréo da proporcdo do Universo
Z = variavel padronizada
e = erro da amostra

, onde:

Segundo Malhotra (1997), o intervalo de confianga da amostragem deve ser
escolhido com o objetivo de servir as conclusdes do estudo, ndo sendo recomendavel
que sgja menor gque 90%. Para o presente estudo, tendo em vista que o intervalo de
confianga influencia diretamente no tamanho da amostra e esse tamanho exerce
pressdo sobre os limites financeiros e de prazo disponiveis, foi escolhida uma
confiabilidade 94,3% para a amostra.

Entdo, para a determinacdo do tamanho da amostra, foram arbitrados o
intervalo de confianca que indica qual é a variavel padronizada e qual € o erro da
amostra em pontos percentuais. Como o desvio-padrdo do universo ndo € conhecido,
foi arbitrada a pior hipétese, 0,5, ou seja, metade da populagdo possui um anseio e a
outra metade algum outro, maneira essa usual de arbitragem do tamanho da amostra
e sugerido por Malhotra (1997). A tabela 17 ilustra o tamanho amostral escalonado

pelo intervalo de confianca e erro da amostra.
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Variavel Padronizada (2)
125 1,30 135 140 145 150 155 160 165 170 1,75 180 1,85 190 1,95

o 5% 157 169 183 196 211 225 241 256 273 289 307 324 343 361 381
\; 6% 109 118 127 137 147 157 167 178 190 201 213 225 238 251 265
g 7% 80 87 93 100 108 115 123 131 139 148 157 166 175 185 195
g 8% 62 67 72 77 83 88 94 100 107 113 120 127 134 142 149
é 9% 49 53 57 61 65 70 75 80 85 90 95 100 106 112 118
@ | 10% 40 43 46 49 53 57 61 64 69 73 77 81 86 91 96

789% 80,6% 82,3% 838% 853% 86,6% 87,9% 89,0% 901% 911% 920% 928% 93,6% 94,3% 94,9%
Intervalo de Confianca

Tabela 17 — Relagdo entre o tamanho da amostra, sua confiabilidade e seu erro.

Essatabela 17 ilustra qual é o tamanho da amostra por intervalo de confianca
e erro da amostra. Caso se desgem erros menores ou maior confiabilidade, aumenta

consequentemente, o tamanho da amostra.

Cabe ressaltar que para esta amostra ser representativa da cidade de Séo
Paulo, mesmo com tamanho reduzido, serdo entrevistados idosos de diferentes
regides da cidade, pois caso contrério podem-se estar incutindo erros de viés de
pesguisa. Esses erros, juntamente com 0s erros dos testes estatisticos, podem
distorcer os resultados auferidos.

Os resultados inferidos a partir dessa pesquisa sdo validos para pessoas com
mais de 60 anos de idade residentes na cidade de S&o Paulo e com renda superior a
10 salarios minimos em dezembro de 2004, data de aplicacdo do questionério. 1dosos
de outras regides podem ndo apresentar comportamento similar, portanto
recomendamos cautela quanto a inferéncias desses resultados para outras cidades.
Nesse caso, a redlizagdo de uma nova pesquisa primaria com a amostra sendo

representativa do novo universo pode ser necessaria.

Nos itens seguintes, procede-se a apresentacdo do universo da amostra, a
descricdo da amostra, as hiplteses e seus respectivos testes estatisticos e 0s

resultados da pesquisa. O questionario aplicado se encontra no Anexo 1 deste
trabal ho.
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4.1.Descrigdo do Universo

A cidade de Sao Paulo é a capital do estado de mesmo nome, que fica situado
no sudeste brasileiro, sendo uma das mais importantes cidades do pais nos aspecto
econdmico e também a maior, com uma populagéo residente maior que 10,6 milhdes
de pessoas, segundo o Seade® (2004).

A populacdo com mais de 60 anos de idade representa, segundo o Seade
(2004), mais de 10% da populacdo total, possuindo 1.063.128 pessoas nesse
segmento. O segmento com o maior nimero de pessoas se encontra na fase adulta,
entre 25 e 59 anos de idade, representando 48% da populagéo com 5.169.568 pessoas
nesse segmento. A Figura 16 ilustra a distribuicdo da populagéo por faixa etéria.

pulacdo Total por Grupos de Idade
Municipio de S&o Paulo

60 Anos e Mais 0a9Anos
10% 17%

10

jianos 18224 A

Figura 16 — Participacdo de cada faixa etaria na populagdo total. FONTE: SEADE (2004)

Contudo, essa populagdo € notadamente heterogénea dependendo da regido
da cidade em que as pessoas da terceira idade vivem. Regides mais periféricas da
cidade possuem uma participacdo da populacdo da terceira idade na populacéo total
na faixa de 4 a 6%, casos dos bairros de Cidade Ademar, M’Boi Mirim, Campo
Limpo — Regido Sul, S0 Miguel, Cidade Tiradentes, Itaim Paulista e Itaquera —
Regido Leste, Perus — Regido Oeste (SEADE, 2004).

% FUNDACAO SEADE — Sistema Estadual de Andlise de Dados. Disponivel em:
http://www.seade.gov.br/produtos/anuario/index.htm. Acessado em: 10/09/2004.
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As regifes mais centrais e também mais ricas possuem em geral mais de 15%
de idosos na populacéo total, chegando a 21%, caso do Bairro de Pinheiros. Portanto,
pelos dados demogréaficos, podemos supor que se configura um cenario favoravel a
implantagdo de empreendimentos especificos para terceira idade, pois os bairros que
possuem publico com renda compativel para a aquisicdo de unidades em Seniors
Housing também s&o os bairros onde ha grandes concentragdes de populacdo idosa
(SEADE, 2004).

A cidade de S&o Paulo apresenta estimativas peguenas de crescimento,
conforme ilustra a Tabela 18. Entre os anos 2000 e 2010, a estimativa de crescimento
€ menor que 10%, segundo estudo do IBGE (2000). Esse é um dos indicadores que
pode ser utilizado para inferir o envelhecimento da populacéo, pois as taxas de
natalidade hoje estdo mais baixas que no passado.

Municipio de S&o Paulo — 2000-2005/2010
ANO 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2.010
POPULA(;AO 10.434.252 10.525.697| 10.617.943| 10.710.997| 10.804.867| 10.899.560| 11.385.617
*Estimativas 2001, 2002 , 2003, 2004, 2005 e 2010 - realizadas com base na taxa de crescimento 1991/2000

Tabela 18 — Projecdo da populagdo paulistana. FONTE: IBGE (2000)

A populacéo paulistana possuia, em 2000, uma renda média mensal familiar
de 1.742 R$ de abril de 2004, e renda per capita de 666 R$ de abril. Semelhante a
situagdo que ocorre com a distribui¢do da populacéo da terceira idade, onde hd uma
grande heterogeneidade entre os bairros, no tocante a renda o cenario € o mesmo. A
tabela 19 mostra qual a participacdo da populagéo por renda da cidade de Séo Paulo

em sal &rios minimos.

Municipio de S&o Paulo — 2000
<2SM De 2a5SM >5al0 SM >10a15SM >15a25SM > 25 SM
13,30% 24,39% 25,97% 11,29% 10,98% 14,06%

Tabela 19 — Distribuic&o de renda da popul agéo paulistana. FONTE: IBGE (2000)

Como na pesguisa a amostra também foi segmentada pela renda aém de
idade, sera seguida a mesma classificagdo de renda, salarios minimos, utilizada pelo

Seade™. Mesmo a determinacdo do valor do sal&rio minimo ser, notoriamente, de

O A fundacso SEADE é ligada ao IBGE, por isso segue a mesma tébua de segmentaczo de renda.
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caraer politico, e o banco de dados do ano de 2000, sera utilizada a referéncia
“salédrios minimos’ para poder, em trabalhos futuros, garantir uma continuidade
dessa pesguisa. Em S&o Paulo, no ano de 2000, havia mais de 450 mil pessoas acima

de 60 anos e com renda familiar média mensal acima de 10 salarios minimos.

As informacfes colhidas sobre renda seréo familiar e também per capita dos
respondentes. Os respondentes com renda familiar mensal inferior a 10 salérios
minimos serdo desconsiderados da amostra. Esse limitador se faz presente porque,
conforme citado anteriormente, foi adotado como premissa que empreendimentos
voltados a estratos de renda inferiores necessitam de aportes de capital publico, ndo
sendo esse o foco desse estudo.

Para garantir a representatividade da amostra em relacdo ao universo, a
amostra foi escalonada também por regido da cidade. A distribuicdo das pessoas nos
mais diversos bairros € heterogénea e, pelo tamanho da amostra, ndo sera realizado o
escalonamento por bairro, mas o faremos por grandes regides. O Figura 17 mostra
gual é a distribuicdo da populacdo paulistana por macro-regido, segmentada por
idade (mais que 60 anos) e renda (familiar média mensal acimade 10 SM).

acao Paulistana dividida em Macro-r

Oeste afastado Centro
8% 8%

Norte préxim
12%

ste préximo
14%

Norte afas
4%

e afastado
15%

Sul préximo
24%

Leste préximo
10% Sul afastado

5%

Figura 17 — Distribuicdo da populacdo por macro-regiao do universo da amostra, segmentada pela
renda e idade da populacdo. FONTE: SEADE (2004)
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Para se superar o problema da heterogeneidade entre os bairros, os bairros
foram agrupados em mais ricos e, portanto, com uma maior participacdo do publico
de interesse, e mais pobres, com um publico de interesse menor. Esse agrupamento
gerou 9 grandes regides assim caracterizadas: Norte proximo e afastado, Sul proximo
e afastado, Leste préximo e afastado, Oeste proximo e afastado e Centro.

No préximo item, procede-se essa mesma analise de dados, porém com a base

relativa a amostra.
4.2.Descricdo da Amostra

Segundo Mazzon (1981), a importéncia de um plano amostral esta
relacionada ao fato de, através dele, poder-se generalizar para 0 universo as
conclusdes obtidas no ambiente amostral. Por isso, se faz necessario que a amostra
reflita, em suas principais variavels, uma distribuicdo semelhante a0 universo
amostral. As variaveis demogréficas que sdo descritas abaixo e comparadas ao
universo sao [i] — género, [ii] —idade, [ii] — renda e [iv] — regido, com destague para
as duas Ultimas, as quais foram selecionadas como variavels de, respectivamente,

restricdo e escalonamento da amostra.

A amostra possui 91 respondentes, sendo 90 com dados validos. Desses
36,7% do sexo masculino e 63,3% do sexo feminino, enquanto O universo possui,
segundo o IBGE (2000), uma relagdo de 40% de homens e 60% de mulheres.
Redlizando o Teste T para amostras independentes, se auferiu que, com uma
confianca de 95%, 0 género feminino possui um intervalo de 53,18 a 73,48%, e 0
género masculino, um intervalo de 26,52 a 46,82%, portanto representativo do

universo.
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A idade dos respondentes também apresentou resultado semelhante ao
encontrado no universo. A cidade de S&o Paulo possui 32,1% de pessoas entre 60 e
64 anos, 24,5% entre os 65 a 69 anos e 43,4% com mais de 70 anos. A amostra

possui dados significativamente proximos ao universo, conforme mostra a Figura 18.

