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RESUMO

Frente aos problemas habitacionais e urbanos decorrentes da restricdo de acesso a
terra para a populagdo mais pobre no Brasil, foram instituidos diversos mecanismos de
financiamento habitacional no pais, sendo o Programa Minha Casa, Minha Vida
(MCMV), um dos mais recentes. A producao resultante desses programas, no entanto,
pouco atendeu a populagédo de mais baixa renda. Em especial no MCMV, as Faixas 1.5,
2 e 3 - Segmento Econémico do Programa -, foram as categorias com maior nimero de
unidades contratadas nas trés Fases (2009-2020). Ao analisar os trabalhos académicos
que estudaram o Programa, é possivel identificar duas lacunas que compdem a
problemética da pesquisa: (i) o reduzido numero de trabalhos que abordam o
Segmento Econémico do Programa, mesmo ele sendo o responsavel pela maioria da
producdo e (i) o restrito nimero de trabalhos que tem como foco a etapa de
comercializagdo das unidades habitacionais. Considerando essas lacunas, o objetivo
desta dissertacdo é compreender quais sao as estratégias utilizadas na comercializacdo
dos empreendimentos do Segmento Econémico do MCMV na Ultima Fase do Programa
no municipio de Ribeirdo Preto (RP) e a relacdo entre agéncias imobiliarias
(responsaveis pela comercializagdo); as incorporadoras ou construtoras (agentes
produtores) e os consumidores. Utilizando os métodos de pesquisa documental,
pesquisa de campo e analise de base de dados secundarios, buscou-se aprofundar o
entendimento sobre a etapa da comercializacdo e sobre o trabalho do corretor
imobilidrio. Os resultados da pesquisarevelam que as quatro incorporadoras
estudadas, que foram lideres na producdo do Segmento Econémico do MCMV em RP,
passaram a controlar todo o processo de provisdo habitacional, incluindo a
comercializacdo a partir de 2014. E nesse momento que as infraestruturas disponiveis
para a comercializacdo deixam de ser pulverizadas pelo municipio em estandes de
vendas e passam a se concentrar em uma Unica loja para cada incorporadora, a House
de Venda. Elas sdo localizadas em pontos estratégicos e de grande movimento na
cidade. Além disso, independentemente do porte e da estrutura de capital (aberto ou
fechado), as empresas estudadas passaram a ter infraestrutura e estratégias
semelhantes de comercializagdo da habitacdo, como por exemplo, subtrairam a figura
das agéncias imobilidrias e passaram a fazer contratos de prestacdo de servigo
diretamente com os corretores imobilidrios, reduzindo-se assim o0s custos de

intermediacdo e aumentando-se o controle sobre toda a producao.

Palavras chaves: Mercado imobiliario, Producdo do espaco, Habitacdo social, Politica

habitacional, Corretores Imobiliarias.






ABSTRACT

Faced with housing and urban problems resulting from restricted access to land for the
poorest population in Brazil, several housing financing mechanisms were instituted in the
country, one of the most recent being the Minha Casa, Minha Vida Programme (MCMV).
The production resulting from these programs, however, did little to meet the needs of
the lower-income population. In the MCMV, especially, the 1.5, 2 and 3 Tracks
(Economic Segment of the Program), were the categories with the highest number of
units contracted in the three "Phases" (2009-2020). When analysing the academic
papers that have studied the Programme, it is possible to identify two gaps that make up
the research problem: (i) the small number of papers that address the Programme's
Economic Segment, even though it is responsible for most of the production and (ii) the
restricted number of papers that focus on the commercialization stage of the housing
units. Considering these gaps, the objective of this dissertation is to understand the
strategies used in the commercialization of the enterprises of the MCMV's Economic
Segment in the Program'’s last "Phase" in the municipality of Ribeirdo Preto (RP) and the
relationship between real estate agencies (responsible for marketing); the developers or
builders (producing agents) and consumers. Using the methods of documentary
research, field research and analysis of secondary sources, this research aimed to
deepen the understanding of the stage of commercialization and the work of the real
estate broker. The results of the research reveal that the four developers studied, which
were leaders in the production of the Economic Segment of the MCMV in RP, began to
control the entire process of housing provision, including commercialization, as of 2014.
It is at this point that the infrastructure available for sale is no longer spread throughout
the municipality in sales stands but is concentrated in a single shop for each developer,
the “Sales House”. These are located at strategic points in the city with heavy levels of
footfall. Furthermore, regardless of their size and capital structure (public or private), the
companies studied began to have similar infrastructure and strategies for marketing
housing. One such example is removing the figure of real estate agencies and beginning
to make service provision contracts directly with real estate brokers, thus reducing

intermediation costs and increasing control over the entire production.

Keywords: Real estate market, Space production, social housing, Housing
policy, Real estate brokers.
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APRESENTACAO

etapa de comercializacdo € de extrema importancia na estrutura de provisao
da habitacdo, pois garante a transferéncia do produto habitacional concluido a
um consumidor final. Apesar de sua relevancia, a comercializacdo é pouco
enfatizada nos trabalhos académicos no campo disciplinar da Arquitetura e
Urbanismo que buscam compreender a estrutura de provisdo da habitacdo, em

especial, dentro do Programa MCMV.

Esta dissertacdo busca contribuir para a superacdo dessa lacuna e discutir
gualitativamente as diferencas nas estratégias de comercializacdo da habitacdo
das grandes empresas incorporadoras de atuacdo nacional que abriram seu
capital e as empresas regionais e locais que atuam em Ribeirdo Preto (RP).
Procura, portanto, contribuir para as abordagens de pesquisa que vém se
dedicando a producdo, a circulacdo e a realizacdo do valor no ambiente
construido (SHIMBO, 2020). Para tanto, o trabalho parte de alguns conceitos
fundamentais para seu embasamento, como por exemplo, estrutura de
provisdo/producao habitacional e seus agentes, na viséo de diferentes autores e
contextos, para depois analisar os estudos que abordaram a estrutura de

financiamento do programa MCMV e seus resultados.

A partir dessas consideracoes, a dissertacdo procura responder as seguintes
guestdes: Quem s&o os agentes envolvidos no processo de comercializacao dos
empreendimentos no Segmento Econémico em RP? Quais séo as estratégias
de comercializacdo adotadas por eles? Quais sdo as diferencas e semelhancas

de atuacao de grandes incorporadoras e empresas locais?

Para isso, foram utilizados diferentes métodos de pesquisa, combinando-se
pesquisa documental, pesquisa de campo e andlise de base de dados
secundario, a partir de uma abordagem qualitativa sobre as relagbes que se
estabelecem entre os agentes da provisdo habitacional, nas suas diversas

escalas de atuacdo.

O municipio de Ribeirdo Preto foi definido como o recorte territorial da pesquisa
devido aos seguintes critérios: (i) apresentar producao habitacional de empresas
de capital aberto e que atuam no Segmento Econdmico; (ii) priorizar cidades do
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interior do estado de SP proximas a instituicdo-sede da pesquisa (IAU-USP em
Sdo Carlos/SP), ou seja, 0s municipios que ndo compdem as regides
metropolitanas de S&o Paulo, Campinas e Sorocaba; e (iii) priorizar 0 municipio
gue recebeu o maior numero de incorporadoras de capital aberto, nessas
cidades do interior. JA& em relacdo as incorporadoras analisadas, foram
escolhidas as quatro incorporadoras que mais produziram na ultima Fase do
Programa MCMV em RP.

Vale ressaltar também a importante contribui¢do da pesquisa intitulada “The new
value of urban territories: the competing roles of local authorities, public land
appraisers and real estate consultants” sob coordenacgao Lucia Zanin Shimbo e
Fabrice Bardet com financiamento da Fapesp (2020/06243-6), no qual a autora
participou como pesquisadora colaboradora. A pesquisa ampliou o0s
conhecimentos e, portanto, a discussao sobre as légicas de formacgéo dos precgos
e dos estudos de viabilidade econdmica no territério de RP, que estdo presentes

ao longo da analise aqui desenvolvida.
Estrutura da dissertacéo

A Introducéo traz o embasamento tedrico e a andlise da bibliografia sobre os
temas que serdo de fundamental importancia para a andlise a ser desenvolvida
na dissertacdo. No item 1, traz um levantamento de estudos que se dedicam as
estruturas de provisdo e seus agentes em diferentes contextos e periodos
histéricos. No item 2, desenvolve-se um breve-histérico sobre o processo de
provisao habitacional no caso brasileiro, as politicas publicas e a relacdo com 0s
processos de financeirizacdo. O item 3 contém um panorama geral sobre o
programa MCMV, seus resultados e estudos. No item 4, damos enfoque para a
etapa de comercializacdo da habitacdo e no item 5, um panorama geral sobre
as relacdes trabalhistas e suas mudangas com foco no trabalho do corretor de
imoveis. Além disso, no item 6, sdo apresentados o delineamento da pesquisa,
0s métodos utilizados e os critérios de escolha do recorte territorial em Ribeiréo

Preto (RP) e das incorporadoras estudadas.

O Capitulo 1 inicia com uma contextualizacdo da producdo do Minha Casa,
Minha Vida em Ribeirdo Preto. Na sequéncia, nos itens 2 e 3, sdo identificadas

e caracterizadas as quatro principais incorporadoras que mais lancaram

23



unidades da Fase 3 do programa, assim como seus produtos: com fotos,
localizacéo, tipologia, preco, area e equipamentos de lazer. E, por fim,

desenvolve-se uma andlise comparativa no item 4.

O Capitulo 2 desenvolve uma hipétese de que apds a recessdo de 2014, as
incorporadoras passam por uma profissionalizacdo, aperfeicoando-se a
“verticalizagdo” do processo de incorporar, ou seja, elas participam de todo o
processo da incorporagdo da captacao do lote a comercializagdo. Essa hip6tese
ja havia sido discutida por outros autores, porém em entrevistas, entendemos
gue essa pratica se difunde em todas as incorporadoras estudadas,
independente de origem, do capital e da escala de atuacédo. Na sequéncia (item
2), desenvolvemos uma analise sobre as etapas de comercializacdo do
Segmento Econbmico, e como essa Vverticalizagdo, somada as novas
tecnologias, acabaram por alterar as infraestruturas disponibilizadas para a
venda dos empreendimentos, que passaram a ser centralizadas nas Houses de

Venda.

O Capitulo 3 traz uma analise sobre a conversdo de toda a infraestrutura de
venda, antes pulverizada, em um Unico espaco, a House, e como ela contribui
para uma hipergestdo da etapa de comercializacdo. Também ha a descricdo da
infraestrutura das Houses de Vendas de cada uma das incorporadoras
estudadas, e uma andlise comparativa entre elas. No item final, é apresentada
uma andlise aprofundada sobre o trabalho do corretor de imoéveis, agente
responsavel pela intermediacdo entre as incorporadoras e o consumidor, e as
relacdes trabalhistas, os modos de contratacdo, a formacédo profissional e a

remuneracao dos técnicos de transac¢des imobiliarias.

As consideracdes finais procuram articular todas as analises desenvolvidas ao
longo dos capitulos anteriores e apontar novos horizontes de pesquisa e
guestbes que ainda precisam ser aprofundadas, para entender as novas

relacdes entre os agentes da incorporacao imobiliaria.

24



25



INTRODUCAO







Introducéao

Este capitulo apresenta o problema da pesquisa a partir de uma revisao
bibliografica sobre as questdes relacionadas a provisdo habitacional e as suas
diversas formas e agentes; a estrutura de provisdo para as camadas populares
no Brasil; um panorama geral sobre o Programa MCMV em seus mais de 10
anos; os estudos sobre a etapa de comercializacdo da habitacdo, dentro e fora
do MCMV; e uma andlise sobre a regulamentacdo do trabalho do corretor,
responséavel pela intermediacdo entre as incorporadoras e 0os consumidores. Por
fim, ele apresenta as questdes que esta dissertacdo busca responder, com a
hipotese desenvolvida, assim como os métodos e ferramentas utilizadas para

tal.

1. As estruturas de proviséo da habitacéo

Diversos estudiosos buscaram compreender como se desenvolve o processo de

provisdo da habitacdo em diferentes contextos ao longo da historia.

Ball (1986) estuda a estrutura de provisao da habitacdo na Inglaterra no final do
século XX, e a define como o “produto das relagbes sociais particulares,
historicamente determinadas, associadas aos processos fisicos de
desenvolvimento fundiario, producdo de edificios, transferéncia da habitacdo
concluida para o usuario final e seu uso subsequente” (Ball, 1986, p.17, traducéo
nossa). Ou seja, trata-se de um processo complexo que envolve diversos
agentes e seus interesses e que possui particularidades de acordo com os
diferentes contextos. Segundo Ball (1986), os agentes envolvidos nessa
estrutura podem ser classificados em: proprietarios privados, trabalhadores da
construcao civil, organizacdes financeiras, incorporadoras, corretores e Estado.
Esses grupos participam de uma ou mais etapas do processo de provisao
habitacional, e suas acdes sdo as principais determinantes da atual oferta

habitacional.