Distribuicdo por Faixa Etaria

43,4% 43,30%

65 a 69 anos

O Universo § Amostra

Figura 18 — Distribui¢ado etéria do universo e daamostra. FONTE: SEADE (2004)

A renda individual e também a familiar da amostra estdo ilustradas nas
Figuras 19 e 20. Aplicando o teste estatistico de correlacdo R de Pearson, nota-se um
coeficiente de 0,978. O que podemos observar é que ha uma forte correlacéo entre a
renda individual e arenda familiar, ou sgja, quanto maior arenda individual, maior a
familiar, pois, segundo Pestana & Gageiro (2000), quando a correlacdo € maior que
0,90 pode-se afirmar que as duas variaveis possuem uma correl agdo muito alta.
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Renda individual mensal

NS
3,3%

Mais de 25 SM
7,8%

Mais de 15 até 25 SM Até 5 SM

7.8% 32,2%

Mais de 10 até 15 SM
25,6%

Mais de 5 até 10 SM
23,3%

Figura 19 — Distribuicdo da amostra pela rendaindividual média mensal expressaem SM. FONTE:
Pesquisa de Campo.

Nota-se que mesmo possuindo essa correlacdo data, apenas 7,8% dos
respondentes da amostra possui renda individual acima de 25 SM mensais, contra
15,6% de renda familiar mensal nessa faixa, vindo de encontro com estudos recentes
do IBGE (2000) que mostram que as pessoas da terceira idade contribuem, em

média, com 27% das renda familiares.

Renda familiar mensal

Mais de 25 SM
15,6%

Mais de 15 até 25 SM
17,8%

Mais de 10 até 15 SM

66,7%

Figura 20 — Distribui¢ao da amostra pela renda familiar média mensal expressaem SM. FONTE:
Pesquisa de Campo.
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Os respondentes foram escalonados conforme a tabela 20, fazendo-se um
cruzamento entre renda e local de moradia. O agrupamento foi induzido pela maior
incidéncia de pessoas acima de 60 anos e com renda familiar média mensal superior
al0 SM.

Zona Amostra Bairros
Bela Vista, Bom Retiro, Cambuci, Consolacao, Liberdade, Republica, Santa Cecilia,
Centro 7 Sé
Norte préximo 11 Cachoeirinha, Casa Verde, Lim&o, Mandaqui, Santana, Tucuruvi, Vila Guilherme, Vilal
P Maria, Vila Medeiros
Norte afastado 4 Brasilandia, Freguesia do O, Jagana, Tremembé
Lo Cursino, Ipiranga, Sacoma, Jabaquara, Campo Belo, Campo Grande, Santo Amaro,
Sul préximo 21 Moema, Saude, Vila Mariana
sul afastado 5 Campo Limpo, Capéo Redondo, Vila Andrade, Cidade Ademar, Pedreira, Jardim
Angela, Jardim S&o Luis, Parelheiros, Cidade Dutra, Grajad, Socorro
Leste préximo 9

Aricanduva, Carréo, Vila Formosa, Agua Rasa, Belém, Bras, Mod6ca, Pari, Tatuapé

Cidade Tiradentes, Ermelino Matarazzo, Ponte Rasa, Guaianazes, Lajeado, Itaim
Leste afastado 14 Paulista, Vila Curucd, Cidade Lider, Itaquera, José Bonifacio, Parque do Carmo,
Artur Alvim, Cangaiba, Penha, Vila Matilde, Iguatemi, Sdo Mateus, S&o Rafael,
Jardim Helena, Sao Miguel, Vila Jacui, S&o Lucas, Sapopemba, Vila Prudente

Barra Funda, Jaguara, Jaguaré, Lapa, Perdizes, Vila Leopoldina

Oeste proximo 13 Alto de Pinheiros, Itaim Bibi, Jardim Paulista, Pinheiros
Oeste afastado 7 Butantd, Morumbi, Raposo Tavares, Rio Pequeno, Vila Sonia, Anhanguera, Perus,
Jaragud, Jaguaré, Pirituba, S&o Domingos
Total 91

Tabela 20 — Hipobteses e testes estatisticos a serem aplicados na amostra da pesquisa. FONTE:
Pesquisa de Campo.

O agrupamento se fez por vérias razbes. A primeira que se pode destacar €
limitacdo do nimero de respondentes por bairro, pois como a amostra possui 91
respondentes e 0 universo possui mais de cem bairros, haveria muitos bairros, a
maioria, com menos de um respondente. O agrupamento respeitou critérios de renda
dos moradores dos bairros de cada regido da cidade. Como, em geral, os bairros com
uma populacdo com maior renda ficam mais proximos ao centro e os bairros mais
periféricos possuem um populagdo com menos renda, classificamos como regido

proxima—mais rica e regido afastada— mais pobre.

Esse escalonamento fez com que regides menos popul 0sas, porém com maior
representatividade dentro dos limites de renda e idade, 10 SM e 60 anos, fossem
também mais significativas na amostra. Como exemplo, pode-se citar o caso da Zona

Sul, onde a populagdo com mais de 60 anos residente nos bairros mais afastados
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representa 42% do total, porém, apos a segmentacdo também por renda, representa

26% do universo e, consequentemente, da amostra.

Conclui-se, assim, que a amostra € representativa do universo amostral
dentro do intervalo de confianca e erro arbitrados de, respectivamente, 94,3% e 10%,
podendo, assim, ser conclusiva sobre as preferéncias da populagdo acima de 60 anos
e 10 SM, residentes na Cidade de S&o Paulo. No préximo item, sdo apresentados 0s
testes estatisticos aplicados a amostra e as hipoteses enunciadas.

4.3.Hipoteses e testes estatisticos utilizados

Para identificar a partir da amostra as preferéncias da populacdo paulistana,
ensegjando, assim, possiveis formataces de produtos de moradia para terceira idade
gue sgjam atraentes a esse publico, serdo elaboradas duas formas de andlise dos
dados da pesquisa.

A primeira andlise serd qualitativa a partir das informagdes geradas pela
pesguisa. Ressalta-se que o objetivo das anadlises qualitativas e quantitativas € inferir
preferéncias desse publico com mais de 60 anos sobre [i] — segmentacbes desse
publico, [ii] — anseios sobre o local de implantacdo, [iii] — formatacéo fisica e [iv] —

formatacdo financeira, diretrizes estas escolhidas para andlise.

A segunda andlise sera quantitativa onde, por meio de testes estatisticos,
aceitam-se ou ndo as hipoteses enunciadas. Cabe ressaltar que, mesmo em caso de

aceitacao das hipoteses, sempre faremos consideragdes qualitativas.

As hipéteses, bem como os testes estatisticos utilizados, estdo ilustrados na
tabela 21. Essas hipoteses foram enunciadas segundo a percepcao sobre as pessoas da
terceira idade que residem na cidade de S8o Paulo e suas preferéncias. As hipoteses
foram segmentadas por diretriz.

Ha hipoteses que se enquadram ou gue inferem preferéncias para mais de
uma diretriz. Ressalta-se que a separacdo das hipdteses em grupos teve o intuito de

organizar as conclusdes das preferéncias da populagéo da terceira idade, contudo
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esses grupos serdo avaliados em conjunto, podendo uma conclusdo sobre

determinada diretriz influenciar a conclusdo sobre outra.

HIPOTESES ANALISESESTATISTICAS

SEGMENTACOES DO PUBLICO-ALVO

Quanto maior arenda menor a pré-disposicdo a mudar

Teste Qui-Quadrado

Quanto menor aidade maior a pré-disposicdo a mudar

Teste Qui-Quadrado

As mulherestendem a aceitar uma mudanca de residéncia
mais que os homens

Teste Qui-Quadrado

Osidosos que vivem sozinhos ou com 0 conjuge tem maior
propensdo a mudanca do que quem vive com os filhos

Teste Qui-Quadrado

A opinido do idoso é maisrelevante sobre a decisio de
escolher o empreendimento do que de outr as pessoas

Teste T para amostras independentes

Vilvos tem a mesma propensdo a mudar que casados

Teste T para amostras independentes

ANSEIOS SOBRE O LOCAL DA IM

PLANTACAO

Habitar perto de onde vive atualmente é mais relevante na
escolha de um empreendimento que outras opcoes

Teste T para amostras independentes

A opcao por morar no campo € maior do que na praia

Teste T para amostras independentes

FORMATACAO FiSICA DO PRODUTO

Problemas de mobilidade sdo mais relevantes que preco na
decisdo de mudanca

Teste T para amostras independentes

Prestacdo de servicos € mais impor tante que preco

Teste T para amostras independentes

Prestacéo de servicos € mais importante que amenidades

Teste Qui-quadrado

A prestacdo de servicos de cuidados € mais importante que
atividades sociais e de lazer

Teste Qui-quadrado

Prestacdo de servicos de atividades ligadas ao lazer sdo
menosimportantes que as demais

Teste Qui-quadrado

FORMATACAO FINANCEIRA DO PRODUTO

A preferéncia por possuir somente a posse € menor do que
por possuir a propriedade

Teste T para amostras independentes

A opcdo de pagamento fixo pelos servicos contratados é
maior que as demais

Teste T para amostras independentes

Ha preferéncia por mitigar os riscos de comprometimenta
derenda mediante seguro

Teste T para amostras independentes

Tabela 21 — Hipoteses e testes estatisticos a serem aplicados na amostra da pesquisa.

O teste do Qui-quadrado testa a hip6tese das variaveis serem independentes

(HO) ou dependentes (H1). Caso o nivel de significancia sgjainferior a 0,05 rejeita-se
HO, caso sgja superior a 0,05, aceita-se HO (GAGEIRO & PESTANA, 2000). Esse

teste sera aplicado quando forem comparadas duas variaveis ordinais.

O teste do Qui-gquadrado somente pode ser realizado caso o nimero de cdlulas

com menos de 5 respostas esperadas segja inferior a 20%, por esse motivo algumas

variaveis podem ser modificadas dentro do nimero de faixas, para que o teste possa

ser aplicado.

Outro teste estatistico aplicado sobre a amostra foi 0 Teste T para amostras

independentes. Segundo Pestana & Gageiro (2000; p.

176), o Teste T para amostras
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independentes: “aplica-se sempre que se desconhece a variancia populacional e se
pretende testar se uma dada amostra provém de um universo com uma dada media’”.
Como esta se testando se uma escolha € maior que a outra, caso o intervalo de
confianca se situe acima ou abaixo de 0,50 ou 50%, pode-se afirmar com uma
confianga de 95% que determinada escolha é maior ou menor que a outra escolha.

Todos os testes foram realizados com o auxilio do software para andlise
estatisticas SPSS — Satistical Package for the Social Science, versdo 10.0. Esses
testes estdo apresentados no Anexo |1 deste trabalho. No préximo item procede-se a
apresentacdo dos resultados da pesquisa, os testes de hipdteses e as andises
qualitativas das informacdes colhidas pela pesquisa realizada.

4. 4. Resultados

Os resultados serdo analisados respeitando a ordem proposta nas hipoteses
enunciadas, ou segja, segmentacdo do publico da terceira idade, anseios sobre o local
de implantagdo, formatacéo fisica e financeira de um produto residencial. Ressalta-
se, novamente, que o termo “formatacéo financeira’ se refere as preferéncias de
como pagar o preco e, em residindo em um empreendimento, como custear suas

operacoes e ndo ao equacionamento de fundos.
- Segmentacao do publico-alvo

Quando do instante de empreender no setor da construgdo civil, pode-se
considerar como uma das primeiras etapas a arbitragem do piblico-alvo* e, com o
foco nessa etapa, as primeiras reflexdes sobre a amostra dizem respeito a
segmentacdo do publico da terceira idade, visando a identificar quais sdo os nichos

de mercado mais atraentes.

A primeira hipotese enunciada trata da influéncia da renda familiar na deciséo
de mudar de sua atual residéncia para um empreendimento especifico da terceira
idade. Foram cruzadas as variaveis “Satisfacdo com a atua residéncia’, “Se

oferecessem um empreendimento que se enquadre na capacidade de pagamento, qual
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seria a reagao”, “Mudaria para este empreendimento, mesmo saindo mais caro que
uma residéncia tradicional” e “Jamais mudaria para este empreendimento” com a

variavel “Rendafamiliar”.

Renda familiar mensal * Esté satisfeito com a residéncia que mora atualmente Crosstabulation

Count

Esté satisfeito com a residéncia que mora
atualmente
NS/NA Sim Nao Parcialmente Total
Renda familiar Mais de 10 até 15 SM 1 53 1 5 60
mensal Mais de 15 até 25 SM 16 16
Mais de 25 SM 12 1 1 14
Total 1 81 2 6 90

Tabela 22 — Nivel de satisfagdo dos respondentes com sua atual residéncia escalonado pelarenda
familiar mensal. FONTE: Pesquisa de Campo.

A primeira observacdo é que a grande maioria (90%) dos respondentes se diz
satisfeito com a atual moradia, conforme mostra a Tabela 22, mas pode-se também
perceber que, dos insatisfeitos e parcialmente satisfeitos com a atual residéncia, 75%

s30 de rendas mais baixas —de 10 a 15 SM.

Por outro lado, ndo se pode concluir que pessoas satisfeitas com a atual
residéncia ndo mudariam para outra moradia Pouco mas de um terco dos
entrevistados, quando |hes foi fornecido um cenério ilustrando um empreendimento
com as caracteristicas de uma Seniors' Housing, respondeu que jamais mudaria da
atual residéncia, conforme a tabela 22. Portanto, 58,9% dos respondentes
responderam que estudariam residir em uma Seniors' Housing (residir no presente
momento, 10%, ou residir no futuro, caso sentisse necessidade, 48,9%), mesmo
aqueles que se disseram satisfeitos com a atual residéncia. Esses dados estdo
Ilustrados na Tabela 23.

! Paramais informagdes sobre as decisdes de empreender na construco civil ver ROCHA LIMA Jr.,
J. Planejamento do Produto no Mercado Habitacional. Boletim Técnico da Escola Politécnica da
USP, BT/PCC/110. S&o Paulo: EPUSP, 1993.
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Count
Se oferecessem um empreendimento que se enquadre na capacidade de
pagamento, qual seria a reacéo
Estudaria Jamais Estudaria no
mudar da | mudaria da futuro, se
atual atual sentisse
NA residéncia residéncia necessidade Outros NS Total
Renda familiar ~ Mais de 10 até 15 SM 1 5 19 32 1 2 60
mensal Mais de 15 até 25 SM 2 8 6 16
Mais de 25 SM 2 5 6 1 14
Total 1 9 32 44 2 2 90

Tabela 23 — Reacdo dos respondentes sobre a hipo6tese de mudanca de sua atual residéncia escalonado
pelarenda familiar mensal. FONTE: Pesguisa de Campo.

Quanto a mudar da atual residéncia caso tivessem algum problema de
locomogéo, 0s mais ricos tendem mais a mudar, podendo significar um receio maior
guanto a futuros problemas fisicos que os mais pobres. A tabela 24 mostra que
também em relacdo a mudar para um empreendimento especifico da terceira idade,
ha diferencas entre mais ricos e mais pobres.

Renda familiar mensal * Jamais mudaria para este empreendimento

Count
Jamais mudaria para este empreendimento
Nem

Concorda concorda, Discorda

fortemente | Concorda | nem discorda | Discorda | fortemente NS Total
Renda familiar ~ Mais de 10 até 15 SM 5 24 9 16 6 60
mensal Mais de 15 até 25 SM 9 1 6 16

Mais de 25 SM 2 3 6 1 2 14

Total 7 36 10 28 1 8 90

Tabela 24 — Concordéancia ou discordancia dos respondentes com a afirmacao de jamais mudar de

suas atuais residéncias escalonado pela renda familiar mensal. FONTE: Pesquisa de Campo.

Contudo, apos a redlizagdo do teste estatistico do Qui-quadrado, nota-se que
ndo h& uma dependéncia significativa entre as variaveis “renda familiar mensal” e
“Jamais mudaria para este empreendimento”, mesmo possuindo correspondéncia
entre elas. O teste do Qui-quadrado realizado entre as duas variaveis, apresentou um
nivel de significancia de 0,36, aceitando-se assim a hip6tese de ndo dependéncia
entre as variaveis®™.

“2 O teste do Qui-quadrado somente pode ser realizado caso o niimero de células com menos de 5
respostas esperadas sgja inferior a 20%, por esse motivo avaridvel “Jamais mudaria para esse
empreendimento” foi divididaem dois grupos ao invés de 4, sendo 0s que concordam e os que
discordam da afirmacéo.
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Ja a mesma correspondéncia ndo ocorre com as idades. A satisfagdo com a
atual residéncia independe da idade, tanto os idosos mais novos quanto 0s mais
velhos se dizem satisfeitos ou insatisfeitos de maneira uniforme e, como notado na

andlise segmentada pela renda, a grande maioria esta satisfeita com sua atua
residéncia, conforme mostra a Tabela 25.

Idade em faixas * Esta satisfeito com a residéncia que mora atualmente

Count
Est4 satisfeito com a residéncia que mora
atualmente
NS/NA Sim Nao Parcialmente Total

Idade  60-64 25 1 4 30
em 65-69 1 19 1 21
faixas 7074 22 1 1 24

75-79 11 11

acima de 79 4 4
Total 1 81 2 6 90

Tabela 25 — Nivel de satisfagéo dos respondentes com sua atual residéncia escalonado pela faixa
etéria. FONTE: Pesguisa de Campo.

Quando indagados sobre sua reacdo caso |he oferecessem um
empreendimento para terceira idade, as respostas variaram pela idade. Os idosos
mais jovens sdo mais sucetiveis a mudangas que os idosos mais velhos, o indice de
rejeicdo a empreendimentos especificos para terceira idade entre os idosos até 64
anos foi de 20% enquanto nas pessoas acima de 75 anos o indice foi superior a 53%,
mostrado na Tabela 26.

Idade em faixas * Se oferecessem um empreendimento especifico, qual seria a reagcdo?

Count
Se oferecessem um empreendimento que se enquadre na capacidade de
agamento, qual seria a recéo
Estudaria Jamais Estudaria no
mudar da mudaria da futuro, se
atual atual sentisse
NA residéncia residéncia necessidade Qutros NS Total
Idade  60-64 1 3 6 19 1 30
em 65-69 1 9 10 1 21
faixas  70.74 4 9 10 1 24
75-79 1 4 5 1 11
acima de 79 4 4
Total 1 9 32 44 2 2 90

Tabela 26 — Reagdo dos respondentes sobre a hipétese de mudanga de sua atual residéncia escalonado
pelafaixaetéria. FONTE: Pesquisa de Campo.
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Mesmo havendo diferenca entre as idades, o teste do Qui-quadrado mostra
que, em um intervalo de confianca de 95%, as diferencas ndo sdo significativas, pois
o nivel de significancia apresentado foi 0,166, portanto superior a 0,05, mostrando
assim independéncia entre a variaveis, mesmo possuindo uma correspondéncia. A
hipbtese inicia era de que quanto mais idade maior a pré-disposi¢céo & mudanga e o

gue se notou foi 0 inverso.

A terceira hipotese enunciada - As mulheres tendem a aceitar uma mudanca
de residéncia mais que os homens, diz respeito a se ha diferenca entre os géneros
sobre mudar para uma Seniors Housing. Pode-se constatar que h& diferenca, porém
0s homens sdo mais sucetiveis a mudancas que as mulheres, conforme podemos
constatar na tabela 27.

Género * Jamais mudaria em 2 faixas Crosstabulation

Jamais mudaria em 2
faixas

Concorda | Discorda Total
Género  Masculino  Count 15 12 27
Expected Count 16,1 10,9 27,0
Feminino Count 28 17 45
Expected Count 26,9 18,1 45,0
Total Count 43 29 72
Expected Count 43,0 29,0 72,0

Tabela 27 — Reacdo dos respondentes sobre a hipo6tese de mudanca de sua atual residéncia escalonado
pelo Género. FONTE: Pesguisa de Campo.

Porém, como o nivel de significancia do Qui-quadrado foi superior a 0,05,
atingindo 0,577, pode-se afirmar que as variaveis sao independentes, ou sga, o
género ndo judtifica a preferéncia por mudar para uma Seniors Housing, mesmo
notando-se uma tendéncia, nesse caso, de os homens serem mais sucetiveis que as

mulheres.

Para testar a hipétese de que os idosos que vivem sozinhos ou com o conjuge
tem uma maior propensdo a mudanca do que agqueles que vivem com os filhos, a
variavel “Vive com os filhos’ foi cruzada com a variavel “Jamais mudaria de minha
atual residéncid’ e o resultado esta na Tabela 28.
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Vive com os filhos * Jamais mudaria em 2 faixas Crosstabulation

Jamais mudaria em 2
faixas

Concorda | Discorda Total
Vive com  Sozinho ou Count 24 14 38
os filhos cbnjuge/companheiro Expected Count 22,6 15,4 38,0
Com os filhos Count 14 12 26
Expected Count 15,4 10,6 26,0
Total Count 38 26 64
Expected Count 38,0 26,0 64,0

Tabela 28 — Reacdo dos respondentes sobre a hipoétese de mudanca de sua atual residéncia escalonado
pelarelacdo das pessoas com quem vive. FONTE: Pesguisa de Campo.

O que foi verificado é que ha diferenca nas respostas entre os respondentes

que vivem com os filhos e que vivem sem os filhos, porém ndo significante. Os

idosos que vivem com os filhos tem uma maior propensdo a mudangas que os que

vivem sozinhos.

A hipétese de dependéncia das variaveis foi testada pelo Qui-quadrado,
apresentando um nivel de significancia de 0,456, aceitando a hipdtese de

independéncia entre as variaveis.