O autor analisa a provisdo habitacional na Inglaterra entre 1945 e 1982, e

identifica trés modos distintos ali presentes: “jobbing, contracting e speculative”.

Os “jobbing” se assemelham aos mestres arteséos, tendo baixa produtividade e,

por consequéncia, pouca for¢ca no setor da construcdo. Sua atuacdo inclui a
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modernizacdo de casas e, em alguns casos quando surge a oportunidade da

compra da terra, a construcéo de novos edificios.

Nas “contracting” o proprietario também atua ativamente no processo de
construgdo, como no “jobbing”, porém, somado a isso, ha a contratagdo de
funcionarios, o que gera um aumento da produtividade, e consequentemente,
dos lucros da empresa. Essa organizacéo acaba por situar essas empresas entre
as formas de provisao capitalistas e ndo capitalistas. Apesar de nao terem poder
competitivo com empresas capitalistas maiores, e de atuarem em areas menos
lucrativas, a construgdo por contrato dominou a industria de construcao britanica

da época.

E por fim, o “speculative” que se distingue dos demais, ja que “o lucro da
incorporacdo € obtido por uma compra criteriosa de terrenos e pela concepgao
do esquema residencial apropriado para o local” (Ball, 1986, p. 51, tradugéao
nossa) e "os riscos predominantes a serem avaliados sdo a comercializacao [...],
0 preco pago pelo terreno, o tempo de desenvolvimento e a escala geral de
construgdo” (Ball, 1986, p. 51, tradugcédo nossa). A andlise desse produto deve
considerar os recursos da empresa e as condicdes do mercado ao longo de
grandes periodos, ja que nesta forma de proviséo o capital de giro possui tempo

maior de rotacao.

Jaramillo (1982) também busca entender as diferentes formas do que ele chama
de producédo do ambiente construido, na cidade de Bogota na Colémbia. Através
da analise de seis categorias, a saber: o trabalho direto; o controle técnico da
producao; o controle econdmico direto; o motor da producéo; controle econémico
indireto e a forma de circulacdo, o autor define quatro formas distintas para a
producdo habitacional, sendo elas: a autoconstrucdo; a produgdo por
encomenda; a promogao capitalista e a producdo estatal capitalista

desvalorizada.

Em seu texto, o autor aponta para duas principais barreiras a penetracdo do
capital na industria da constru¢éo que sao, (i) o grande periodo de rotacao do
capital mobilizado na producdo da habitacdo, (i) e o reduzido numero de
compradores com capital para pagar imediatamente a totalidade do pre¢co do

produto, sendo necessario a venda a prazo, o que amplia ainda mais o periodo
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de circulacdo do capital. Sendo necessario, portanto, um capital de circulacdo
independente que, por um lado, financie o processo de producao do bem e, por

outro, 0 seu consumo.

Ja Sarli (1985) busca apresentar um panorama geral do comportamento dos
diferentes componentes que estruturam o complexo sistema de promogéo,
producdo e circulacdo da habitacdo, a fim de entender a inadequacéo da oferta
frente a demanda, no contexto venezuelano. O promotor imobiliario pode ser
publico ou privado, entre suas fungfes estd a busca pelo terreno, a elaboracéo
de um estudo de viabilidade, a contratacdo do projeto, e construcdo das
moradias. Além disso, ele é responsavel por assegurar o capital de promocéo e
o capital de giro. Todo esse processo, segundo o autor, € baseado em um
suposto conhecimento do mercado e das condi¢cdes da demanda, com o objetivo
fundamental de aumentar a velocidade de rotag&o do capital e reduzir os custos.
Quando promovido por incorporadores essa reducdo ndo é repassada para o
consumidor final, e sim, absorvida pelo proprio promotor (na forma de lucros),
diferente dos empreendimentos desenvolvidos por promotores publicos. Além do
longo periodo que o ciclo de produgdo exige e das caracteristicas
socioecondmicas do consumidor final, ja apontadas por Jaramillo (1982), o autor
da destaque a um outro obstaculo para a producao habitacional que esta ligado
ao preco da terra. Segundo ele, o preco é determinado basicamente pelos
promotores imobiliarios e indiretamente pelos agentes financeiros. Os agentes
publicos, por sua vez, podem de forma concreta ser um entrave ao lucro, que o
autor define como excessivo, mas a eficacia dependera das rela¢des particulares

de cada pais, entre interesses publicos e privados.

Em sua analise além dos agentes e de suas relacdes, Sarli (1985) também se
aprofunda na questao de insumos e bens de capital necessarios para a producao
da habitacdo, além de relacdes sindicais da forca de trabalho, desenvolvendo
assim um diagrama completo dessa esfera de producdo. Apesar de apresentar
a esfera de “circulacdo” da habitagao, e considerar que ela s6 encerra com fim
do pagamento da unidade, o autor ndo desenvolve um detalhamento nem uma
andlise sobre ela, reforcando a necessidade de estudo que busquem entender

essa esfera tdo necessaria para completar a provisdo/producéo imobiliaria.
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Esses autores identificam trés principais obstaculos ao desenvolvimento
imobiliario em diferentes contextos: o acesso a terra e ao financiamento para a

producédo e ao consumo das habita¢oes.

Além disso, fica claro que ndo existe apenas um caminho que viabilize a
provisao/provisdo da habitacdo, dando assim suporte para entender como
analisar as diversas formas de provisdo habitacional em diferentes contextos

temporais e territoriais.

Na historia de provisdo habitacional do Brasil, para superar tais obstaculos e
obter o capital necessario a incorporagdo, houve as politicas de financiamento
para a producdo e aquelas de financiamento para o consumo dessa producéo,
principalmente, voltadas para as camadas de renda mais baixas, que serao

detalhadas a sequir.

2. A provisdo habitacional no Brasil: breve histérico dos

programas de financiamento

Foram varias tentativas no Brasil de se implantar um sistema de provisdo de
moradia a populacdo, porém, sem grandes feitos para as camadas de menor
poder aquisitivo.
.. ao alicercar a politica publica de habitacdo no setor privado, os
recursos alocados para a proviséo habitacional foram em grande parte
absorvidos pelos agentes privados alojados no sistema, seja na
producdo de unidades, seja na politica de financiamento e crédito.
(ROYER, 2002, p.10)
O Estado brasileiro, caracterizado por uma producdo habitacional excludente,
nao interferia diretamente no mercado de moradias até as primeiras décadas do
século XX. Os primeiros ensaios, segundo Meyer (2014), foram entre 1933 e
1938 com o estabelecimento do Instituto de Aposentadoria e Pensdes (IAPs) e

com a destinacéo de 50% dos seus recursos para o financiamento habitacional.

ApoOs o golpe de 1964, o governo militar criou o Banco Nacional de Habitag&do
(BNH), como uma resposta a forte crise de moradia presente no pais, que
passava por uma acelerada urbanizacdo, e como forma de obter apoio das
massas populares, como afirma Bonduki (2008). A estrutura possuia uma

abrangéncia nacional e era formada pelo BNH e por seus “agentes promotores
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com funcao de organizar, implantar, promover e acompanhar o desenvolvimento
dos programas” (ROYER, 2002, p.16). O BNH integrava o Sistema Nacional de
Habitacdo (SNH), que se estruturou com os recursos do recém-criado Fundo de
Garantia por Tempo de Servico (FGTS) em 1967, e da poupanca voluntaria dos
trabalhadores, formado pelo Sistema Brasileiro de Poupanca e Empréstimos
(SBPE).

Segundo Meyer (2014), o SFH sofre, a partir de 1982, um conjunto de crises
sequenciais gue se iniciam com a crise de liquidez do sistema, passa pela crise
de inadimpléncia dos mutuérios e, por fim, gera a insolvéncia do sistema. Royer
(2002) aponta que o aumento do desemprego, a reducéo dos salarios, 0s saques
dos fundos do FGTS, o aumento da informalidade e da inadimpléncia causaram

a crise (entre 1985 e 1987) nesse sistema financeiro da habitacao.

Isso tudo ocorre porque o0 FGTS e o SBPE séo fundos que s6 operam bem em
contextos econdmicos favoraveis, jA que na crise ha uma suspensdo do
financiamento devido ao recuo nos depdsitos (MEYER, 2014). Com o fim do
regime militar, em 1985, o presidente Sarney assume o SBPE em colapso, e
decide desestruturar o SFH e fechar o BNH, através de uma solugéo imediata
transferindo a responsabilidade da politica habitacional para a Caixa Econémica
Federal (CEF) (MEYER, 2014). Embora tenha deixado uma significativa
producédo habitacional, ela esteve muito aquém das necessidades impostas pelo
crescimento acelerado de urbanizacdo que ocorreu no Brasil, na segunda
metade do século XX (BONDUKI, 2008).

Com a extincdo do BNH, encerra-se a forte centralizacéo do sistema habitacional
e inicia-se um periodo de transi¢cdo, marcado pela descentralizacdo das politicas
urbanas e habitacionais aos municipios e estados, que teve como marco a
Constituicdo de 1988 (Bonduki, 2008). Neste quadro, o autor aponta para o
surgimento de uma heterogeneidade na provisdo habitacional, com inUmeras

experiéncias no nivel municipal, devido a auséncia da politica nacional.

Por exemplo, no Governo Collor (1990-1992), o carater assistencialista é
ampliado. Cria-se o Plano de Acao Imediata para Habitagéo (PAIH), que previa
construir inlmeras casas em pouco tempo, contando com a contratacdo de

empresas privadas e retomando as operacdes com recursos do FGTS depois de

32



guase trés anos. Ja no Governo Itamar (1992-1994) o Ministério do Bem-Estar
Social foi criado, no qual os principais programas foram o Habitar-Brasil, para
cidades de porte médio e grande, e Morar-Municipios, para cidades pequenas.
Esses serviram de base para a formulagcdo de programas semelhantes no
governo Fernando Henrique Cardoso (FHC) (ROYER, 2002).

No governo FHC (1995-2003), a politica habitacional ficou a cargo da Secretaria
de Politica Urbana do Ministério do Planejamento e Orgamento (ROYER, 2002).
De acordo com Cardoso, Jaenisch e Aragao (2016), nesse periodo houve uma
retomada do financiamento habitacional. Esse financiamento era disponivel
diretamente a populacdo que poderia utilizar na compra de imoveis novos e
usados, ou até mesmo reformas e ampliagcdes da moradia, através das Cartas
de Crédito do FGTS para a populagdo de menor renda, e pela Carta de Crédito
do Sistema Brasileiro de Poupanca e Empréstimos para a populagdo com maior
renda. Porém, com a crise econdmica pela qual o Brasil passou nos anos de
1998 e 1999, esse financiamento habitacional acabou por sofrer com o0 aumento

dos juros e endividamento publico.

A proposta de solucdo implantada, a partir de 1999, foi o Programa de
Arrendamento Residencial (PAR), que utilizou recursos mistos do Fundo de
Garantia por Tempo de Servico (FGTS) e do Fundo de Arrendamento
Residencial (FAR). No PAR, cabia as empresas imobiliarias privadas
apresentarem seus projetos a Caixa Econbmica Federal (CEF), que era
responsavel pela administracdo dos recursos, e aos municipios restava o papel
de facilitar a implantacdo e reducdo de custos desses projetos - com
flexibilizacdo das leis urbanisticas, doacdo de lotes e realizacdo de obras de
infraestrutura. Todavia, essas iniciativas ndo conseguiram gerar um impacto na

producao habitacional para a baixa renda.

A eleicdo de Luiz In4cio Lula da Silva (Lula) em 2003, de acordo com Cardoso,
Jaenisch e Aragao (2016, p.23), “abriu novas possibilidades e expectativas para
a institucionalizacdo de uma politica publica habitacional”. De acordo com o0s
autores, as propostas definidas eram, a criagdo do Sistema Nacional de
Habitacdo, formados pelos trés niveis de governo, com uma gestao democratica
a partir de conselhos que deveriam definir as diretrizes e alocar 0s recursos,

além da aprovacgéo e projeto de lei do Fundo Nacional de Habitag&do de Interesse
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Social (FNHIS), e da retomada de financiamento das camadas médias através
do SBPE, como modo de garantir os recursos do FGTS para a populacdo de
menor renda. Outra medida foi a articulacdo da politica habitacional com a

politica de controle e recuperacao da valorizacdo fundiaria e imobiliaria.

Com o inicio do governo Lula foi criado o Ministério das Cidades, que de acordo
com Bonduki (2008, p. 96), “tinha carater de 6rgao coordenador, gestor e
formulador da Politica Nacional de Desenvolvimento Urbano” o autor aponta que
apesar do avanco criado pelo Ministério, este possuia fraqueza institucional, uma
vez que a CEF - o agente operador e principal agente financeiro dos recursos
FGTS, era subordinada ao Ministério da Fazenda. No entanto, “essa
implementacéo esbarrou na forte resisténcia da equipe econémica do governo,
gue mantém inalteradas as mesmas regras de restricdo de gastos vigentes nos
governos de FHC”. (CARDOSO; JAENISCH e ARAGAO, 2016, p.24)

Segundo Lencioni (2014, p.45), “a partir de 2004, com a estabilidade da
economia num contexto de crescimento econdmico, houve uma significativa
expansado do crédito no Brasil”. Meyer (2014) aponta que a concorréncia
bancéria, a partir de 2007, garante uma flexibilizagdo das condi¢cdes de
financiamento e, consequentemente, um maior acesso a boa parte da

populacao.