A quinta hipotese enunciada — Os idosos que vivem sozinhos ou com o
conjuge estdo mais satisfeitos com a atual moradia do que 0s gque vivem com 0S
filhos, mostra independéncia entre as variaveis, pois como o nivel de satisfacdo com
a atual moradia é grande (90%), € notoria a afirmacdo de que independente de renda,
idade, ocupagdo ou outra segmentacdo, as pessoas da terceira idade paulistanas

entrevistadas se dizem satisfeitas com aatual moradia.

Objetivando também identificar o tomador de decisdo da mudanca para um
empreendimento especifico, foi notado que a opinido do proprio idoso € mais
relevante sobre a decisdo de escolher um empreendimento do que de outras pessoas,
validando assim a hipdtese enunciada, com mais de 60% dos respondentes dizendo
gue sua propria opinido € a mais relevante na tomada de decisdo, conforme mostrado
natabela 29.



Opinido mais importante na decisdo da mudanca da atual residéncia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Propria 55 61,1 61,1 61,1
Filhos 11 12,2 12,2 73,3
Cbnjuge/ companheiro 16 17,8 17,8 91,1
Médico 6 6,7 6,7 97,8
Outros 2 2,2 2,2 100,0
Total 90 100,0 100,0

Tabela 29 — Quem possui a opinido mais importante no instante de tomar a decisdo quanto a mudanca
deresidéncia. FONTE: Pesguisa de Campo.

A Ultima hipédtese enunciada sobre segmentacdo do publico-alvo foi arespeito
das diferencas de opini&do entre os respondentes com estados civis distintos. A
hipétese foi que vilvos tem a mesma propensdo a mudar que casados.

Estado Civil - Agregado * Jamais mudaria em 2 faixas

Count
Jamais mudaria em 2
faixas
Concorda | Discorda Total
Estado Civil Casado ou amasiado 26 18 44
- Agregado  vijivo 12 6 18
Total 38 24 62

Tabela 30 — Vilvos e casados tém a mesma propensdo a mudanca para uma Seniors’ Housing.
FONTE: Pesquisa de Campo.

O que foi verificado é gue os vilvos tém menor propensdo a mudar (33,3%)
que os casados (41%), ou sgja, 0s idosos casados aceitam mais mudar de residéncia
para uma Seniors Housing que os vilvos, mostrado na Tabela 30. Mas, também
mostrou que ndo se pode afirmar que ha dependéncia entre as variavels, apenas uma
tendéncia, pois o nivel de significancia do Qui-quadrado foi 0,578, aceitando assim a

hipétese de independéncia.
- Anseios sobre o local de implantacéo

As hip6teses aqui enunciadas permeiam a discussdo sobre os anseios dos
idosos a respeito do local geogréfico, em caso de mudanca para uma Seniors

Housing, que eles gostariam de residir o que, consequentemente, influencia na
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decisdo sobre o local de implantacdo de empreendimentos para terceira idade e
também no dimensionamento de penetracdo de mercado, pois, dependendo da
preferéncia do publico-alvo, pode-se projetar a influéncia de um empreendi mento em
determinada regi&o.

A primeira hipétese enunciada testa se habitar perto de onde os idosos
residem atualmente é mais relevante na escolha de um empreendimento que residir
perto dos filhos, na praia ou no campo. As preferéncias estdo ilustradas na Figura 21.

QOutros

21,43

Préximo ao atual

34,52

Local na praia

14,29

Local no campo

9.52 Préximo aos filhos

27,38

Figura 21 — Preferéncias dos respondentes sobre o local em que gostariam de residir caso mudassem
para um empreendimento Seniors' Housing. FONTE: Pesquisa de Campo.

Como pode ser observado na Figura 21, a opgdo por residir, em caso de
mudanca, a um loca proximo a atual residéncia foi a opgdo de maior preferéncia
com 34,52% bem proxima a opcéo de residir proximo ao local onde residem os filhos
com 27,38% das preferéncias.

Mesmo néo tendo sido questionado se os filhos residem na mesma cidade que
os respondentes, mas considerando essa afirmacdo como verdade na maioria dos

casos, mais de 61% das opgBes se concentraram na preferéncia de continuar
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residindo na mesma cidade onde mora atualmente. Esse dado alerta empreendedores
que podem se iludir com o mito de que o0s idosos anseiam mudar para 0 campo apos

a aposentadoria.

Porém, 9,52% prefeririam residir no campo 0 que ndo deixa de ser um
mercado atraente, mas menor do que empreender nas grandes cidades onde
naturalmente se concentram as maiores populacfes idosas. Cabe ressaltar também
gue no caso de empreender fora das grandes cidades, escolher por residir na praiafoi
maior que no campo com 14,29% das preferéncias, a segunda hipotese que foi

enunciada sobre os anseio sobre o local daimplantagéo.
- Formatacéo Fisica do Produto

As hipoGteses enunciadas nesta dimensdo tem como objetivo orientar
empreendedores a respeito do que deve possuir ou 0 que € mais importante em um
empreendimento especifico da terceira idade de maneira a torna-lo mais atraente a
esse publico do ponto de vistafisico, como lazer, restaurante e clinica, e de prestacéo

de servigos, como acompanhante, enfermagem e pensao completa

A primeira hiptese enunciada nessa dimensdo objetiva identificar se os
problemas de mobilidade sdo mais relevantes que preco na decisdo de mudanca para

um empreendimento tipo Seniors’ Housing.

O que pode ser observado na Figura 22 é que, com 36% das preferéncias,
problemas de mobilidade e de salide sdo os fatores mais importantes caso o0 idoso se
decida por mudar para uma Seniors Housing, 0 anseio por preco, ou sga, a
preferéncia por reduzir os custos atuais de sua moradia, fator de destaque entre os

idosos norte-americanos, apresentou apenas 6,7% das preferéncias.
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Preco

6,7%

Qutros

Lazer/ aposentadoria
15,7%

6,7%

Atividades sociais

23,6% Mobilidade

36,0%

Problemas familiares

11,2%

Figura 22 — Preferéncias dos respondentes sobre quais seria o principal motivo que os levaria a mudar
parauma Seniors Housing. FONTE: Pesqguisa de Campo.

Outro dado relevante foi a escolha por parte de 23,6% dos respondentes de
atividades sociais como motivo mais importante no caso de mudanca, sugerindo ndo
sO 0 qudo relevante é essa prestacdo de servico, mas também como implantar
empreendimentos préximos a clubes ou similares que possuam atividades voltadas

para aterceiraidade pode ser decisivo para atrair esse publico.

Quando da formatacéo de empreendimentos, pode-se escolher uma estratégia
focada em prestagdo de servicos diferenciados ou focada em baixo custo. A
preferéncia por uma ou outra estratégia foi testada, tentando identificar se possuir
prestacéo de servicos em um empreendimento € mais importante que possuir baixo

custo.

Pode-se observar que em apenas 13,9% dos casos o fator mais importante
escolhido foi possuir baixo custo, mostrando que seguranca, independéncia, servicos
medi cos e atividades sociais sdo fatores mais relevantes na opini&o dos respondentes,

conforme mostra a Figura 23.
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Outros
Estrutura de lazer
5,6%

5,6%

Servigos médicos

13,9%

Seguranca
33,3%
Independéncia

16,7%

Atividades sociais

Baixo custo
11,1%

13,9%

Figura 23 — Fatores mais relevantes no instante de decidir pelo ingresso em uma Seniors' Housing.
FONTE: Pesquisa de Campo.

Agrupando as varidveis “servicos medicos’, “atvidades sociais’ e
“seguranca’ e comparando com a variavel “baixo custo” a diferenca também foi
significativa. Realizando o teste T para amostras independentes, o intervalo de
confianca da varidvel “baixo custo” se situa entre 0,0968 e 0,29, aceitando assim,
com 95% de confianga, que as varidveis relativas a prestacdo de servicos sdo

significativamente maiores que a opcao por baixo custo.

A formatacdo do produto, além da prestacdo de servicos, engloba amenidades
como restaurante, academia e lazer. Foi verificado entre os idosos suas preferéncias
em uma lista com diversas opcoes de prestacdo de servigcos e amenidades. Essa lista
foi elaborada analisando as Seniors Housing norte-americanas e 0s
empreendimentos residenciais brasileiros e estdo ilustrados na tabela seguinte, sendo
classificados pelos respondentes segundo a importancia de, em um empreendimento
paraterceiraidade, ter determinado servigo ou amenidade.
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AMENIDADES Importancia ANALISE

Bar 55% 16% 14%

Academia 27% 38% =
Saldo de beleza 20% 26% 27% 27% =
Biblioteca 8% 11% 27% 54% +
Clinica médica 4% 7% 14% 75% +
Capela 9% 13% 30% 48% +
Saldo de jogos 32% 27% 23% 18% -
Piscinas 25% 18% 28% 28% =
Areas de descanso 14% 27% 48% +
Loja conveniéncia 26% 27% 27% 20% -
Area esportes 13% 10% 25% 52% +

PRESTACAO DE SERVICOS Importancia : ANALISE
Nenhuma Pouca Alguma Muita
Faxina 4% 13% 16% 66% +
Pensdo completa 5% 11% 18% 65% +
Acompanhante 20% 24% 22% 35% =
Vans para transporte 11% 9% 29% 51% +
Cuidados de enfermagem 10% 9% 26% 55% +
Atividades sociais 10% 20% 30% 40% +
Lavagem de roupa 8% 9% 20% 64% +
Atividades terapéuticas 11% 14% 29% 46% +
Servico de seguranca 1% 1% 9% 89% +
Atividades educacionais 13% 9% 30% 48% +
+ Bem avaliado (alguma + muita > 70%)
Legenda - Mal avaliado (nenhuma + pouca > 50%)

= Indiferente (restante)

Tabela 31 — Tabulagdo dos dados das avalia¢Bes dos respondentes sobre as amenidades e prestacéo de

servicos que um empreendimento paraterceiraidade deve possuir. FONTE: Pesguisa de Campo.

Além da divisdo de importancia em quatro faixas — nenhuma, pouca, alguma
ou muita importancia, também houve uma andlise qualitativa dizendo se determinada
opcao foi bem avaliada, mal avaliada ou indiferente — nos casos em que as opgoes
receberam avaliagbes dispersas ou inconclusivas, como 50% responderam ser
importantes e 50% dizerem que ndo ter importancia.

O que pudemos notar, analisando a Tabela 31, foi que as prestagbes de
servigo possuiram avaliacfes superiores a amenidades, recebendo 9 avaliagdes muito
boas em 10 possiveis contra5 em 12 das amenidades. Pel os respondentes terem feito
suas avaliagdes entre uma lista pré-definida, a ndo ser que as amenidades terem sido
mal escolhidas e as prestagdes de servico bem escolhidas, possibilidade essa bem
pequena, pode-se concluir que as pessoas da terceira idade preferem servicos

incorporados a empreendimentos que amenidades, desonerando assim investimentos



99

na implantagdo de Seniors Housing, mas aumentando o0 custeio e,

consequentemente, a mensalidade da operacéo.