O que se observa no inicio dos anos 2000, portanto, € uma recuperagédo da
economia, queda no niumero de desemprego e consequentemente maior poder

de compra da populacéo.

E nesse momento, a partir de 2005, que o mercado brasileiro comeca a
acompanhar a tendéncia global, ao promover a financeirizagdo da producéo
habitacional, com abertura de capitais das maiores construtoras do pais, e do
consumo. Esse movimento busca estreitar o elo entre o0 mercado de imoveis e 0
mercado de crédito (GUILHEN, et al.; 2017). Segundo Shimbo (2010), as
incorporadoras brasileiras comecaram a procurar outras fontes de capital nesse
periodo, com base no modelo norte-americano de negdcios imobiliarios (real

estate)!. Porém, o que se percebe, é que essa implementacdo ndo foi por

! De acordo com Royer (2009, p.40) o termo “real estate” tem ocupado um lugar de destaque na
descricao dos negdcios imobiliarios. Na origem, a expresséo, que ndo tem uma traducao exata
para o portugués, referia-se a propriedade e aos bens incorporados. Posteriormente, passou a
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completa, desenvolvendo apenas a imersdo do mercado de capitais, através da

venda de a¢cdes no mercado da Bolsa de Valores.

Como essas empresas ndo possuiam indicadores imediatos para definir o valor
de suas empresas, buscavam utilizar, o landbank (banco de terrenos), o VGV
(Valor Potencial de Vendas) e o capital acumulado, como forma de mostrar aos
novos acionistas sua capacidade futura de projetos residenciais (SANFELICI E
HALBERT, 2016). A capitalizacdo de recursos através da Bolsa de Valores
garantiu a tais empresas a capacidade de multiplicar seus investimentos,
principalmente em bancos de terras, jA& que contavam com crédito para a
construcdo das novas habitacbes (MEYER, 2014). Lencioni (2014, p.44) traz
destaque para a importancia de as empresas fortalecerem seu banco de

terrenos.

Vale dizer o quanto esse banco de terrenos € estratégico para o
Imobiliario (Real estate), ou seja, para os produtos e empreendimentos
imobiliarios. Isso porque o estoque de terrenos sempre foi um elemento
de extrema importancia para uma empresa imobiliaria, j& que qualquer
aumento no preco dos terrenos significa um risco ao empreendimento
imobiliario. Ter um bom estoque de terrenos se constituiu sempre num
elemento importante para garantir a competitividade no mercado.

No inicio dos anos 2000, ao mesmo tempo em que se elaborou um Plano
Nacional de Habitacdo (PlanHab) houve o aumento do poder de investimento

das construtoras e o incentivo para atuar nos segmentos de renda média e baixa.

Com a crise internacional do subprime de 2008, a motivacao desse investimento
na construgao imobiliaria aumentou, seja pela solugdo do ‘déficit habitacional’,
seja como motor de reativacdo da economia nacional. E nesse momento que o
governo lanca o Programa de Aceleracéo do Crescimento (PAC) com estratégia
anticiclica da crise, destinada a promover o crescimento econdmico por meio de
grandes investimentos em infraestrutura, com estratégias para a recuperacao da

economia, dentre elas o Programa Minha Casa Minha Vida (MCMV).

O lancamento, em 2009, do Programa MCMV garante os massivos repasses do
governo ao setor imobiliario, principalmente as empresas de capital aberto que
detinham naquele momento enormes investimentos imobilizados em bancos de

terra, como ja mencionado, e que foram chamadas pelo governo para contribuir

descrever uma atividade negocial. Assim, o termo ‘real estate” significa atualmente tanto o bem
imovel como a atividade imobiliaria.
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e participar do desenho e implementacdo do MCMV (RUFINO, 2017). Essa
busca por financiamento na aquisicdo da propriedade privada imobiliaria acaba
por refor¢ar as l6gicas da financeirizacéo, na qual, a producao das cidades acaba

por se submeter as finangas.

De acordo com Cardoso; Jaenisch e Aragao (2016, p.30) “o Programa
rapidamente mostrou bons resultados. Ele atingiu os objetivos econdmicos a que
se propunha e ajudou a superar as instabilidades geradas pela crise
internacional”. Porém, os efeitos da crise foram sentidos mais fortemente no
Brasil somente a partir de 2013, com inicio da recessdo econémica somada a
crise politica, que culminou no impeachment presidencial de Dilma Rouseff em
2015. Esse contexto se refletiu numa queda da producdo imobiliaria e na
reestruturagdo das incorporadoras (KLINK, 2020; SHIMBO; BARDET,;
BARAVELLI, 2022).

Em decorréncia da recesséo econémica no p6s-2014, as incorporadoras passam
por um processo de restruturacdo em direcdo a uma hiper gestdo de sua
producdo, reduzindo seu numero de funcionarios, terceirizando servicos
técnicos, com construtoras especializadas, controlando todo o ciclo de
incorporacdo, desde a captacdo do lote, a definicho do empreendimento,
construcdo e comercializacao. (SHIMBO, 2020). Somado a isso, deixam de dar
prioridade aos indicadores de crescimento de producdo (Landbank, VGV e
Lucro), como no inicio da abertura de capital, e passam a utilizar indicadores de
rentabilidade futura como Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de Retorno
(TIR) e Retorno sobre o Patrimoénio Liquido (ROE) (SHIMBO, BARDET,
BARAVELLI, 2022). A hiper gestdo permitiu que as incorporadoras nao apenas
superassem a recessao, como obtivessem numeros expressivos de producdo

Nos anos subsequentes.

O Programa tem fim em agosto de 2020, no governo de Jair Bolsonaro (2019-
2022), assim como o Ministério das Cidades (2003-2019). E se inicia um novo

Programa: o Casa Verde e Amarela.
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3. O Programa Minha Casa, Minha Vida: um panorama geral

sobre sua producéo e estudos

O programa MCMYV durou cerca de 10 anos (2009- 2020) e contou nesse periodo
com trés Fases: a primeira de mar¢co de 2009 até junho de 2011, a segunda de
junho de 2011 até dezembro de 2014, e a terceira de marco de 2016 até agosto
de 2020. Cada Fase estipulou diferentes Faixas de renda familiar mensal e

definiu a origem dos recursos e as taxas de juros aplicadas a cada uma delas.

Cada Faixa tem um fundo de recursos correspondente: familias na Faixa 1
utilizam recursos do FAR, ou recursos do Fundo de Desenvolvimento Social
(FDS), em casos organizados por entidades; ja familias de Faixa 1.5, 2 e 3 tém
acesso ao financiamento habitacional pela CEF, com recursos financeiros do
FGTS, e por isso, serdo aqui denominadas de Segmento Econdmico?.
Sintetizando, segundo Santo Amore (2015, p.20) “para a Faixa 1 de renda, sdo
mobilizados os ‘dinheiros baratos’, que néo exigem retorno, sobre os quais nao
se aplicam juros, admitindo subsidio quase integral para as familias com renda
mais baixa”. Ja “nas Faixas 2 e 3, o financiamento se da com ‘dinheiro mais caro’,
que exige retorno e cobra juros”. (AMORE, 2015, p.21). As Faixas s&o

especificadas na Tabela 1.

Tabela 1: Faixas de renda, subsidios, taxa de juros e precos maximos do PMCMV em 2020

Faixa 1 R$ 1.800,00 90% Sem juros R$ 96.000,00
Faixa 1.5 R$ 2.600,00 Até R$ 47,5 mil 5% a.a. R$ 144.000,00
Faixa 2 R$ 4.000,00 Até R$ 29 mil 8 6% a 7% a.a. R$ 240.000,00
Faixa 3 R$ 9.000,00 Sem subsidio 9,16% a.a. R$ 300.000,00

Fonte: Estad@o, 2020. Disponivel em: https://imoveis.estadao.com.br/casa-verde-e-
amarela/quais-sao-as-Faixas-do-minha-casa-minha-vida-em-2020/. Acesso em: 18/05/2022

O Programa MCMV, apesar de possuir um carater inovador com subsidio
direcionado as camadas de baixa renda da populacéo, se alicercou nas praticas
do mercado, com deslocamento da acdo do poder publico para as maos da

iniciativa privada. Isso se deve, em grande medida, ao fato que nas Faixas 1.5,

2 E importante destacar que o termo Segmento Econdmico apesar de ser utilizado em diversos estudos
(SHIMBO, 2010; OLIVEIRA, RUFINO, 2023; MELO, 2020) e pelas proprias incorporadoras nao é o termo
utilizado pela CEF, érgao financiador, para enquadrar os empreendimentos habitacionais.

% O valor Maximo de Subsidio varia de acordo com a regido do pais, além da renda familiar.
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2 e 3, diferentemente da Faixa 1, ndo existe a figura de um promotor publico que
organize a demanda, sendo uma responsabilidade das proprias construtoras que
obtém a aprovacao do financiamento junto a CEF (CARDOSO et al., 2016;
FERREIRA, 2012), o que acabou por prejudicar a qualidade dessa produgéo ao

longo do tempo.

O programa representou uma inovagdo, considerando que pela
primeira vez na trajetéria habitacional, havia um subsidio embutido,
redistributivo e progressivo voltado aos mais pobres dos pobres [...].
Ao mesmo tempo, entretanto, 0 programa revisitou a experiéncia
anterior da politica habitacional brasileira com a oferta privada de
habitacdo social baseada no crédito. (KLINK, 2020, p.148, traducao
nossa)

Segundo Costa (2019, p.226), o programa € “uma invengao genuinamente
neoliberal —, e delimita o periodo de maior producdo habitacional mediante
intervencao estatal, e com uso de subsidios do orcamento publico, ja registrada
na histéria do Brasil”. Apesar disso, o autor afirma, que o déficit habitacional ndo
sofreu grande reducdo. Isso ocorreu devido, principalmente, a alta dos aluguéis
e ao comprometimento excessivo da renda familiar, que acabou por deslocar
grande parte da populacdo a condigdo precéria, gerando um efeito contrario ao

discurso de atendimento ao déficit.

Esse descolamento entre producdo do MCMV e atendimento do déficit
habitacional pode ser visto nos dados da Tabela 2. A Faixa 1, que possuia
necessidade de mais de 6 milhdes de unidades habitacionais, contratou menos
de 2 milhdes de unidades, tendo apenas 27% do seu objetivo alcangado. Ja para
as Faixas 2 e 3, que a necessidade habitacional registrada era de pouco mais
de 600 mil unidades habitacionais, teve uma producdo de mais de 2.8 milhdes
de unidades, ou seja, alcancando a marca de 451% do déficit. Esse
descolamento da producéo em relagéo ao alvo, como pode ser visto, ocorreu em
todas as Fases do Programa, com destaque para a Fase 3, na qual 94% da

producao contratada foi direcionada para as Faixas 2 e 3 do programa.
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Tabela 2: Déficit habitacional e unidades contratadas por Faixa do MCMV nas suas trés Fases

DEFICIT (%) | (UNIDADES) UNIDADE %
Faixa 1 91% 6.550.000 1.763.094 37,90%
Faixa 2 6% 430.000 2.307.847 49,60%
Faixa 3 3% 210.000 581.787 12,50%
100% 7.190.000 4.652.728 100%
ALVO (UNID) % R$ (BILHOES) % UNIDADE | %
Faixa 1 400.000 40% 18 33% 482.741 | 48%
Faixa 2 400.000 40% 26.1 47% 375.764 | 37%
Faixa 3 200.000 20% 11 20% 146.623 | 15%
1.000.000 100% 55.1 100% | 1.005.128 | 100%
ALVO (UNID) % R$ (BILHOES) % UNIDADE | %
Faixa 1 1.600.000 67% 63.2 34% | 1.226.605 | 45%
Faixa 2 600.000 25% 100.4 53% | 1.216.341 | 44%
Faixa 3 200.000 8% 24.7 13% 307.054 | 11%
2.400.000 100% 188.3 100% | 2.750.000 | 100%
ALVO (UNID) % R$ (BILHOES) % UNIDADE | %
Faixa 1 170.000 30% 2 2% 53.748 6%
Faixa 2 200.000 35% 86.5 82% 715.742 | 80%
Faixa 3 200.000 35% 17 16% 128.110 | 14%
570.000 100% 105.5 100% | 897.600 | 100%

Fonte: KLINK adaptado (2020, p.156, traducdo nossa)

Além dessa andlise quantitativa que favoreceu as Faixas 2 e 3, Costa (2019)
aponta para um desequilibrio de investimento em relacdo as regiées do pais. Os
estados do Sul, sudeste e Centro-Oeste possuem um maior numero de
contratacdes habitacionais do que as regides Norte e Nordeste, 0 que acaba por

reforcar uma desigualdade entre Norte e Sul do pais.