Dentre as amenidades, a mais bem avaliada foi clinica médica, por
coincidéncia, a Unica que possui um custo de operacdo também elevado, seguida de
biblioteca e area de esportes (bocha, caminhada, ténis etc.), onde foram destacadas
como muito importante por, respectivamente, 75%, 54% e 52%. AS menos
importantes foram Bar e Saldo de Jogos avaliados como de nenhuma ou pouca

importancia por mais de 60% dos respondentes.

As prestacbes de servico, em geral, receberam avaliacbes muito altas,
mostrando assim o grande valor dados pel os respondentes. Somente um servico, o de
acompanhante, que pode ser considerado como indiferente, pois sua avaliacdo foi
muito dispersa. Podem ser destacados 0s servicos de seguranca, o mais bem avaliado
de todos com 89% dos respondentes o classificando como muito importante, além de
pensdo completa, faxina e lavagem de roupas, todos sendo considerados como muito

importantes por mais de 60% dos respondentes.
- Formatacéo Financeira do Produto

A formatagdo financeira de empreendimentos especificos da terceiraidade foi
segmentada em dois instantes distintos, o0 primeiro se refere ab momento de ingresso
e 0 segundo ao custeio da operacdo. Cabe ressaltar que ndo foram mencionados
valores de transacdo, apenas a preferéncia dos respondentes pelas formas de

pagamento apresentadas.

O primeiro questionamento relacionado ao formato financeiro foi relativo a
posse e a propriedade de uma unidade em um empreendimento especifico para
terceira idade. Percebeu-se que possuir a propriedade, comprando uma unidade em
uma Seniors Housing bem como redlizar pagamentos pelo uso, como um hotel ou
flat foram as opgdes com maior preferéncia pel os respondentes.

Os dados apresentados na Figura 24, sinalizam que, no caso de optar, ho
momento do plangjamento, por empreendimentos de base imobiliaria, a opcdo de

aluguel deve ser descartada, sendo aconselhavel a opcdo pela administragdo e
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implantagdo como um hotel, porque o0 idoso que ndo se interessa pela propriedade
também ndo se interessa pela posse ou a considerainsignificante.

Locacao

8,9%

Figura 24 — Preferéncia pela posse ou propriedade dos respondentes quando do ingresso em uma
Seniors Housing. FONTE: Pesquisa de Campo.

O que se pode afirmar com uma confianca de 95% é que a opcao por auguel
€ menor que pelas outras opcdes de pagamento. O teste T para uma amostra realizado
mostra que o intervalo de confianga da variavel preferéncia por aluguel é de 4,32 a
21%, sendo assim menor que 50% das preferéncias.

A respeito da propriedade, também foi indagado aos pesquisados se, no caso
de compra, qual seria a fonte de recursos a ser utilizada. Como ndo foi mencionado
nenhum valor de transacdo, as respostas sinalizam qual a preferéncia dos idosos,
porém podem ndo refletir sua capacidade paratal. Essas preferéncias estéo ilustradas
na Figura 25.
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Outras

20,0%

NS/NA

11,1%

Préprios

68,9%

Figura 25 — Fonte de recursos caso ingressassem em uma Seniors Housing. FONTE: Pesquisa de
Campo.

A utilizacdo de recursos proprios foi a de maior anseio por parte dos idosos
entrevistados com 68,9% das respostas. Dos 20% restantes, as opgdes de utilizar
recursos provenientes de filhos e outras fontes foram as maiores com,
respectivamente, 10% e 8,9%. Essa escolha por utilizar recursos préprios aumenta
para 80%, caso sgjam analisadas somente as respostas dos entrevistados que optaram
pela compra quando indagados sobre suas preferéncias pela posse ou propriedade.

Pode-se validar também a hipétese de que a opcéo pela utilizagdo de recursos
préprios € maior realizando o teste T para uma amostra. Observa-se que a opgao por
recursos ndo proprios possui um intervalo de confianga de 13 a 32% das respostas,
sendo menor que a Opcao por recursos proprios em um intervalo de confianca de
95%.

A respeito do custeio de um empreendimento quando em operacdo, foram
realizadas duas indagacGes correspondentes a quem seria 0 responsavel pelos
pagamentos mensais e também qual a formato do custeio pelos servicos e demais
despesas.
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A maioria dos entrevistados respondeu que eles mesmos seriam 0s
responsaveis pelos pagamentos mensais em 71,1% dos casos, seguidos pelo conjuge

como sendo o responsavel em 7,8% dos casos e os filhos em 6,7%.

Sobre como os idosos gostariam de custear 0s gastos com a operacdo do
negocio, o formato do custeio pelos servicos, as respostas foram bem dispersas,
conforme ilustrado na Figura 26. As opgdes de resposta tiveram como parametro as
formas mais usuais utilizadas nos Estados Unidos que sdo: condominio — em que
todos os gastos sdo rateados pelos moradores, pagamento somente pelos servigos
utilizados, e mensalidade e extras — em que ha um pacote de servigos inclusos na

mensalidade e, no caso da utilizag&o de um servigo extra, este € pago a parte.

Essa dispersdo leva a acreditar ndo que as opgdes sejam excludentes, ou sga,
no caso da escolha de uma forma de pagamento as pessoas com outras preferéncias
ndo optem por residir em empreendimentos nesse formato, mas sim que ndo ha um
formato dominante, cabendo dessa forma uma analise sobre qual sera essa forma de
pagamento a ser escolhida de maneira a se adaptar a escolha da tipologia de um
empreendimento e & capacidade de comprometimento de renda do publico-alvo a ser
arbitrado.

NS/NA
16,7%

I Condominio
26,7%

Mensalidades+Ext!

28,9%

Pgto pelo utilizado

27,8%

Figura 26 — Anseios pelos formatos de custeio de uma Seniors Housing quando em operacao.
FONTE: Pesquisa de Campo.
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A Ultima hipétese a ser testada se refere a necessidade de utilizar uma parte
do entrance fee como pagamento pelos servicos utilizados em caso de
impossibilidade de suporte, como um plano de previdéncia, mitigando assim os
riscos de que quando um morador ficar mais limitado fisicamente e necessite de um
suporte médico e de outros servicos, tenha como custeé-los utilizando para isso esse

valor como seguro. As preferéncias estdo ilustradas na Figura 27.

N&o quer resolver

23,3%

N&o tem esse receio

35,6%

Me ajudardo Quer seguro

9,6% 31,5%

Figura 27 — Anseio por mitigar o risco de ndo conseguir custear 0s gastos mensais no futuro através
de um seguro. FONTE: Pesquisa de Campo.

Pode-se notar que mesmo apresentando uma dispersdo nas respostas, 0 que
pode significar indecisdo, o fato é que apenas 31,5% dos respondentes acham
interessante evitar o risco de ndo conseguir custear seus gastos no futuro com um
seguro. A maior parte ou ndo tem receio de ndo conseguir custear seus gastos agora

ou no futuro, ou contam com parentes e amigos para ajudé-|os.

Agrupando as respostas em dois segmentos, 0 primeiro para 0s que nao
guerem seguro e 0 segundo para 0s que querem seguro e realizando o teste T para
uma amostra, pode ser observado que as pessoas que ndo querem seguro para evitar
€sse risco € maior que as pessoas que gostariam de possuir um Seguro, pois O
intervalo verificado foi de 58% a 79%, ou sgja, com uma confianca de 95%,

podemos afirmar que pelo menos 58% dos idosos Ndo querem seguro.
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No proximo capitulo, ser4 abordado de maneira critica os resultados da
pesquisa, bem como a conclusdo do presente estudo, englobando os demais capitul os

desta dissertacéo.
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5. CONCLUSOES

Neste capitulo serdo apresentadas as conclusbes do presente trabaho
estruturadas de maneira a percorrer todas as analises e pesquisas constantes no
estudo. Por isso, divide-se em andlises [i] — da terceira idade no Brasil e Estados
Unidos, [ii] — do mercado de empreendimentos para terceira idade e [iii] —
contribui¢des da pesquisa. Além das conclusdes propriamente ditas, foram colocadas
as limitagOes dessa pesquisa, consideracOes finais sobre o estudo e sugestdes para
Novos estudos.

5.1.A terceira idade no Brasil e nos Estados Unidos

A principal conclusdo que pode ser realizada referente ao mercado formado
pelas pessoas da terceira idade é que todos os indicadores sinalizaram para um
mercado em expansdo e com demanda, gerando assim uma nova oportunidade aos

empreendedores do setor da construcéo civil.

Isso se deve ao fato da percepcdo de como o publico da terceira idade é
atendido no mercado norte-americano e como o publico da terceira idade brasileiro
esta sendo atendido. Inicialmente criado com fins sociais para suprir as necessidades
de idosos que necessitavam de moradia e cuidados, em geral, médicos, mas ndo
possuiam recursos para atender essas necessidades, as Seniors Housing se
transformaram em negécio devido ao [i] — aumento expressivo dessa populagdo no
altimo século, [ii] — aumento da expectativa de vida que gerou dois novos fatores:
maior tempo na fase idosa e 0 aparecimento de doencas tipicas de idades avancadas,
[iii] — enriquecimento das pessoas da terceira idade e [iv] — casais exercendo

atividades profissionais fora do lar e contribuindo para a formacéo darenda familiar.

O tamanho atual da populacdo da terceira idade brasileira ja ultrapassa o
tamanho da populagdo da terceira idade norte-americana, em participagdo sobre a
populacdo atual, do que quando foi deflagrado esse mercado nos Estados Unidos.
Porém, esse aumento na demanda por residéncias adaptadas aos anseios de pessoas
naterceiraidade foi atendido de maneiratimida no Brasil, se comparado aos Estados
Unidos.



106

Mesmo podendo ser considerado como sendo um mercado maduro nagquele
pais, ndo € um mercado para todos, pois se ndo, mais idosos norte-americanos
residiriam em Seniors Housing do que vivem hoje, segundo a AAHSA, cerca de
4,29% desse publico, dividido tanto em empreendimentos com fins lucrativos como
sem fins lucrativos. Mas ndo deixa de ser, com isso, um mercado atrativo ao setor da

construcao civil.

Os dois fatores impulsionados pelo aumento na expectativa de vida — maior
tempo de vida na fase da terceira idade e aparecimento de males tipicos de idades
avancadas, foram notados no Brasil com muita semelhanca aos Estados Unidos. Os
idosos brasileiros estdo vivendo mais e também necessitando mais de cuidados
meédicos que no passado. As projecdes do IBGE (2000) sinalizam para um aumento
nessa expectativa de vida para 2020, resultando automaticamente em um maior

envel hecimento da popul acéo.

Os males tipicos da terceira idade possuem também numeros semel hantes ao
da populacdo norte-americana. No Brasil e nos Estados Unidos, mais de 40% das
pessoas da terceira idade possuem algum mal sensorial, fisico ou mental, resultando
assim na necessidade por cuidados constantes e/ou na impossibilidade de executar
todas as atividades diarias, entendidas como banho, vestir-se, alimentar-se, levantar,

sentar ou deitar em camas ou cadeiras, andar e ir ao banheiro.

Essas atividades, antes supridas pela familia, agora encontram resisténcia,
devido a transformagdo na forma de trabalho da atual sociedade em que o casdl,
marido e esposa, trabalham fora dos seus lares, ndo restando, portanto, alguém para
auxiliar as pessoas da terceira idade, fendbmeno esse muito similar no mercado dos

dois paises.

O fato dos casais trabalharem fora, aliado ao aumento de renda da populagéo
daterceiraidade, foi determinante para possibilitar o custeio de Seniors Housing por
parte dos norte-americanos idosos. Esses fatos (casa exercendo atividades
profissionais e aumento dos rendimentos da populacdo idosa) também ocorreram no
Brasil, mas sem o0 acompanhamento do setor da construcéo civil brasileiro a esses

fendmenos.
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Um fator que deve ser considerado, por empreendedores brasileiros, é o
pioneirismo desse tipo de negdcio. Através de pesquisas de demanda, mesmo que em
caso de respostas positivas a respeito de implantagdes de Seniors Housing, eventuais
limitagbes culturais podem se tornar um obstaculo que impossibilite a
comercializagdo dessa tipologia de empreendimento.

E de dificil mensuragdo, pois é um risco de caracteristica difusa, mas é
importante, principalmente na exposi¢céo e divulgacdo de Seniors' Housing para o
publico da terceira idade brasileiro, quebrar eventuais paradigmas que se tornem
latentes, como a associagcdo de empreendimentos especificos da terceira idade com a
imagem de asilos, que possui a imagem de um local onde se colocam idosos

renegados pela familia.

Como formatar produtos residenciais, entéo, para que atendam esse publico,
vai ser discutido nos dois préximos topicos, em que se tecem conclusdes sobre as
formatagOes utilizadas nos Estados Unidos e as preferéncias de moradia desse

publico no Brasil.
5.2.Mercado de empreendimentos para terceira idade

O mercado de empreendimentos para terceira idade é formado por pessoas
acima de 65 anos nos Estados Unidos e 60 anos no Brasil que podem ser divididos
em trés grupos, independentes, semi-independentes e dependentes, com anseios e

necessi dades distintas.

A contribui¢do do estudo dos formatos das Seniors Housing existentes no
mercado norte-americano que atendem somente idosos dependentes, ndo apresentou
um modelo inovador ou pioneiro, pois se assemelha ao tratamento realizado no

Brasil em casas de repouso e home care.

Porém, os formatos de produtos residenciais encontrados no mercado norte-
americano que atendem aos grupos de idosos independentes e semi-independentes se
distinguem dos produtos residenciais brasileiros que atendem atuamente a esse

publico.
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A primeira conclusdo arespeito das Seniors' Housing que atendem o mercado
norte-americano € que ndo se restringem a apenas um publico, com uma idade e
necessidade. Quando um morador ingressa em um empreendimento especifico para
terceiraidade, possui anseios e, principalmente, necessidades que variam conforme a
continuidade de sua vida e seu natural envelhecimento. As Seniors Housing que
apresentam maiores taxas de ocupagao nos Estados Unidos s&o aquelas que atendem
tanto idosos mais independentes quanto aqueles mais dependentes, tendo que

possuir, portanto, amenidades e prestacoes de servico compativeis em cada estrato.

Esses empreendimentos mistos apresentam um nimero decrescente de oferta
de unidades, do idoso mais independente para 0 mais dependente, ou sgja, possui
mai s unidades independent living e menos nursing care. 1sso se deve ao fato de haver

mai s pessoas independentes habitando Seniors’ Housing que pessoas dependentes.

Empreendimentos especificos para terceira idade sdo resistentes ao tempo, do
ponto de vista mercadol6gico. Dos empreendimentos norte-americanos estudados,
todos com taxas de ocupacao superiores a 95%, ha empreendimentos de 2 a 17 anos,
sinalizando que ha outros fatores, que ndo a idade, mais importantes quando da

decisdo por ingressar em uma Seniors Housing.

Nos Estados Unidos ha empreendimentos que atendem aos mais diversos
estratos de renda. No estudo de Mullen (1992), nenhum esta formatado para um
publico de alta renda, todos sdo focados na classe média. 1sso mostra que, naquele
mercado, ndo se mostra favoravel a implantacdo de empreendimentos para esse
publico.

Os empreendimentos mais antigos dos Estados Unidos sdo também os que
oferecem mais unidades habitacionais, mostrando que estd ocorrendo uma
diminuicdo na oferta de unidades habitacionais por empreendimento. 1sso
possivelmente estd ocorrendo para diminuicdo de riscos mercadoldgicos e
financeiros. Das 1.300 unidades do empreendimento mais antigo, 0S mais novos
possuem ndo mais que 200, o que ja representaria para 0 mercado brasileiro uma
ofertafora dos padrdes de implantagdo de empreendimentos, que se situam entre 40 e
80 unidades.
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Sobre a formatacéo financeira cabem conclusdes sobre dois aspectos: quando
do ingresso do morador e no custeio da operacdo de um empreendimento especifico

paraterceiraidade.

Independentemente do formato financeiro de cobrancga e alocagéo do prego a
tipologia recomendada para implantagdo de empreendimentos especificos para
terceira idade é a de base imobiliaria, pois 0 comprometimento do empreendedor
com a qualidade do empreendimento garante sua sustentabilidade ao longo prazo, ao
passo que em caso de administracdo por parte dos residentes ha a perda da visdo
sistémica do negécio em prol dos anseios e necessidades particulares de cada
morador.

A primeira conclusdo a ser exposta sobre a formatagdo financeira de um
empreendimento especifico para terceira idade versara sobre 0 pagamento na adeséo
do morador. E habitual no mercado a cobranca de um prego no ingresso de um
morador em um empreendimento. A discussdo, portanto, cabe se esse valor deve ser
reembolsavel ou ndo reembolsavel. Em caso de propriedade por parte do morador,
acredito que o problema mercadol 6gico do morador sentir que esta pagando por algo
que ndo é de sua propriedade ndo ocorrera. Portanto, nesse caso, a cobranga pode ser
realizada de maneira ndo reembol savel.

Nos casos em que a propriedade é do empreendedor e ndo do morador a
discussdo envereda pelo equilibrio entre remunerar o investimento de maneira
adequada e a aceitagdo por parte dos moradores em pagar por ago gque ndo |lhes
pertence. E tendéncia nos Estados Unidos, que nos casos em que a posse € do
morador e a propriedade do empreendedor, todos os valores pagos na adesdo sejam
de alguma forma reembolsaveis, sgja em prestacéo de servigos com custos menores
por alguns anos, dinheiro, descontos ou outro formato de reembolso acertado entre
empreendedor e moradores.

A segunda discusséo sobre o formato financeiro se faz a respeito do custeio
de um empreendimento especifico para terceira idade quando em operacéo. Dois se
destacam e pelo mesmo motivo: ndo ha a necessidade de educar os moradores a
respeito do funcionamento do formato. Ou sgja, a questdo mercadoldgica da féacil
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aceitacdo por parte do publico da terceira idade incita, na escolha dos formatos de
condominio ou aluguel, como os melhores formatos de gestdo financeira de uma
Seniors Housing, dém de possibilitarem uma operacionalidade adequada aos

moradores.
5.3.Contribui¢cdes do estudo

As contribuicdes do presente estudo se concentram em propor diretrizes para
empreendedores do setor da construcdo civil que vislumbram novas oportunidades de
investimento, em especia na cidade de S&o Paulo, local da realizagdo da pesguisa
exploratoria.

As diretrizes propostas se referem a segmentacdo de mercado, caracteristicas
fisicas desgéveis, servicos a serem ofertados e limitagdes na dimensdo e forma de

cobranca do preco.
- Segmentacao de mercado para defini¢do de publico-alvo

A segmentagcdo de mercado para definicdo do publico-alvo comega com a
definicdo do local daimplantacdo. Assim como em produtos residenciais focados em
outros publicos que ndo o da terceira idade, a proximidade de supermercados,
drogarias e hospitais séo fatores de decisdo na mudanca. Pessoas da terceira idade
tém necessidades especiais, por isso a proximidade a moradia dos filhos —
implantando assim produtos em bairros onde a populacdo sgja madura, perfil dos
filhos de pessoas daterceiraidade, e ndo em bairros muito jovens, clubes que tenham
servicos a terceira idade e acesso a transporte publico — pois a maioria ndo dirige
mais, sdo atributos quando da arbitragem do local daimplantacéo.

Os idosos paulistanos preferem residir proximo ao local onde residem
atualmente, portanto produtos residenciais no campo ou praia, possuem mais risco,

pois tém sua demanda menor.

A segmentacdo pode ser realizada de diversas maneiras, sugere-se por idade e

renda do publico da terceira idade. A determinacdo desse publico pode ser realizada
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determinando um limite geogréfico em torno de um local escolhido como sendo o de

implantacéo.

Cabem algumas consideragctes sobre 0 momento de arbitrar a idade e a renda
do publico-alvo, baseados na pesquisa exploratdria com validade para a cidade de
S80 Paulo. Sobre a renda, quanto maior a renda, menor a possibilidade de mudanca.
Portanto, a aderéncia de empreendimentos focados em rendas médias tende a ser

maior que aguel es formatados para publico de alta renda.

O inverso ocorre com a idade. Quanto maior a idade, menor a propensdo a
mudanca. Portanto, no caso de arbitragem de um puablico idoso mais jovem, espera-
Se que umamaior gama de servicos sejam oferecidos.

- Caracteristicas fisicas desgjaveis e servigos a serem ofertados

Na pesquisa exploratoria realizada, ficou atestado que ndo € com o objetivo
de reduzir os custos com a atual moradia que ensgjariam 0s idosos a mudanca. 1sso
remete a importancia de possuir em um empreendimento especifico, prestacdes de
servigos e amenidades condizentes com os anseios do publico daterceira idade para

gue os motivem amudar de residéncias tradicionais.

Possuir algumas unidades formatadas para o atendimento de idosos com
elevada incapacidade fisica em conjunto com o oferecimento de unidades para idosos
independentes que usufruam atividades sociais e recreacionais, se apresenta como o

melhor formato para empreendimentos especificos paraterceiraidade.

A énfase aos servicos — faxina, lavagem de roupa e pensdo completa, ao invés
de amenidades como estrutura de lazer, € recomendavel para atender aos anseios da
populacdo idosa. Essa constatagdo reduz os investimentos da implantacdo, porém

tende a aumentar 0s custos operacionais.
- LimitagGes na dimens&o e forma de cobranca do preco.

Ao contr&rio de muitas Seniors Housing existentes no mercado norte-

americano, apresentando inclusive altas taxas de ocupacéo, a opcdo por aluguel € a
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menos aconsel hada para o publico da terceira idade, pois é o formato que apresentou

amenor preferéncia por parte dos idosos paulistanos.

Pelas caracteristicas inerentes a um empreendimento que possui diversas
prestacdes de servigos, entre as quais servicos medicos e de enfermagem, afigura do
empreendedor a frente da gestdo do negdcio, mostrase como o formato mais
indicado, caracterizando assim empreendimentos para terceira idade como

empreendimentos de base imobiliaria

Mesmo que possam ser implantados como empreendimentos imobiliarios e os
proprietarios contratem um operador ou administrador para gerir o negocio, ndo se
mostra como a melhor op¢édo em longo prazo devido afalta de pensamento sistémico

e de escolha de futuros residentes quando os atuais virem a mudar ou falecer.