Diversos estudos foram realizados na busca de compreender os resultados
dessa produgcdo da habitagdo e suas consequéncias urbanas. De antemao,
destaca-se o0 estudo desenvolvido por Doris Kowaltowski que resultou
principalmente em dois artigos (KOWALTOWSKI, 2015 e 2018). A autora se
dedica a elaborar uma revisao sistematica da literatura da producédo académica
no Programa MCMV, no periodo de 2010 a 2016, e chega a um total de 2.477

itens que abrangem livros, artigos, dissertacoes e teses.

Em uma andlise bibliométrica desses estudos, a autora levanta os principais
temas desenvolvidos: desenvolvimento social e politico; problemas e
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planejamento urbano; design sustentavel, custo, economia e financas;
construcdo e materiais de construcdo; métodos e ferramentas de avaliacao; e
desenho arquiteténico e urbano. Além disso, identifica as principais areas do
conhecimento: administracdo de empresas; antropologia; estudos da arquitetura
e projetos urbanos; ciéncia politica e rela¢des internacionais; lei; economia;
engenharia; geografia; planejamento urbano e regional; demografia; servicos

sociais e sociologia.

7

Sua andlise aponta também que a maior parte dessa producdo é realizada
proxima aos principais centros de pesquisa do pais e aos pontos de maior
producao habitacional. Os estudos foram separados em escala urbana e escala
do usuario. Na escala urbana foram levantados quatro grandes problemas,
sendo eles: déficit habitacional, as questdes politicas, periferia urbana e por

tltimo, estimulos econbmicos.

Com relacao ao déficit habitacional, Kowaltowski (2018) mostra que até o ano de
2016, apesar das 3 milhdes de familias atendidas, o déficit ndo s6 nao foi
solucionado como sofreu aumento. Devido a recessdo econdmica do pais e
instabilidade politica, e aumento do desemprego, muitas familias retornaram as
moradias precarias. Sobre as questdes politicas, a autora afirma que as
construtoras seguem o0s requisitos minimos estipulados pela politica do
Programa MCMV, na busca de entregar moradias dentro dos or¢camentos
minimos, principalmente para projetos que atendem as rendas mais baixas,
salvo algumas excecdes. No que se refere aos problemas da periferia urbana,
Kowaltowski (2018) mostra a relacdo entre a segregacao social, as injusticas, 0s
problemas de mobilidade urbana e da monotonia da paisagem, com a
localizagdo da maioria dos projetos na extrema periferia dos municipios. A autora
afirma que uma das causas da periferizacdo urbana estad relacionada a
ineficiéncia das Zonas Especiais de interesse social (ZEIS) nas grandes cidades
do Brasil. Em relacdo ao ultimo problema na escala urbana, os estimulos
econdmicos, Kowaltowski (2018) afirma que esse foi o principal objetivo do
programa, com o efeito direto na economia com a atividade de construgéo, por
meio do aumento da demanda. Porém, mostra que por depender de grandes
subsidios do governo, pode impactar a economia com o aumento do déficit
publico.
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Na escala do usuario, sete sdo os problemas estudados: retrofit; qualidade de
design; qualidade de vida; qualidade da construcado; participacdo do usuario;

métodos e protocolos de avaliacdo e acessibilidade da habitacéo.

De acordo com Kowaltowski (2018), o retrofit se mostra como uma questao
fundamental para o usuéario que busca promover uma atualizagédo de acordo com
suas necessidades. Entre as melhorias apontadas como necessarias aos
projetos desenvolvidos, estdo inclusas: o reforco estrutural, a eficiéncia
energética e conforto ambiental, além de questdes de projeto arquitetbnico. Em
relacdo a qualidade de design, a autora aponta para a falta de diversidade de
projetos, tendo dois modelos diferentes, casas ou apartamentos, sem
diversidade tipoldgica frente a diferentes contextos e estruturas familiares, sem
possibilidade de adaptacdo devido ao método construtivo de paredes portantes,
e com dimensb6es minimas. A qualidade de vida, segundo a autora, esta
associada as condicfes de saude, economia e moradia de uma populacédo e seu
indicador esta baseado na taxa de satisfacdo do usuario que aponta resultados
conflitantes, na medida em que foram identificadas com moradias com baixa
gualidade, porém com grande satisfacdo de seus moradores. J& a qualidade da
construcdo é um tema pouco estudado, os estudos de casos descritos em artigos
e monografias revelam condicbes ndo adequadas, com problemas de conforto
ambiental, falta de eficiéncia energética e falta de projetos que se adequam as
caracteristicas regionais (projetos padrfes). A participacdo do usuario na
concepcao e construcdo do produto MCMV é enfatizada em muitos estudos.
Essa participacao se torna obrigatdria para a modalidade Entidades do programa
gue representava 4,3% da producdo em 2017, como afirma a autora, e encerra
em 2020 com o valor de 4% da producéo voltada para a Faixa 1 do programa
(Ministério da Economia, 2020). Os estudos demonstram o impacto que essa
participacdo gera no empoderamento dos futuros moradores. Em relacdo aos
métodos e protocolos de avaliacdo, a autora aponta para a falta de uniformidade
gue garantiria melhores resultados dos estudos de avaliacdo basica de edificios.
E por fim, a acessibilidade da habitacédo é definida por Kowaltowski (2018) como
0 custo que a habitacdo tem para seus moradores, apontando que existem
diversas questbes que podem aumentar esse custo, como por exemplo:

aumento do custo de transporte (devido a producéo nas periferias urbanas), as
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prestacbes, os condominios (em casos de apartamentos), além da falta de

oportunidades de geracéo de renda extra nos bairros do MCMV.

De modo geral, a revisdo sistematica de Kowaltowski (2015 e 2018) mostra a
auséncia de trabalhos com foco no processo de provisdo da habitacdo e seus
agentes, principalmente na etapa de comercializagdo das unidades
habitacionais. Como visto, existem estudos com foco no custo e acesso dessa
producdo pelas familias, mas sem contextualizar como € feita essa
intermediagdo entre os agentes produtores e o consumidor final, foco desta
pesquisa. Além disso, a maioria desses estudos esta voltada para a Faixa 1 do
programa, provavelmente devido ao seu carater inovador frente as politicas
publicas antecedentes, deixando em segundo plano as Faixas 1.5, 2 e 3 do

programa, mesmo essas possuindo a maior produ¢ao, como Vvisto.

4. A comercializagdo da habitagdo: aimportancia da

profissionalizac&o e a lacuna de estudos

Apesar da existéncia de diversos estudos sobre incorporacdo imobiliaria e
circuitos de financiamento, foram poucos os estudos identificados nas areas da
engenharia, geografia e arquitetura sobre uma importante etapa da estrutura de
provisdo da habitacédo: a etapa de comercializacdo e a corretagem. Este item

procura trazer esses estudos que enfatizaram a comercializacdo da habitacao.

Menezes (2016) faz uma andlise da producédo habitacional do MCMV sob a
l6gica do mercado imobiliario na regido metropolitana de Fortaleza e aponta a
mudanca da figura do agente executor: de prestador de servigo, ele passa a
atuar como agente imobiliario, e assim assume todas as etapas, desde a
aquisicao do terreno, elaboracédo de projeto até a comercializacdo do produto.
Nessa nova logica de provisao, a autora aponta para a liberdade dos agentes do
Segmento Econdmico para definir tanto as caracteristicas do projeto, quanto

suas proprias estratégias de comercializagéo.

Diferente dos empreendimentos da Faixa 1, na qual as familias atendidas se
cadastram nas sedes das Diretorias e Secretarias de Habitacdo dos municipios,
e tém acesso ao financiamento por meio de sorteios organizados pelos estados
e municipios supervisionados pela CEF, nas Faixas 1.5, 2 e 3 — 0 Segmento

Econdmico -, ndo ocorrem essas chamadas de sele¢cédo. A CEF e as Prefeituras
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participam apenas da avaliacdo e da aprovacao dos projetos financiados, que
sdo desenvolvidos e comercializados pelas proprias construtoras, por
imobiliarias contratadas ou nos feirées imobiliarios (SANTIAGO; ROCHA, 2018).
Gera-se, assim, uma competitividade entre as incorporadoras que ofertam tal

produto e que buscam por diferentes estratégias para atrair o consumidor final.

Shimbo (2010), apesar de também ndo possuir seu foco de andlise nas
corretoras imobiliarias e suas estruturas e métodos, faz uma breve mencéo a
essa etapa de venda e marketing. A autora enumera as diferentes linhas
operacionais de comercializagcédo que se desenvolvem na empresa estudada,
gue podem ser por meio de lojas proprias de comercializacdo, fisicas e online, e
parcerias com imobiliarias. Outra questdo levantada pela autora sdo as
estratégias variadas de venda e de marketing, quais sejam: pesquisas
frequentes sobre a base de dados dos clientes (demografia, perfil de renda,
idade e outros), que funcionam como meio de identificacdo dos terrenos; o
desenvolvimento do produto e a definicdo de estratégia de venda; o marketing
direto, no qual ocorre a comunicagdo direta com 0s potenciais clientes
(telemarketing, mala direta, e-marketing e marketing corporativo); as vendas por
indicacdo, com campanhas de beneficio a clientes que indicam novos
compradores; a utilizacdo de propagandas televisivas, andncios na internet e
realizacdo de feirdo de imdveis; e por fim, o patrocinio esportivo, que apoia times
de futebol (SHIMBO, 2010).

Para definir as melhores estratégias para cada segmento, sdo desenvolvidas
pesquisas de mercado por empresas especializadas em negoécios imobiliarios,
como a Brain Inteligéncia estratégica, que possui atuacao nacional. Uma de suas
ultimas pesquisas divulgadas foi “A influéncia das emog¢des na jornada de
compra imobilidria: a compra de maior valor da sua vida € racional?”. A pesquisa
contou com 409 entrevistados com intencdo de compra de imoveis dos diversos
segmentos e revelou, em maior intensidade, emocdes positivas como
empolgacéo, determinagdo e orgulho; mas, em menor intensidade, também

identificou emoc¢bes negativas como medo, vergonha e aflicdo. Muitas das

4 O resultado da pesquisa foi divulgado em um Webinar 100% online e gratuito no dia 11/10/2022.
Disponivel em: https://www.youtube.com/watch?v=ZwH6BRxgN48&t=4s. Acesso em:
27/04/2023
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emocles negativas do processo de compra imobilidria sdo consequéncias do
grande valor agregado associado ao produto e da pouca experiéncia de compra
do consumidor, principalmente, no Segmento Econémico, em se tratando de um
publico em sua maioria jovem e que estd adquirindo o primeiro imével (sendo

essa Ultima, regra para ser contemplado no MCMV).

Por isso, a consultoria responsavel pela pesquisa destaca que na hora da
comercializacdo da habitacéo, é essencial fortalecer os sentimentos positivos e
minimizar os sentimentos negativos do futuro comprador. Dai, a importancia de
se criar um ambiente que traga seguran¢a ao consumidor, principalmente, no
Segmento Econdmico. Por isso, é essencial darmos destaque para o agente
responsavel pela intermediacdo entre incorporadora e cliente, que é o corretor
de imodveis, que deve estar muito bem-preparado para transmitir aos

consumidores a confianca necessaria para tomar tal decisao.

5. A profissdo do corretor de imoOveis e a desregulamentacao

trabalhista

Antes de entrar na analise especifica sobre o trabalho do corretor imobiliario,
este item se inicia com um breve historico sobre a legislacéo trabalhista no Brasil,
descrevendo o momento em que foram consolidadas as leis trabalhistas (CLT);
guais foram as principais mudancas que ocorreram a partir de 2017; e como
essas mudancas afetaram as relacbes trabalhistas e a situacdo dos
trabalhadores no pais. ApGs esse panorama geral, parte-se para uma analise
focada na profiss@o do corretor imobilidrio, como ela foi caracterizada pela CLT,
guais leis a regulamentam e como essas leis foram alteradas ao longo do tempo

e as consequéncias dessas mudancas para o trabalho do corretor.

5.1 Um breve-histérico sobre a legislacao trabalhista no Brasil

O governo de Getulio Vargas (1930-1945) buscou incentivar o crescimento da
infraestrutura industrial do pais através de conceitos como o “nacionalismo”,
“corporativismo” e “progresso’. E nesse momento que se consolidam as Leis do
Trabalho (CLT) com o decreto-lei n°5.452, de 1° de maio de 1943 ° e oficializam

> Decreto-Lei n°® 5452, de 1° de maio de 1943. Aprova a Consolidagdo das Leis Trabalhistas.