Trata-se das alocacdes de prego e cobranca neste capitulo em dois momentos,
no ingresso do idoso em uma Seniors' Housing e no custeio da operacéo. A cobranga
de um preco no ingresso e a conseqiiente passagem da propriedade da unidade para o
morador, conclui-se como sendo a mais vantajosa, pois na ha necessidade de educar
os consumidores (0 publico esta acostumado a pagar uma quantia no ingresso em
uma residéncia e receber em troca a propriedade sobre a mesma) e, ainda, possibilita
arecuperacdo e remuneracdo sobre o capital investido em menos tempo, aumentando
assim a qualidade econdmica do negocio e atende as preferéncias de grande parte do
publico daterceiraidade em querer a propriedade como maneira de seguranca quanto

ao futuro.

A discussdo sobre o custeio do negdcio quanto em operagdo remete a duas
opcoes, pagamento de mensalidades e condominio. O pagamento de mensalidades se
assemelha muito a0 condominio dependendo de sua forma de estruturar. Essa
diferenciacéo se faz presente apenas para diferenciar quando o morador ndo possui a
propriedade (mensalidade) ou possui a propriedade (condominio).

Como o aconselhavel € que um empreendimento especifico sgja misto, ou
sgja, possua tanto independent living quanto assisted living, tanto pessoas mais

independentes quanto mais dependentes, e é natural que as pessoas anseiem viver de
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maneira mais independente, conclui-se por um formato que tenha pacotes de precos

dependendo dos servicos e/ou unidades habitacionais utilizadas.

Pode haver, entdo, um valor a ser cobrado mensamente, de todos os
moradores, referente a unidade mais barata, incluindo servicos comuns a todos. A
partir desse prego, seriam cobrados valores extras dependendo dos servigos e/ou
unidades que o idoso fosse necessitando. Essa estrutura recomendada se assemelha a
pacotes de pregos e a transferéncia de um idoso para uma unidade como para uma
unidade nursing care ndo necessariamente |he tiraria a propriedade de sua unidade

anterior.
5.4.Limitacdes da pesquisa

A primeira limitagcdo dessa pesquisa se refere as restricdes de pesquisas
exploratdrias, em que a amostra € representativa do universo em um certo intervalo
de confianca e com um erro padrdo. Para a pesquisa realizada o intervalo de
confianca da amostra é de 94,3% e o erro-padrdo da amostra é de 10 pontos

percentuais para mais ou para menos.

Outra limitagdo da pesquisa é relativa a estratificacdo da amostra, pois se
torna vélida para pessoas acima de 60 anos de idade e 10 salarios minimos,
residentes na cidade de Sdo Paulo. Em outras cidades ou estratos de renda, a
populacdo da terceira idade pode apresentar anseios e preferéncias distintos,
recomendando-se nesses casos a realizagdo de novas pesquisas com o objetivo de
validar as conclusdes, pois os habitos e costumes podem variar pela renda e
localizag&o desse universo.

Cabe tecer comentarios também sobre as limitagcOes dos testes estatisticos
realizados. Foi adotado, como intervalo de confianca para todos os teste estatisticos
realizados, 95%, ou sgja, todas as conclusdes sdo validas com uma confianga de
95%.

Devido a limitagbes de ordem financeira e de prazo, a escolha dos
respondentes foi realizada por conveniéncia em locais de grande acesso de pessoas

da terceira idade, mesmo podendo ser considerado como aleatéria a escolha da
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amostra, procedimento mais correto para a reaizacdo de pesquisas exploratorias,
esse fato pode gerar alguns vieses como, por exemplo, a escolha somente de idosos

com condicdes fisicas de se locomover alocais publicos.

Outra limitagdo dessa amostra é referente ao formato do questionario. As
respostas foram pré-escolhidas de maneira a fazer com que o respondente escol hesse
dentre as alternativas que ele preferisse. Esse formato, mesmo sendo de grande
utilizacdo, pode ndo identificar outros anseios ou preferéncias ndo constantes das

alternativas fornecidas.
5.5.Consideracgdes finais

As consideragBes finais se iniciam através do reconhecimento de certos
atributos, identificados apods a realizacdo da pesquisa, porém que estavam fora do

escopo do presente trabalho. Os destaques sdo problemas culturais e o fator

seguranca.

Cré-se que um dos principais problemas a serem enfrentados por
empreendedores que optem por redizar investimentos em empreendimentos

especificos paraterceiraidade € abarreira cultural.

Havera a necessidade de destacar a importancia de se viver em
empreendimentos que possuam toda sua infra-estrutura projetada para atender os
anseios e necessidades desse publico crescente e carente de empreendimentos que 0s
atendam de maneira satisfatoria. Porém, a grande maioria dos entrevistados esta
satisfeita com a atual moradia, remetendo a duas conclusdes, ou que realmente 0s
idosos brasileiros estdo satisfeitos com sua moradia, pois ndo necessitam ou anseiem
de servigos médicos, recreacionais e educacionais, ou que como ndo ha outras opgoes

gue atendam seus ansei0s, as residéncias tradicionais os estéo satisfazendo.

A outra consideracdo final diz respeito a prestagdo de servico com maior
indice de escolha como sendo a mais importante: Seguranca. O fato de 89% dos
idosos entrevistados terem escolhido essa opcéo, pode ser explorada no plano de
midia de um empreendimento especifico da terceira idade como sendo um de seus

principais atributos, principalmente ao fato de o idoso ndo necessitar sair de uma
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Seniors’ Housing para suas atividades sociais e também poder, dependendo do caso,

utilizar meios de transporte disponiveis e inclusos no preco de um empreendimento.
5.6.Sugestdes para novos estudos

AMPLIAGCAO DA PESQUISA EXPLORATORIA — A pesquisa redlizada é vélida
para a cidade de S0 Paulo para pessoas acima de 60 anos e 10 salarios minimos.
Caso se desgiem conhecer os anseios e preferéncias do Brasil ou de outros estratos de
renda, pode ser realizada uma ampliacdo do espaco amostral para as demais regioes e

cidades brasileiras.

ELABORACAO DE UM PROTOTIPO MODELO — A partir das sugestdes de
formatacOes fisicas e financeiras de um empreendimento especifico para terceira
idade ilustradas no item 5.3 — Contribui¢cdes do Estudo, pode ser elaborado um
modelo protétipo simulando a implantacdo de um empreendimento em determinada
regido, testando a qualidade econdémica e a necessidade de recursos de

empreendimentos especificos paraterceiraidade.

ANALISE DOS EMPREENDIMENTOS OFERECIDOS NO MERCADO BRASILEIRO —
Similar a0 estudo de Mullen (1992), em que foram mapeados todos os
empreendimentos Seniors  Housing norte-americano associados a AASHA,
poderiam ser mapeados e pesquisados os empreendimentos brasileiros tentando
identificar as forcas e fraquezas, adém de seus formatos operacionais, taxas de

ocupacao entre outros indicadores a serem arbitrados.

MUDANGCA DE PUBLICO-ALVO EM EMPREENDIMENTOS EXISTENTES — Ha
diversos empreendimentos implantados para diferentes publicos-alvo como flats e
hotéis, que ndo estdo alcancando as expectativas projetadas pelos empreendedores
gquando do momento da implantacdo. Poderia ser realizado um estudo que analisasse

essa alteragcdo de publico-alvo dos pontos de vista técnico, econdmico e financeiro.
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ANEXO | — INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

NOME DO ENTREVISTADOR:
DATA DA APLICAGCAO: / /
HORA INICIO: :

DIMENSAO 1-STATUSDE MORADIA

1) A propriedade em que reside atualmente &

a) Especifica para 32 idade (Hotel paraterceiraidade, casa de repousos, comunidade de
idosos etc)

b) N&o especifica para 32 idade
2) A residénciaque o(a) Sr(a) mora atual mente €&

a) Prépria

b) Alugada

C) Emprestada
d) Outras:

(Pular essa questdo para quem na g.2, ndo fez a opgéo “a")
3) Quem é o proprietario de suaresidéncia atual?

a) Eu mesmo
b) Osfilhos
C) Parentes

d) Conjuge ou companheiro(a)

€) Outros:
4) Qual éaclassificacdo da propriedade que reside atualmente?
a) Casa
b) Apto
C) Hotel / Flat
d) Outras:
5) Quantas pessoas vivem em suaresidéncia atual contando com o Sr.(a)? pessoa(s)

6) Qual éarelacdo das pessoas com quem o Sr(a) vive?

a) Vivesozinho b) Com o(a) conjuge ou companheiro(a)

¢) Comosfilhosd) Com conjuge/companheiro(a) efilhos €)  Com outros.
Quem?

7) Estou satisfeito com aresidéncia em que moro atual mente.

a Sim b) N& c¢) Pacidmente df NS/NA

8) Emrelagdo a adaptacdes na residéncia em que moro atual mente para adequé-la as necessidades
daminhaatual idade:

a) N&o fiz e também nao preciso de adaptagbes

b) Minha residéncia ja possuia adaptactes
C) Preciso de adaptacdo mas ainda ndo asfiz
d) Precisel efiz as adaptacbes

e) NS/ NA
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9) Selhe oferecessem um empreendimento para 32 idade que se enquadrasse na sua capacidade de
pagamento, qual seria suareacdo?

a) Estudaria mudar de minha atual residéncia
b) Jamais mudaria de minha atual residéncia
C) Estudaria no futuro caso sentisse necessidade

d NSe) NA f) Outros:

DIMENSAO 2-FORMATACAO FiSICA

(utilize este cenério para responder as questdes 10, 11 e 12)
“Imagine um empreendimento paraterceiraidade com servicos sociais e recreacionais em que vocé
vivesse de maneira independente como em umaresidénciatradicional e ainda pudesse utilizar servicos
de cuidados médicos e/ou enfermagem se necessario. Considere que prego e localizacdo ja estdo de
acordo com o que o Sr(a) pode e quer.”

10) Eu mudaria para esse empreendimento mesmo se saisse mais caro que uma residéncia tradicional.
a) Concordo fortemente b) Concordo

¢) Nem concordo,nemdiscordo d)  Discordo

e) Discordo fortemente f) Néosa
11) Mudaria para esse empreendimento se minha capacidade de locomocao estivesse limitada.

a)  Concordo fortemente b) Concordo
¢) Nem concordo,nemdiscordo d)  Discordo

e) Discordo fortemente f) N&osai
12) Jamais mudaria para esse empreendimento.

a)  Concordo fortemente b) Concordo
¢) Nem concordo,nem discordo d)  Discordo

e) Discordo fortemente f) N&osa
13) O que o(a) Sr(a) gostaria de comentar sobre a decisdo de mudanca para esse empreendi mento?