Disponivel em: https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto-

lei/del5452.htm#:~:text=%C3%89%20adotada%20n0%20territ%C3%B3rio%20nacional,ou%20
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os sindicatos, como forma de regular conflitos entre capital e trabalho. O cenario,
entretanto, muda com o golpe militar de 1964, jA que os militares passam a
consolidar um modelo de acumulagdo baseado no capital estrangeiro e passam
a exercer repressao sobre os sindicatos, trabalhadores e movimentos sociais.
Com o fim da ditadura, € promulgada, em 1988, uma nova Constituicdo que
possibilita uma legislacdo mais protetiva aos trabalhadores, que vinham
acumulando demandas e insatisfacdes, que geraram uma onda de protestos
empresariais, ja nos primeiros anos de 1990, no governo do Fernando Collor de
Mello (1990-1992). (RAMALHO; SANTOS; RODRIGUES, 2019)

A crescente mercantilizacédo de direitos sociais ocorrida no governo do Fernando
Henrique Cardoso (FHC) a partir de 1995, juntamente com o pensamento
neoliberal, iniciou-se um processo de Estado de excecao permanente, por meio
de processos de privatizagdo nunca visto (RIZEK, 2019). E nesse periodo que
inUmeras tentativas para flexibilizar a legislacéo trabalhista sdo desenvolvidas,
muitas delas bem-sucedidas, como a Lei 9601, de 21 de janeiro de 1998  que,
além de prever o contrato de trabalho por prazo determinado, altera a redacao
do Art. 59 da CLT, instituindo a criagdo do Banco de Horas (RAMALHO;
SANTOS; RODRIGUES, 2019). Segundo Rizek (2019), essa mercantilizacao de
direitos, que se configuravam anteriormente como horizontes universais, foi

recoberta por “normalidade” através de um novo discurso.

Todo esse processo culminou no desmonte de uma estrutura de protecéo
construida ao longo do século XX, por meio da aprovacdo da LEI N° 13.429, de
31 de marco de 2017 /. A aprovagdo se pautou por um discurso de que as
mudancas eram necessarias para adequar as demandas corporativas de um

mercado capitalista globalizado, modernizando as relagcdes de trabalho e

presta%C3%A7%C3%A30%20de%20servi%eC3%A70s%20remunerados. Acesso em:
02/05/2023

® Lei N° 9.601, de 21 de janeiro de 1998. Dispde sobre o contrato de trabalho por prazo
determinado e da outras providéncias. Disponivel em:

https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I9601.htm#:~:text=LEI1%20N%C2%BA%209.601%2C
%20DE%2021%20DE%20JANEIRO%20DE%201998&text=Disp%C3%B5e%20sobre%200%?2
Ocontrato%20de,Art. Acesso em: 02/05/2023

7 Lei N°13.429, de 31 de marco de 2017. Altera dispositivos da Lei n° 6.019, de 3 de janeiro de
1974, que dispbe sobre o trabalho temporario nas empresas urbanas e da outras providéncias;
e dispde sobre as relacGes de trabalho na empresa de prestacdo de servicos a terceiros.
Disponivel em: https://www.planalto.gov.br/ccivil 03/ ato2015-2018/2017/lei/13429.htm.
Acesso em:20/03/2023
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gerando mais empregos. (RAMALHO; SANTOS; RODRIGUES, 2019). Segundo
0s autores, a reforma ndo soO alterou as relagcbes de emprego e de protecao
social, mas também teve impacto na identidade dos trabalhadores em nome do
mercado e da eficiéncia. Essa lei acabou por embaralhar as fronteiras do formal
e informal, do legal e ilegal, criando o que Rizek (2021) chamou de zonas
cinzentas, ja que as mudancas aplicadas pela nova legislacdo acabam por
formalizar o informal, flexibilizando imensamente os contratos de trabalho,
regularizando situagbes de trabalho autdbnomo, incentivando a terceirizacéo e
que acabaram por excluir os direitos trabalhistas que haviam sido conquistados

desde a era Vargas.

Segundo Lazzareschi (2015), para analisar as mudancas na legislacdo
brasileira, €é necesséario distinguir os processos de flexibilizacéo,
desregulamentacado e precariedade das relagdes de trabalho. A flexibilizacdo
trata da ampliacdo de novas formas de trabalho ndo previstas na CLT. A
desregulamentacdo € a pratica de eliminar regras e normas e,
consequentemente, quando se trata de trabalho, os direitos. J& a precarizacdo
deve ser utlizada para definir os efeitos da flexibilizacdo e da

desregulamentacdo na situacdo dos trabalhadores.

Segundo a autora, essa distincdo € necessaria no caso brasileiro que possui a
mais volumosa e rigida legislacédo trabalhista do mundo industrializado, com 922
artigos. Alguns autores defendem que essa extensa legislacdo acabou gerando
entraves para geracdo de empregos formais, além de aumentar o custo total
para a empresa e impedindo aumentos salariais, gracas aos elevados encargos
sociais. (PASTORE, 1994 apud Lazzareschi, 2015). Reforga-se, assim, o
discurso de que as alteragdes trabalhistas desenvolveriam uma modernizacgéo e
geracdo de emprego. No entanto, o efeito que pode ser observado com esse
processo é justamente o inverso, ja que ao promover a reducao dos direitos nas
relacbes de trabalho e, consequentemente, o aumento dos deveres dos
trabalhadores, gerou rapidamente um aumento nas desigualdades sociais, com
0 aumento das taxas de informalizagao frente aos empregos protegidos (RIZEK,
2021).

Além da reducéo dos numeros formais de emprego, outro ponto que é destacado

€ o0 aumento da dificuldade dos trabalhadores de reivindicarem seus direitos
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através de mecanismos legais. Isso porque desde 2017, os encargos de
processos trabalhistas passam a ser de responsabilidade de quem perder o
processo. O que acaba por desincentivar o trabalhador a buscar seus direitos,
com medo de um possivel retorno negativo. Como aponta Rizek (2019), soma-
se aos efeitos dessa nova legislagéo trabalhista, a reforma da Previdéncia em
20109.

Todos esses fatores que reduzem a regulamentacédo do trabalho e os direitos
dos trabalhadores acabam por eliminar a ideia de pertencimento a uma classe
trabalhadora e incentivam a pratica da competitividade entre eles. Prevalecem
assim, os interesses que melhoram os resultados da empresa, ja que essa nutre
no trabalhador o ideario de pertencimento societario. “Inclusive, a palavra
trabalhador desaparece e € substituida crescentemente por colaborador, ou por
qualquer outra palavra que nuble a ideia de uma subordinacao do trabalho ao
patronato”. (RIZEK, 2021, p. 37)

Entendemos, portanto, que existe um processo, desde os anos 1990, que
culminou nas reformas trabalhistas que ndo soO flexibilizaram e
desregulamentaram as relagcfes de trabalho, mas que acabaram por precariza-

las, excluindo-se assim direitos antes conquistados.

5.2 A regulamentacao do trabalho do corretor de imoveis

Algumas formas de corretagem ja eram reconhecidas com a CLT em 1943,
dentre elas, a corretagem de imoveis, atividade enquadrada no 3° Grupo
“‘Agentes Autdbnomos do Comeércio, Atividades ou Categorias Econdmicas”, no
qual o agente “corretor de imdveis” presta servigos de intermediagao entre as
partes interessadas de forma autbnoma. Essa caracterizacao pela legislacao,
segundo Silva (2011), demonstra o reconhecimento das praticas que esses
agentes ja utilizavam em certos cenarios urbanos para o desenvolvimento de

suas atividades.

No processo de formagdo das praticas historicas da corretagem de
imoveis no Brasil, as Fases sdo marcadas por processos especificos,
vinculadas a demandas baseadas no crescimento populacional, na
transicdo campo/cidade, no processo de urbanizacdo capitalista, no
trabalho assalariado, no processo de industrializacédo, na formacéo das
classes e frac6es de classes sociais urbanas, no desenvolvimento do
mercado fundiario e imobiliario urbano, na reproducdo ampliada do
espaco construido urbano e na constituicio de Segmentos
Econdmicos especificos. (SILVA, 2011, p.89)
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Entretanto, essa autonomia, segundo o autor, néo significa uma maior liberdade
do prestador de servico, ja que esses profissionais permanecem submetidos as
condigcdes de mercado. Trata-se de um mecanismo para reduzir 0s custos, e
encobrir “uma relagdo de exploragdao do trabalho pelo capital” (SILVA, 2011,
p.47).

Outro ponto destacado pelo autor € o reconhecimento de que a corretagem de
imoveis € o campo de atuacao de dois agentes distintos, mas complementares.
De um lado, a pessoa fisica, “corretor de iméveis”; de outro, a pessoa juridica, a
‘empresa imobiliaria”. Ele descreve que na medida em que ha o acumulo de
capital por certas pessoas fisicas, elas passam a constituir empresas e a
contratar outros profissionais disponiveis no mercado. Porém, o que Silva (2011)
conclui é que esse reconhecimento como agente econdmico ndo criou regras
claras de atuagcdo e nem trouxe uma regulamentacdo de uma atividade

profissional propriamente dita.

A primeira tentativa de regulamentar a profissdo do corretor de imoveis foi em
1962 com a Lei N°4.116, de 27 de agosto de 1962. Essa lei definia que a
profissdo de corretor s6 poderia ser exercida por profissionais que fossem
cadastrados nos Conselhos Regionais de Corretores de Imoéveis (CRECI).
Contudo, ela ndo apresentava nenhuma questdo relacionada a formacéao
profissional para o exercicio da profissdo e, por isso, foi considerada
inconstitucional e substituida em 1978, pela Lei N°6.530, de 12 de maio de 1978
8. A nova lei passou a regulamentar, juntamente com o Decreto N°81.871 de 29
de junho de 1978 °, a atividade do corretor como uma formacéo profissional
especifica e definiu o funcionamento de seus 6rgdos de fiscalizacdo, com o

Conselho Federal de Corretores Imobilidrios (COFECI) e os Conselhos

8 Lei N°6.530, de 12 de maio de 1978. DA nova regulamentacdo a profissdo de Corretor de
Iméveis, disciplina o funcionamento de seus 6érgdos de fiscalizacdo e da outras providéncias.
Disponivel em:
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I6530.htm#:~:text=L6530&text=LEI%20N%C2%BA%2
06.530%2C%20DE%2012%20DE%20MAIO%20DE%201978.&text=D%C3%A1%20nova%20re
gulamenta%C3%A7%C3%A30%20%C3%A0%20profiss%C3%A30,fiscaliza%C3%A7%C3%A3
0%20e%20d%C3%A1%200utras%20provid%C3%AAncias. Acesso em: 21/03/2023

° Decreto N°81.871 de 29 de junho de 1978. Regulamenta a Lei n° 6.530, de 12 de maio de 1978,
gue da nova regulamentacao a profissdo de Corretor de Imoéveis, disciplina o funcionamento de
seus oOrgdos de fiscalizacdo e da outras providéncias. Disponivel em:
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto/antigos/d81871.htm. Acesso em: 21/03/2023

48


https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm#:~:text=L6530&text=LEI%20N%C2%BA%206.530%2C%20DE%2012%20DE%20MAIO%20DE%201978.&text=D%C3%A1%20nova%20regulamenta%C3%A7%C3%A3o%20%C3%A0%20profiss%C3%A3o,fiscaliza%C3%A7%C3%A3o%20e%20d%C3%A1%20outras%20provid%C3%AAncias
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm#:~:text=L6530&text=LEI%20N%C2%BA%206.530%2C%20DE%2012%20DE%20MAIO%20DE%201978.&text=D%C3%A1%20nova%20regulamenta%C3%A7%C3%A3o%20%C3%A0%20profiss%C3%A3o,fiscaliza%C3%A7%C3%A3o%20e%20d%C3%A1%20outras%20provid%C3%AAncias
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm#:~:text=L6530&text=LEI%20N%C2%BA%206.530%2C%20DE%2012%20DE%20MAIO%20DE%201978.&text=D%C3%A1%20nova%20regulamenta%C3%A7%C3%A3o%20%C3%A0%20profiss%C3%A3o,fiscaliza%C3%A7%C3%A3o%20e%20d%C3%A1%20outras%20provid%C3%AAncias
https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm#:~:text=L6530&text=LEI%20N%C2%BA%206.530%2C%20DE%2012%20DE%20MAIO%20DE%201978.&text=D%C3%A1%20nova%20regulamenta%C3%A7%C3%A3o%20%C3%A0%20profiss%C3%A3o,fiscaliza%C3%A7%C3%A3o%20e%20d%C3%A1%20outras%20provid%C3%AAncias
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/decreto/antigos/d81871.htm

Regionais de Corretores Imobiliarios (CRECI), espalhados por todo o Brasil. As
atribuicbes de cada um desses Conselhos foram definidas pelo Decreto
N°81.871, 1978.

Ao COFECI, segundo o Art. 10, compete, além das responsabilidades
administrativas, a responsabilidade de criar e extinguir os CRECIs; julga recursos
de suas decisdes; elabora e homologa seus regimentos, verifica irregularidades
e aprova seus balancos, entre outras atividades. Ja as atribuicdes dos Conselhos
Regionais descritas pelo Art. 16, compete decidir, organizar e manter registros
profissionais; emitir carteirinhas; arrecadar anuidades e multas; fiscalizar o
exercicio profissional; homologar tabelas de precos de servi¢cos de corretagem e
propor a criacdo de sub-regides. No estado de Sdo Paulo, o CRECI (CRECISP)
€ composto por 23 Delegacias Sub-regionais, sendo uma delas a regional de
Ribeirdo Preto, foco do estudo, e que engloba 42 cidades da regido.

Desde 1978, tanto a Lei N° 6.530 quanto o Decreto N°81.871 passaram por
algumas mudancas, e tentativas de mudancgas, como ilustra a Figura 1, e que

serdo detalhadas a seguir.

Figura 1: Linha do tempo da legislacédo trabalhista do Corretor de Iméveis

LEI N°®10.795 \
05 DE DEZEMBRO DE 2003 |

LEI N®13.097 |
19 DE JANEIRO DE 2015 |

.. REVOGADA |

LEIN24,136
27 DE AGOSTO'DE 1962

LEI N°6.530
12 DE MAIO DE 1978

[ E R XXX ER]

DECRETO N°81.871
29 DE JUNHO DE 1978

Fonte: Elaboragéo propria, (2023)
Como pode ser visto, a Lei N° 6.530/78, passou por dois acréscimos, sendo um
em 2003 e outro em 2015.

A Lei N°10.795/03 altera a redacdo do Art. 11° sobre a composicdo dos
conselhos regionais e seus processos de eleicdo. Com a nova redacao, a
votacdo para composicdo dos conselhos passa a ser obrigatéria para todos 0s
profissionais inscritos. Outra alteracédo foi a inclusédo do 8§ 1° do Art. 16° sobre a

definicAo dos valores de anuidade para pessoas fisicas e juridicas e seus
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respectivos reajustes anuais. Essas mudancas indicam uma maior organizacao

dos 6rgéos de fiscalizagcéo e a necessidade de regulamenta-la.

J& as alteragbes desenvolvidas pela Lei N° 13.097/15, doze anos mais tarde, ja
demonstram um processo inverso, alinhado a busca de flexibilizacdo das leis
trabalhistas, que teve seu apice com a reforma trabalhista de 2017, como vimos.
Nessa Lei, incluiram-se no Art. 6°, os paragrafos 2° a 4°, que passaram a definir
‘novas” formas de regulamentar as relagdes trabalhistas dos corretores
imobiliarios, prevendo a associacdo dos corretores (pessoa fisica) com as

imobiliarias (pessoa juridica), sem qualquer vinculo empregaticio.

As pessoas juridicas inscritas no Conselho Regional de Corretores de
Imoveis sujeitam-se aos mesmos deveres e tém os mesmos direitos
das pessoas fisicas nele inscritas.

§ 1° As pessoas juridicas a que se refere este artigo dever&o ter como
s6cio gerente ou diretor um Corretor de Imoveis individualmente
inscrito. (Renumerado do paragrafo Unico pela Lei n® 13.097, de 2015)

§ 220 corretor de iméveis pode associar-se a uma ou mais imobiliarias,
mantendo sua autonomia profissional, sem qualquer outro vinculo,
inclusive empregaticio e previdenciario, mediante contrato de
associacdo especifico, registrado no Sindicato dos Corretores de
Imdveis ou, onde ndo houver sindicato instalado, registrado nas
delegacias da Federagdo Nacional de Corretores de Iméveis. (Incluido
pela Lei n°® 13.097, de 2015)

§ 32 Pelo contrato de que trata o § 22 deste artigo, o corretor de iméveis
associado e a imobiliaria coordenam, entre si, o desempenho de
funcbes correlatas a intermediacdo imobiliaria e ajustam critérios para
a partilha dos resultados da atividade de corretagem, mediante
obrigatoria assisténcia da entidade sindical. (Incluido pela Lei n°
13.097, de 2015)

§ 42 O contrato de associacdo ndo implica troca de servicos,
pagamentos ou remuneragfes entre a imobiliaria e o corretor de
imoveis associado, desde que nao configurados os elementos
caracterizadores do vinculo empregaticio previstos no art. 32 da
Consolidacéo das Leis do Trabalho - CLT, aprovada pelo Decreto-Lei
n°5.452, de 10 de maio de 1943. (Incluido pela Lei n® 13.097, de 2015)
(BRASIL, 1978, Art. 6)

Como vimos, a relacdo de servico autbnomo sempre foi praticada pelas
corretoras imobiliarias e prevista pela CLT. Porém, essa inclusdo vem como
forma de formalizar essa associacdo, que se configura entre as imobiliarias e os
corretores, conferindo maior seguranca juridica as partes, inclusive aos

contratantes.
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Podemos perceber, portanto, que a profissdo do corretor imobiliario passou pelo
processo de desregulamentacdo das relacbes de trabalho em 2015, ou seja,
antes das demais profissdes, sendo assim, uma das profissbes precursoras no
processo de precarizacdo das relagdes trabalhistas. Apesar disso, no Capitulo
3, buscamos demonstrar que os efeitos dessa desregulamentacdo sé&o
semelhantes as demais profissbes e que as incorporadoras utilizam desse
processo para desenvolver com maior eficiéncia econdémica seu processo de

venda.

6. Delineamento da Pesquisa

A revisao aqui apresentada possibilita compreender que, frente aos problemas
habitacionais e urbanos decorrentes da restricdo de acesso a terra e a habitacao
para a populacdo mais pobre, foram instituidos mecanismos de financiamento
habitacional, como o Programa MCMV. Esse modo de provisédo habitacional, no
entanto, tem pouco atendido a faixa de mais baixa renda (Faixa 1), e tem sido
majoritariamente produzido pelos agentes privados para as faixas do Segmento
Econbmico (Faixas 1,5, 2 e 3). Nota-se, porém, que existem poucos trabalhos
académicos que estudam a producdo habitacional nessas faixas. Além disso,
sdo poucos os trabalhos na area da arquitetura que tem um enfoque na
comercializacdo dessa producdo e que buscam compreender as relacées entre

0S agentes no processo de comercializacao e os mecanismos utilizados por eles.

A partir do delineamento final da pesquisa apresentado no Quadro 1, destacam-
se 0 problema que motiva tal pesquisa e sua hipétese, assim como as suas
guestbes e os métodos a serem utilizados para alcance dos objetivos aqui
propostos. Trata-se de uma pesquisa qualitativa que combina diferentes

métodos: revisdo bibliogréafica, pesquisa documental e pesquisa de campo.
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Quadro 1: Delineamento da Pesquisa

A comercializacdo da habitacdo no Programa Minha Casa, Minha Vida em Ribeirdo
Preto

Sao poucos os trabalhos académicos que estudam a producao habitacional nas Faixas
1.5, 2 e 3, mesmo estas sendo as categorias mais produzidas. Além disso, fica claro que séo
poucos os trabalhos na area da arquitetura com enfoque na comercializagéo dessa producéo
e que buscam compreender o funcionamento das corretoras imobiliarias e 0s mecanismos
utilizados por elas, mesmo essa etapa sendo de estrema importancia para o
desenvolvimento da provisao habitacional de mercado

Quais sao as estratégias de comercializacdo dos empreendimentos nas Faixas 1.5, 2 e 3?

Quem sdo os agentes envolvidos no processo de comercializagdo e como é sua atuacao?

Quais sdo as infraestruturas fisicas e os servicos desenvolvidos para essa comercializacao,
e que colaboraram para a hipergestéo da produc&o?

Ha diferenca de atuacdo entre grandes incorporadoras de capital aberto (com maior capital
social e atuacao no territorio) e empresas locais (de capital social fechado e atuacao mais
concentrada)?

A venda para o0 Segmento Econdmico, por ter que ser associada ao crédito, acaba por ter
etapas de comercializacao rigidas e padronizadas. As incorporadoras a partir da crise de 2014,
passam por um processo de profissionalizacdo da etapa de venda das unidades habitacionais,
criando assim mecanismos, estratégias e instrumentos, ndo sé para realizar a venda com maior
eficiéncia, mas também para ter um maior controle sobre seus resultados.

GERAL: Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos
empreendimentos do Minha Casa, Minha Vida nas Faixas 1.5, 2 e 3 e a relagdo os corretores
(responsaveis por tal comercializacdo), as incorporadoras (agentes produtores) e o0s
consumidores.
ESPECIFICO:
0] Identificar as estratégias de comercializacdo adotadas pelos agentes produtores,
segundo porte e tipo de empresa (grandes empresas de capital aberto e pequenas
e médias empresas locais).
(i) Identificar as infraestruturas fisicas e os servicos desenvolvidos para essa
comercializacdo, e que colaboraram no sucesso das maiores produtoras do
produto MCMV.

- Analise documental de arquivos da prefeitura, das imobiliarias e
midia local.

- Observacéo direta.
- Entrevista semiestruturadas.

- Andlise Base de Dados da Geolmovel.

Fonte: Elaboracéo propria, 2022
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No delineamento inicial da pesquisa, a hipétese estava relacionada a figura do
consumidor e na provavel incompatibilidade entre o produto desenvolvido pelas
incorporadoras com as reais necessidades e desejos do consumidor. Esse
processo reforcaria a importancia do agente corretor de imoéveis, para garantir a
transferéncia dessas habitac6es ao usuério final, e assim, finalizar o processo
de provisdo habitacional. Nao s6 por favorecer a aceitacdo do produto pelo
consumidor, mas também para enquadra-lo nas caracteristicas necessarias para
aprovacado do financiamento habitacional, j& que a venda no Segmento

Econbmico tem necessariamente que ser associada ao crédito.

Com o desenvolvimento da pesquisa, constatou-se que esse enguadramento
nao responderia satisfatoriamente as questfes de pesquisa, na medida em que
tinham como foco o agente incorporador. Dai, a hipotese foi redirecionada para
a figura das incorporadoras.

Sendo assim, a hipotese final da pesquisa € de que a venda para o Segmento
Econbmico, por ter que ser associada ao crédito habitacional, acaba por
apresentar etapas de comercializacdo rigidas e padronizadas. As
incorporadoras, a partir da crise de 2014, passam por uma intensificacdo do
processo de profissionalizacdo, inclusive na etapa de venda, criando-se assim
estratégias e instrumentos, ndo so para realizar a venda com maior eficiéncia,
mas também para ter um maior controle sobre seus resultados, colaborando para
a hipergestéo da producéo (SHIMBO; BARAVELLI, 2022). Entre as estratégias
para reduzir os custos de producdo e também de comercializacdo, ha a reducao
dos custos de infraestrutura de venda por meio da criacdo da House e o
estabelecimento de diferentes formas de “parcerias” com os corretores, sem

intermediacao de imobiliarias.

Para desenvolver essa hipotese, a presente dissertacdo busca responder as
seguintes questbes: (i) Quais sdo as estratégias de comercializacdo dos
empreendimentos nas Faixas 1.5, 2 e 37?; (i) Quem sao os agentes envolvidos
no processo de comercializacdo e como € sua atuacao?; (iii) Quais sdo as
infraestruturas fisicas e os servicos desenvolvidos para essa comercializacdo, e
gue colaboraram para a hipergestao da producao? e (iv) Ha diferenca de atuagéo
entre grandes incorporadoras de capital aberto (com maior capital social e

atuacao no territorio) e empresas locais (de capital social fechado e atuacao mais
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concentrada)? Para tanto, foram utilizados diferentes métodos de pesquisa

apresentados no item a seguir.

6.1 Métodos
Este item apresenta os parametros definidos para o recorte temporal e territorial

do estudo, assim como o delineamento da pesquisa e os métodos adotados.

O recorte temporal escolhido foi o periodo da Fase 3 do Programa MCMV
(03/2016 a 09/2020), ja que ele é contemporaneo a realizacdo da pesquisa e
gue, portanto, facilitaria a identificagdo das estratégias de comercializagdo em

curso, pois ainda era possivel identificar produtos da Fase sendo vendidos.

O recorte territorial procurou definir um municipio que tivesse atuacdo de
empresas de capital aberto no estado de Sao Paulo. Isso porque uma das
guestdes do projeto era se existia diferenca nas estratégias de comercializagdo
entre empresas de atuacdo nacional de capital aberto e empresas locais de

capital fechado.

6.1.1 Pesquisa exploratéria para definicho do recorte territorial e das

empresas a serem estudadas

As empresas de capital aberto, como visto no item 2 da Introducdo, foram
essenciais para o desenho e implementacdo do Programa MCMV e, portanto,
foram o ponto de partida para definir o recorte territorial da pesquisa. Além disso,
definir, como recorte territorial, um municipio que possua atuacdo dessas
empresas, se mostra importante para o resultado da pesquisa, ja que um dos
objetivos é identificar as diferencas de atuacdo na etapa de comercializacdo de
empresas locais, de capital social fechado e empresas nacionais de capital
aberto. Em uma pesquisa exploratoria sobre as empresas que atuam na
construcdo civil e que possuem capital aberto na Bolsa de Valores, foram
encontradas 21 empresas classificadas como setor de consumo ciclico e
subsetor da construcdo civil. Nesse conjunto, foi possivel selecionar 11
incorporadoras que possuem empreendimentos que se enquadram nos padroes
direcionados ao Segmento Econdémico, sendo elas: Construtora Tenda S.A; CR2
Empreendimentos Imobiliarios S.A; Direcional Engenharia S.A; Inter Construtora
e Incorporadora S.A; MRV Engenharia e participacdes S.A; PDG Reality S.A
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Empreendimento e Participacdes; PLANO & PLANO Desenvolvimento
Imobiliario S.A; RNI Negdcios Imobiliarios S.A; Rossi Residencial S.A; Tecnisa
S.Ae TRISUL S.A.