14) Enumere de 1 a 3 por ordem de importéncia, de quem seria a opini&o na decisdo de mudar de

residéncia para um empreendimento de 32 idade.
<1 para o menosimportante e 3 para 0 maisimportante>

a) Minha

b) Filhos

C) Conjuge / Companheiro(a)
d) Médico

€) Qutros:

15) Enumere por ordem de importanciade 1 a 3 qual seria seu principal motivo caso o(a) Sr(a) se
decidisse por mudar para um empreendimento especifico para 3% idade?
<1 para o menos importante e 3 para 0 maisimpor tante>

a) Ficaria mais barato do que morando em uma residéncia tradicional
b) Com a aposentadoria, quero mais tempo de lazer ao lado de pessoas com 0s mesmos

anseios gue 0s meus
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C) Problemas de salde / mobilidade
d) Problemas ou consideracdes familiares
€) Atividades sociais e de lazer com pessoas da minhaidade

f) Outros:

16) Seo(a) Sr(a) estivesse escolhendo um empreendi mento para 32 idade para morar, qual seria o
fator maisimportante que ele deveria possuir?

a) Estrutura de lazer como piscinas ou saldo de jogos
b) Seguranca
c) Baixo custo

d) Quarto de hospedes

€) Atividades sociais e recreacionais
f) Independéncia

0) Servicos médicos e de enfermagem

h) Outros:

17) Caso o(a) Sr(a) estivesse indeciso(a) quanto a escolha de um empreendimento o(a) Sr(a) daria
preferéncia para:

a) Um local préximo de onde mora atual mente
b) Um local perto de onde moram seus filhos
¢) Umloca nocampo d) Umloca naPraia

€) Outrobairro f)  Outracidade

g) Outros:

18) Sobre a suaresidéncia atual qual € o nimero de:

a) Dormitorios: _b)Banheiros:

¢) Salas. d) Area ltil ou construida:

€) NS/NA

19) Caso o(a) Sr(a) decida-se por mudar de residéncia ela seria:

a) Menor que a que resido atualmente
b) Maior que a que resido atualmente
C) De mesmo tamanho

d) Tamanho é indiferente

2) NS/ NA
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20) Das amenidades e prestacdes de servico abaixo, classifique segundo aimportancia (se o(a) Sr(a)
acha importante ter em um empreendi mento):
<1 para o menosimportante e 4 para 0o maisimpor tante>

Importancia

AMENIDADES

112|3]|4

Restaurante

Bar para petiscos e bebidas

Academia de ginastica

Saldo de Beleza/ Barbeiro

Biblioteca

Clinicamédica

Capela

Sal&o de Jogos

Centro Aquatico / Piscinas

Areas para descanso

Lojade Conveniéncia

Area de esportes (bocha, caminhada,

ténis etc)

PRESTACAO DE SERVICOS

Importancia

1({2[3]4

Servigo de faxina

Pensdo completa (café, aimogo e jantar)

Acompanhante

Vans para Transporte

Cuidados de enfermagem

Atividades sociai S/recreacionais

Lavagem de roupas

Atividades terapéuticas

Servico de seguranca

Atividades educacionais (cursos)

21) Sobre a caracteristica de uma edificacdo, o Sr(a) prefere:

a)
b)
<)
d)

e

Edificios verticais como prédios
Residéncias térreas

Sobrados

Indiferente

NS/ NA

DIMENSAO 3-FORMATACAO FINANCEIRA

22) Qual aformaque o(a) Sr(a) escolheria para o ingresso em um empreendimento de 32 idade:

a)
b)
<)
d)

e

Compra

Aluguel

Faria pagamentos mensais, como em um hotel/flat
N&o sel

N&o se aplica
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23) O(a) Sr(a) decidiu pela compra de uma unidade em um empreendi mento para 3? idade. A
prestacdo de servicos, como atividades recreacionais, servicos domésticos, médicos entre outros,
o(a) Sr(a) preferiria custear:

a) Rateando todos os custos com os demais moradores, como em um condominio
b) Pagando somente pelos servicos que eu utilizasse
C) Escolhendo por um pacote de servicos inclusos em um pagamento mensal e o restante
pagaria se utilizasse
d) NS
€) NA
24) Caso o(a) Sr(a) decida por comprar uma unidade de um empreendimento de 3? idade, como o(a)
Sr(a) faria
<aceita mais de uma resposta>
a) Utilizaria recursos préprios
b) Utilizaria recursos de filhos/parentes
c) Utilizaria recursos de amigos
d) Outros:
€) NS/ NA

25) Morando em um empreendimento para 3 idade, quem seria o responsavel pelo pagamento dos
Servicos mensais:

a)
b)
<)
d)
€)

f)

<aceita mais de uma resposta>

Eu mesmo

Cbnjuge ou companheiro(a)
Meus filhos

Parentes

Amigos

QOutros:

26) Tenho receio de que, com o passar dos anos, Ndo consiga custear os servigos domeésticos, moradia
e cuidados médicos que vou necessitar, mas:

a)
b)
<)
d)

e

N&o pretendo resolver esse problema no momento

Seriainteressante se tivesse um forma de evitar esse risco, como um seguro
Meus parentes e amigos me gjudardo se necessario

N&o tenho esse receio

NS/ NA

DIMENSAO 4—-DEMOGRAFIA E PERFIL SOCIO-ECONOMICO

27) Qual éasuaidade?

a 6064 b) 6569 c) 7074 d) 7579€) 79+

28) Suarendaindividual mensal &

a Até5SM b) Masde5até10SM

¢) MaisdelO0até15SM d) Maisde 15 até25SM
€) maisde25SMf) N&osa
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29) A suarendafamiliar mensal atual é:

a Até5SM b) Maisde5até10SM

¢) MaisdelO0até15SM d) Maisdel5até25SM
€) maisde25SMf) N&osa

30) <anotar o sexo do respondente>

a) Masculino  b) Feminino
31) Qual aregido e o bairro da cidade de S&o Paulo que reside atual mente?
a Norte b) Sul c) Lested) Oeste el CentroBairro:
32) Qual é o seu nivel escolar?

a)  Primario incompleto b)  Priméario completo
b) Ginasio incompleto b)  Ginasio completo
¢) Colegial incompleto c¢) Colegial completo

d) Graduacdo incompleta d) Graduacgdo completa
€) Pos-graduacdo incompleta €)  Pos-graduagdo completa
f)  Nuncaestudou g) Naoseaplica

33) Qual seu estado civil?

a Casado b) Vilvo c¢) Separado d) Solteiro

€) Moracom companheiro(a) f)  Outro:
34) Suaocupagdo atual &
a) Empregadob) Aposentado ¢)  Atividadesdo lar

d) Empresario € Autdnomo f)  Funcionario publico
g) Outra

35) Como o(a) Sr(a) auto-avalia seu estado de salide:

a Muitobom b) Bom c) Regular d) Ruim

€) Muitoruim f)  N&o sei

HORA DE TERMINO: :

NOME: _ [ | [ [ [ [ L[ L1
TELEFONES:

G D S T T I o
DATA DE NASC: oo/mm/AAAA)Y |/ L 1 L L]

<esses dados somente ser 8o utilizados caso sgja necessario checar alguma informagao dubia>
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ANEXO Il — RESULTADOS DOS TESTES ESTATISTICOS
APLICADOS NA AMOSTRA DA PESQUISA DE CAMPO

- Teste T para amostras independentes sobre a representatividade da amostra perante
0 universo, analisando a variavel “Género”, primeiro a andlise o género feminino,

depois do masculino.

One-Sample Test

Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Género 2 12,399 89 ,000 ,6333 ,5318 , 7348
One-Sample Test
Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Género 3 7,178 89 ,000 ,3667 ,2652 ,4682

- Correlagéo das variavels “Renda individual mensal” e “Renda familiar mensal”,

utilizando o teste de correlagdo R de Pearson.

Correlations

Renda Renda

individual familiar

mensal mensal
Renda individual mensal ~ Pearson Correlation 1,000 -,003
Sig. (2-tailed) , ,978
N 90 90
Renda familiar mensal Pearson Correlation -,003 1,000
Sig. (2-tailed) ,978 ,
N 90 90




129

- Teste Qui-quadrado das variaveis “renda familiar mensal” e “Jamais mudaria para

este empreendimento”

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 2,0442 2 ,360
Likelihood Ratio 2,009 2 ,366
™| | ] am
N of Valid Cases 72

a. 1 cells (16,7%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 4,83.

- Teste Qui-quadrado das varidveis “ldade em faixas’ e “Se oferecessem um

empreendimento especifico, qual seriaareacdo?’

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square 1,922 1 ,166
Continuity Correctior® 1,347 1 ,246
Likelihood Ratio 1,919 1 ,166
Fisher's Exact Test ,183 ,123
Associaton 1.900 : 168
N of Valid Cases 85

a. Computed only for a 2x2 table

b. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
13,93.
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- Teste Qui-quadrado das variaveis “Génerd” e “Jamais mudaria para um

empreendimento especifico paraterceiraidade’

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square ,312P 1 577
Continuity Correction? ,096 1 ,756
Likelihood Ratio 311 1 577
Fisher's Exact Test ,625 377
pssic A T2 EEY B2
N of Valid Cases 72

a. Computed only for a 2x2 table

b. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
10,88.

- Teste Qui-quadrado das variaveis “Vive com os Filhos’ e “Jamais mudaria paraum

empreendimento especifico paraterceiraidade’

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square ,555P 1 ,456
Continuity Correctior® ,236 1 ,627
Likelihood Ratio ,653 1 457
Fisher's Exact Test ,605 ,313
| s | 1| e
N of Valid Cases 64

a. Computed only for a 2x2 table

b. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
10,56.
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- Teste Qui-quadrado das variaveis “Estado Civil em 2 Faixas’ e “Jamais mudaria

para um empreendimento especifico paraterceiraidade’

Chi-Square Tests

Asymp. Sig. | Exact Sig. | Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)
Pearson Chi-Square ,309P 1 578
Continuity Correction? ,072 1 ,788
Likelihood Ratio ,313 1 ,576
Fisher's Exact Test 775 ,398
P S Y B
N of Valid Cases 62

a. Computed only for a 2x2 table

b. 0 cells (,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is
6,97.

- Teste T para amostras independentes, agrupando as opgoes “servicos meédicos’,

“atividades sociais’ e " seguranca’ e comparando com a opg¢ao “baixo custo”.

One-Sample Test

Test Value =0

95% Confidence
Interval of the

Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Baixo Custo ou Servigos 3,986 66 ,000 ,19 [ 9,68E-02 ,29

- Teste T para amostras independentes, agrupando as opgdes “compra’ e

“pagamentos mensais’ e comparando com aopgao “Aluguel”.

One-Sample Test

Test Value = 0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Preferéncia por Aluguel 3,006 61 ,004 13 | 4,32E-02 21
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- Teste T para amostras independentes, comparando a escolha da opgéo “Recursos

Proprios’ com as demais opcoes.

One-Sample Test

Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
Opcao por recursos
qlf(f né(? proprios 4,789 79 ,000 23 13 32

- Teste T para amostras independentes sobre o anseio de evitar o0 risco de néo

conseguir custear 0s gastos mensais no futuro através de um seguro

One-Sample Test

Test Value =0
95% Confidence
Interval of the
Mean Difference
t df Sig. (2-tailed) | Difference Lower Upper
bt nio tenho receio | 12511 72 000 68 58 79