Na busca de delimitar quais seriam as empresas estudadas pela pesquisa, foram
estabelecidos outros critérios relacionados ao recorte territorial. Em primeiro
lugar, foram escolhidos municipios dentro do estado de S&o Paulo que nao
compdem as regides metropolitanas de Sdo Paulo, Campinas e Sorocaba, na
busca de se aprofundar sobre as dindmicas imobiliarias nas cidades do interior
do estado. Dessas 11 incorporadoras listadas, foi possivel identificar que 3
atuavam apenas nas regides metropolitanas de Sado Paulo e Campinas, e por

isso nao foram consideradas, sendo elas CR2; PLANO & PLANO e Tecnisa.

Através de uma pesquisa exploratéria nos sites e nos relatérios das 8
incorporadoras restantes, foi possivel identificar os seus municipios de atuacéo
e assim determinar quais 0s municipios do interior paulista que concentraram
maior variedade de incorporadoras de capital aberto atuando em seu territério,
sendo eles: Ribeirdo Preto (com 6 empresas); Piracicaba (4); S&o José do Rio
Preto (4); Sao José dos Campos (3); e os demais apresentaram a atuacdo de

apenas 2 ou 1 empresa (Quadro 2).
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Quadro 2: Atuacao de incorporadoras de capital aberto por municipio do interior do estado de
SP (2021)

Americana
Aparecida
Aracatuba
Araraquara
Araras
Atibaia
Barretos
Bady Bassitt
Bauru
Birigui
Botucatu
Cabreliva
Cacapava
Campo Limpo Paulista
Catanduva
Franca
Guaruja
Hortolandia
Indaiatuba
Itatiba
Itu
Jacarei
Jundiai
Limeira
Marilia
Mirassol
Mogi Guagu
Mogi Mirim
Monte mor
Ourinhos
Paulinia
Pindamonhangaba
Piracicaba
Presidente Prudente
Ribeirdo Preto
Rio Claro
Salto
Sao Carlos
Sao José dos Campos
Sao José do Rio Preto
Santa Barbara d'Oeste
Sertdozinho
Tatui
Taubaté

Valinhos
Fonte: Elaboragéo propria, a partir de informacgdes dos sites das incorporadoras (2021)
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Dessa forma, a cidade de Ribeirdo Preto foi definida como o recorte territorial da
pesquisa, ha medida em que foi 0 municipio que recebeu o maior nimero de
incorporadoras nesse segmento, propiciando uma melhor analise das diferentes
estratégias de comercializacdo entre empresas de capital aberto e empresas
locais de atuacdo nacional e local. Além disso, essa cidade é também o recorte
territorial da pesquisa “O novo valor dos territorios urbanos: o0s papéis
concorrentes das autoridades locais, dos avaliadores de iméveis publicos e dos
consultores imobiliarios” sob coordenagao de Lucia Zanin Shimbo e Fabrice
Bardet com financiamento da Fapesp (2020/06243-6), do qual a autora faz parte

como pesquisadora colaboradora.

Com um levantamento dos dados disponiveis pela Prefeitura do Municipio de RP
e pelo seu Plano Local de Habitacdo de Interesse Social (PLHIS), foi possivel
identificar os numeros da produgdo do MCMV por incorporadora. Com esses
dados, foi determinado o recorte das empresas estudadas. Na busca de
responder a questéo de pesquisa, que tem como objetivo entender quais sdo as
infraestruturas desenvolvidas para a comercializagdo e que colaboraram no
sucesso das maiores produtoras do Produto MCMV, foram escolhidas as quatro
maiores produtoras da Fase 3 no municipio, que sdo: a MRV Engenharia e
Participacdes S.A.; a Pacaembu Construtora LTDA; a Vitta Residencial LTDA 10
e a Brio Incorporadora LTDA.

Além dos dados da prefeitura, foram utilizados dados da Geolmével . Com
esses dados, foi possivel acrescentar outras informacdes dessa producao, como

por exemplo: precos, infraestruturas, areas Uteis e tipologias disponiveis.

10 O Grupo incorporador BILD DESENVOLVIMENTO IMOBILIARIO LTDA, possui um braco que
desenvolve os produtos econémicos denominado Vitta Residencial Incorporadora e Construtora
LTDA. Portanto, os empreendimentos dessas duas incorporadoras, que aparecem nos dados do
PLHIS (2019) e da prefeitura, foram considerados da Vitta para a elaboragdo do Gréfico 1, e
consequentemente para as demais analises.

11 A Geoimével — empresa que monitora os dados de lancamentos imobiliarios em mais de 552
municipios brasileiros — mantém e disponibiliza (de forma onerosa) um banco de dados espacial
e relacional dos empreendimentos imobiliarios langcados, com tipologia, datas do lancamento e
entrega, enderec¢o, padrdo e informagdes detalhadas sobre as caracteristicas fisicas dos
empreendimentos como infraestrutura e metragem, assim como os agentes envolvidos na
incorporacgéo, construgdo e venda das unidades e seus respectivos precos.
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6.1.2 Pesquisa Documental

A pesquisa documental, segundo Severino (2007), € composta pela investigacao
gue se utiliza de documentos cujos conteddos ndo tenham sido objeto de
tratamento analitico como fonte principal de informacdo. E, portanto, os
documentos utilizados nesse método de pesquisa sdo a matéria-prima “bruta”

gue o pesquisador utilizara para desenvolver sua investigacao e analise.

Segundo Gil (2008), o método é composto por trés etapas principais: (i) definicdo
das fontes/formas de obtencdo de dados; (ii) coleta de dados; (iii) andlise e
interpretacao dos dados. Portanto, as fontes utilizadas para esta pesquisa foram:
(i) registros governamentais e ndo-governamentais, como relatorio de producao
habitacional do MCMV e (ii) registros da comunicagdo em massa, como imagens

de meios de comunicagéo, jornais, revistas, websites, entre outros.

Os documentos principais analisados foram os dados do relatério do Plano Local
de Habitacdo Social (PLHIS) de RP, associado aos dados do Ministério do
Desenvolvimento Regional, como forma de obter os valores de unidades

produzidas por incorporadora no Programa MCMV em RP, por Fase.

6.1.3 Pesquisa de Campo

Ja a pesquisa de campo, de acordo com Cefai (2013), se distingue das demais
pesquisas sociais, pois compreende uma abordagem de investigacdo baseada
na observagdo, que pode ser prolongada ou fracionada de situagdes,
organizacfes ou comunidades; ou seja, que inclui acesso ao campo. Segundo
Groat (2013), esse método propde um conjunto de 4 etapas que sao: (i) coleta
de dados; (ii) reducéo/codificacdo de dados; (iii) exibicdo de dados e (iv)
conclusdes e verificagcdes. As ferramentas que foram utilizadas sédo: (i) a

observacéo direta e (ii) as entrevistas semiestruturadas.
0] A observacdao direta ndo-participante

A observacdo direta foi realizada nas Houses'? de venda das quatro
incorporadoras estudadas, na busca de identificar possiveis estratégias de

comercializacdo dos corretores e suas relacdes de trabalho. As observacoes

12 As “Houses” ou “Houses de Vendas” sdo estruturas de venda das préprias incorporadoras ou
construtoras com o propdsito especifico de vender exclusivamente os seus produtos. O conceito
serd mais bem desenvolvido no Capitulo 3 da dissertacéo.
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foram realizadas em diferentes horarios e dias da semana, em um total de 16
horas, e enfatizou a identificacio de compradores com caracteristicas
socioecon6micas distintas. No periodo de observacdo, foram realizadas
anotacdes em caderno de campo, mas sem interferir nas relagbes sociais

daquele ambiente.
(i) As entrevistas semiestruturadas

As entrevistas semiestruturadas foram realizadas com representantes de sete
grupos de agentes/consumidores, sendo eles: (i) setor publico do municipio (1
entrevista); (ii) incorporadoras que mostraram ter maior relevancia na producéo
Minha Casa Minha Vida em RP (3); (iii) gerentes de venda das incorporadoras
estudadas (4); (iv) corretores autdonomos (5); (v) Imobiliarias e representante do
orgéao regulador do Conselho Regional de Fiscalizacao do Profissional Corretor
de Imoveis (CRECI) (3); (vi) moradores (7); representantes bancarios (2) —
totalizando-se 25 entrevistas. Foram elaborados, portanto, sete roteiros
especificos para cada um dos grupos apresentados no Anexo 8; Anexo 9; Anexo
10; Anexo 11; Anexo 12; Anexo 13; Anexo 14; Anexo 15 e Anexo 16.

Os roteiros das entrevistas semiestruturadas foram desenvolvidos levando em
consideracao tanto as questbes abordadas pelo presente trabalho, como por
outras pesquisas vinculadas, cotejando-se também uma analise global sobre a
incorporagdo imobiliaria em Ribeirdo Preto. Em geral, as entrevistas

apresentaram 1 hora de duragéo.

A identificacdo dos possiveis entrevistados foi realizada por meio dos sites das
guatro principais incorporadoras (Quadro 3), LinkedIn e outras redes sociais. Os
contatos iniciais também foram realizados de diferentes formas sendo elas: E-
mails, WhatsApp, LinkedIn e pessoalmente nos espacos de comercializacdo das

incorporadoras.

As incorporadoras estudadas foram divididas em duas classificacdes de acordo
com sua abrangéncia de atuacdo no territorio e capital social, sendo elas: (i)
incorporadoras com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias de
(MRV e Pacaembu) e (ii) incorporadoras com atuacao local de capital fechado
(Vitta e Brio). O quadro a seguir apresenta as incorporadoras estudadas segundo

essa divisao que auxiliou na analise dos dados.
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Quadro 3: Caracteristicas gerais das incorporadoras estudadas (2022)

1979 Belo 2?;;2:.: :riozz
MRV (Abertura de capital Hori Estad +/- 5 bilhdes
Com atuagio em 2007) orizonte s.ta .os eno
nacional/regional e Distrito Federal
capital aberto ou em
P vias de (Em rlc?cgelsso de Mais de 40 cidades
' PACAEMBU P ] Bauru do estado de S3o0 | +/- 260 milhdes
abertura de capital paulo
em 2020)
Ribeirdo 12 regionais no
VITTA 2010 estadode SPe 2 +/- 6 milhdes
Preto . .
em Minas Gerais
Com atuacdo local de
capital fechado Ribeirdo Preto;
Ribeira tdozinh
BRIO 2014 ibeirdo | Sertdozinho, |, ) ke
Preto Sorocaba e
Votorantim

Fonte: Elaboragédo propria a partir de dados das incorporadoras (2022).

Os entrevistados possuem diferentes cargos e trajetérias profissionais, cujas
informacdes estdo sistematizadas nos quadros no Anexo 1; Anexo 2; Anexo 3;
Anexo 4; Anexo 5; Anexo 6 e Anexo 7. Esses quadros indicam a denominacéo
gue cada um dos entrevistados recebera desse ponto em diante na andlise. Ela
€ composta pela funcdo do entrevistado, 0 nimero da entrevista e a classificagdo
da empresa, de acordo com atuacéo geogréfica e estrutura de capital, como por
exemplo: Incorporador 1 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em

vias de.

E importante ressaltar que as primeiras entrevistas foram realizadas de modo
remoto, devido a pandemia da Covid-19, o que acabou por prejudicar a relacéo
entre a entrevistadora e o entrevistado, e nas primeiras entrevistas presenciais,
0 uso de mascaras durante a conversa, acabou por retirar no¢des de expressoes
faciais do entrevistado, o que acabou reduzindo o alcance da analise. Outro
ponto que damos destaque é que antes de iniciar as entrevistas, o projeto passou
pela aprovacéo do Comité de Etica da Faculdade de Filosofia, Letras e Ciéncias
Humanas da Universidade de Séao Paulo (FFLCH-USP), através da Plataforma
Brasil, com o CAAE 48815321.5.0000.0138 (Anexo 17). Todas as entrevistas
possuem, portanto, um termo de consentimento livre e esclarecido (TCLE)

assinado pelo entrevistado, em que garante ao entrevistado/observados terdo
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seus dados pessoais preservados, e que podem solicitar sua participacdo da

pesquisa a qualquer momento.

6.1.4 Analise de Base de Dados Secundarios

Foi desenvolvida uma andlise da base de dados da Geolmével. A Geolmovel é
uma empresa que monitora os dados de lancamentos imobiliarios em mais de
552 municipios brasileiros. Esse banco de dados espaciais e relacionais dos
empreendimentos imobiliarios langados séo disponibilizados de forma onerosa
e contém diversas informagbes como por exemplo: tipologia, datas do
lancamento e entrega, endereco, padrdo e informacdes detalhadas sobre as
caracteristicas fisicas dos empreendimentos como infraestrutura e areas, assim
como os agentes envolvidos na incorporacao, construcdo e venda das unidades

e seus respectivos precos.

Das inumeras informacGes disponiveis nesse banco de dados, utilizamos
principalmente os precos dos empreendimentos residenciais na data de
lancamento, as areas totais, 0s agentes responsaveis pela comercializacdo de

tais produtos e, por fim, os itens de infraestrutura disponiveis em cada um deles.

Para entender as limitacdes da analise aqui desenvolvida, € importante destacar
alguns pontos sobre como € elaborada a base de dados da Geolmdvel, que
foram identificados na entrevista com o Gerente de Pesquisa e Inteligéncia de
Mercado da empresa??,

Em primeiro lugar, destacamos que os dados sdo coletados por duas estratégias
principais: o0 modo ativo e 0 modo passivo. No modo passivo, as empresas
parceiras disponibilizam os dados de seus empreendimentos para a base; e no
modo ativo, os funcionarios da Geolmovel entram em contato com as
incorporadoras de langamentos mapeados, para obter as informagdes. Portanto,
alguns empreendimentos menores ou até mesmo de pessoas fisicas podem néo
estar sendo contabilizados e, portanto, a producdo geral pode estar

subestimada. No entanto, isso néo interfere no ranking das maiores produtoras

13 Entrevista concedida a Victéria Scussel em 03/2023 para a pesquisa Processo Fapesp
2021/01515-0, intitulada: “Superprodugéo imobiliaria expandindo cidades: a provisdo de lotes
urbanizados em Sao José do Rio Preto, Ribeirdo Preto e Piracicaba”.
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aqui desenvolvido, apenas possivelmente na proporcdo de sua producdo em

relacdo ao total.

O segundo ponto importante e que merece destaque é que 0s precos de
lancamento sédo disponibilizados pelas préprias incorporadoras, e se referem a
uma média dos precos das unidades por empreendimento, j& que em um mesmo
empreendimento existem unidades de diferentes precos de acordo com suas
caracteristicas. Por exemplo, um empreendimento vertical sem elevador, pode
possuir um preco menor para os apartamentos localizados na primeiro e no
ultimo pavimento. No primeiro, pela proximidade com as areas sociais e de lazer,
ja o ultimo pela quantidade de lances de escada necessarios para acessa-la. As
vistas das janelas e sacadas podem ser outro modo de diferenciar os precos de
cada uma das unidades de um mesmo andar, pois podem ser livres, quando n&o
existem construgdes proximas, ou obstruidas. E, por fim, em empreendimentos
horizontais, a localizacdo do lote no loteamento e na quadra pode gerar uma

variacado desses precos.

Essa variacdo permite que, em um mesmo empreendimento, possam existir
unidades que se enquadrem nos precos estipulados pelo Programa MCMV, e
unidades que os ultrapassam, e que sao comercializadas de outros modos,
sendo impossivel com os dados disponiveis fazer uma distingdo. Com isso, 0s
precos apresentados na dissertacdo estdo muitas vezes majorados, e podem
ndo corresponder aos precos do Programa, porém todos os produtos
apresentados possuem unidades comercializadas dentro do Programa entre as
Faixas 1,5 a 3. Esse fator pouco interfere na analise aqui desenvolvida, pois
realizamos apenas um comparativo entre a “eficiéncia” de cada uma das
incorporadoras em desenvolver seus produtos, nas diferentes tipologias
ofertadas. Para realizar um comparativo dos precos em relagéo ao tempo, eles
foram corrigidos pelo indice Geral de Precos - Disponibilidade Interna (IGP-DI)
para julho de 2022. O IGP-DI foi definido pelo grupo de pesquisa para essa
corre¢do, seguindo outros trabalhos da area (como, por exemplo, Marques, 2005
e Silva et al., 2015)

E por fim, a base da Geolmovel classifica os empreendimentos em alto, médio
alto, médio, médio baixo e econdémico, de acordo com as informacdes

disponibilizadas pelas incorporadoras. Ou seja, nos empreendimentos do
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Segmento Econémico ndo ha uma distincéo clara de quais Faixas do Programa
MCMV foram destinados. Esse fator, somado a extincdo do Ministério das
Cidades e do apagédo de dados sobre o Programa, inviabilizou a formacao de
uma base que contemplasse essa classificacdo em todo o periodo analisado
pela dissertacdo, ndo sendo possivel realizar uma andlise comparativa entre as

faixas.
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UMA ANALISE SOBRE A PRODUGAO DO
MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO
PRETO E SEUS AGENTES







Uma analise sobre a producéo do Minha Casa, Minha Vida
em Ribeirdo Preto e seus agentes

Este capitulo aborda a producdo do Programa Minha Casa Minha Vida em
Ribeirdo Preto (RP), com os dados gerais de sua producédo, organizados em
Fases, Faixas e localizacdo dos empreendimentos, com um enfoque maior na
Fase 3 (recorte temporal desta pesquisa), destacando-se 0s numeros de
unidades habitacionais produzidos por incorporadora. O capitulo também
caracteriza as quatro incorporadoras que mais produziram no Programa MCMV

em RP na ultima Fase, com seu historico, capital social, producdo e produtos.

1.1 A Producdo em Ribeirao Preto
O municipio de RP, cidade do interior do estado de Sao Paulo, possui uma
populacdo de mais de 700 mil habitantes* em um territério de 650 mil km2. No
municipio foram produzidas mais de 38 mil unidades habitacionais (UHs) dentro
do Programa MCMV, no periodo de 2009 a 2020, como aponta a Tabela 3. Essa
producdo equivale a um incremento de mais de 20% no estoque de domicilios
urbanos, em relagdo ao censo de 2010%°. E corresponde a cerca de 53% de toda
a producdo de empreendimentos residenciais e verticais langados no mesmo
periodo, segundo os dados da Geolmével'®, o que mostra a relevancia do

Programa dentro das dindmicas imobiliarias do municipio.

Tabela 3: Producéo do Minha Casa Minha Vida em Ribeirdo Preto entre 2009 e 2020.

Faixa 1 ' 760  17% | 1120 14% O 0% 1880  4,88% |
Faixas 1.5,2e3 3762  95% 7037 86% 25800 100% 36599 95.11%
TOTAL 4522 100% 8157 100% 25800 100% 38479  100%

Fonte: GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022 — atualizado com dados do Geolmovel

14 Populagdo de os resultados do Censo Demografico 2022. Disponivel em:
https://ftp.ibge.gov.br/Censos/Censo_Demografico_2022/Previa_da_Populacao/POP2022_Mun
icipios_20230622.pdf. Acesso em: 10/10/23.

15 De acordo com o censo do IBGE, a quantidade de domicilios urbanos em 2010 é equivalente
a 189.618 UHs.

16 para tal comparacdo, foram utilizadas as quantidades totais de unidades das tipologias
residenciais horizontais e verticais, sendo desconsiderada a producdo de Loteamento, Flat/Hotel
e Comercial.
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Esses numeros revelam a importancia do produto MCMV para o municipio de
RP. Segundo entrevista com um gerente de vendas 2, o municipio “se tornou a
segunda praga que mais desliga contratos!’ com a CEF” (Gerente de Vendas 2-
com atuacéo local de capital fechado, 2022), ou seja, que assinam contratos de

compra e venda.

Apesar de toda essa producdo em RP, 0 que se vé é que as reais necessidades
habitacionais nao foram atendidas, correspondendo com a tendéncia nacional
do Programa (KLINK, 2020). Abreu e Stoian (2019) apontam que do nimero de
unidades habitacionais produzidas pelo programa em RP até 2015, apenas 14%
eram destinadas a Faixa 1 do programa. Essa situacao se agrava na ultima Fase
do Programa, quando o produto destinado a tal puablico se torna inexistente e
toda a producdo é voltada para o Segmento Econémico (Faixas 1.5, 2 e 3).
Barcella (2019, p.51) aponta que a produgdo do MCMV em RP “teve uma fungao
e papel estritamente ligado as questdes mercadolégicas, contribuindo para a

manutencao do ciclo imobiliario crescente e a expansao do mercado”.

1.2 Os agentes produtores
Segundo a analise de Garcia, Aguiar e Machado (2022), uma variedade de
agentes atuou de 2009 a 2020 na producédo do MCMYV (Grafico 1). Para Faixa 1,
de todas as mais de 30 empresas listadas nos dados do PLHIS, apenas 5
empresas atuaram com esse publico, sendo elas: a Construtora Itajai LTDA.; a
Construtora Croma LTDA.; a ISO Engenharia LTDA.; a CASAALTA Constru¢des
LTDA.; e a FJ Projetos e Constru¢cdes LTDA.

Ja no Segmento Econdémico, apesar de possuir um numero maior de empresas
atuantes em relacdo a Fase 1, cerca de 35, apenas quatro desenvolveram cerca
de 74% de toda a producdo do periodo, sendo elas: a MRV Engenharia e
Participacdes S.A.; a Pacaembu Construtora LTDA; a Vitta Residencial LTDA 8

e a Brio Incorporadora LTDA. O Grafico 1 apresenta separadamente essa

17" A expressado “desligar contratos” é utilizado pelos profissionais da area para referir-se aos
contratos que sdo assinados com a CEF, como sera detalhado no Capitulo 2.

18 O Grupo incorporador BILD DESENVOLVIMENTO IMOBILIARIO LTDA, possui um braco que
desenvolve os produtos econémicos denominado Vitta Residencial Incorporadora e Construtora
LTDA. Portanto, os empreendimentos dessas duas incorporadoras, que aparecem nos dados do
PLHIS (2019) e da prefeitura, foram considerados da Vitta para a elaboragdo do Gréfico 1, e
consequentemente para as demais analises.
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analise dos agentes responsaveis pela Faixa 1, e 0s agentes responsaveis pelo

Segmento Econbmico, com suas devidas propor¢des de atuacao.

Gréfico 1: Produgéo das Construtoras e Incorporadoras do MCMV por Segmento em Ribeirao
Preto entre 2009 e 2020.

AGENTES DA FAIXA 1 DO MCMV EM RIBEIRAO

PRETO
CASAALTA

ISO 10%

17%

FJ PROJETOS
10%

CROMA
24%

ITAJAI
39%

AGENTES DAS FAIXAS 1.5, 2 E 3 DO MCMV EM RIBEIRAO
PRETO
26 OUTRAS CONSTRUTORAS 16%

MRV 30%

ITAJAI 1%

PERPLAN 1%

. PAFIL 2%
INFRATECNICA 2%

CROMA 4%

BRIO 6%

VITTA 18% PACAEMBU 20%

Fonte: GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022 - adaptado.

1.3 Tipologia e implantagéo
No produto da Faixa 1, todos os empreendimentos possuem a mesma tipologia
de quatro pavimentos, mesmo sendo produzidos por diferentes agentes nas
Fases 1 e 2 do Programa (ABREU; STOIAN, 2019). Outra caracteristica dessa
producdo que pode ser apontada € a localizagao do produto na "zona norte” da
cidade. Essa zona ja era caracterizada pela presenca de uma grande producéo

habitacional pela Companhia Habitacional de Ribeirdo Preto (COHAB-RP) antes
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mesmo do MCMV, e em oposicao historica a “zona sul”, de maior valor imobiliario
(ZAMBONI, 2018; LOPES e SHIMBO,2015; BARCELLA, 2019).

Para a producdo desses empreendimentos, Lopes e Shimbo (2015) mostram
gue o acesso a terra ndo foi um empecilho, ja que houve um claro consumo de
terrenos remanescentes do processo de expansao do municipio e de glebas em
areas ja consolidadas. Nessa questdo da terra, a COHAB foi um agente de
extrema importancia, pois realizou uma prospeccdo de terrenos e a
intermediacao entre os proprietarios de terras e as construtoras e incorporadoras
(LOPES e SHIMBO, 2015). Além disso, os autores identificaram também a
aquisicdo de pequenas chacaras inseridas na malha urbana da regido Norte

pelas construtoras, com o intuito de investir em projetos do MCMV.

J& o produto destinado ao Segmento Econdémico possui uma diversidade de
tipologia e de implantacdo no territorio. Isso se deve a complexidade das
dindmicas e da pluralidade de agentes envolvidos no processo de incorporar, no
gual, as construtoras seguiam suas proprias pesquisas de mercados para a
compra de terrenos e apresentavam seus projetos diretamente a CEF e a

Prefeitura para aprovacéo, como definido pelo Programa.

Os empreendimentos destinados a essas Faixas possuem trés diferentes
tipologias, quais sejam: 1) Loteamento horizontal de casas em lotes
unifamiliares; 2) Edificio vertical de quatro pavimentos; e (3) Edificio vertical com
mais de quatro pavimentos (ABREU; STOIAN, 2019). Possuem uma
implantacédo territorial descrita como um hibrido entre ocupacdes periféricas e
areas mais consolidadas (LOPES e SHIMBO, 2015). Dessa forma, existem
empreendimentos do Segmento Econdmico inseridos ndo apenas em areas
consolidadas, mas também nas frentes de expanséo e de valorizagédo imobiliaria.
Quando comparadas a Fase 1 com a Fase 3, fica clara a mudanca de
implantacdo dos empreendimentos, que passam a ndo ocupar apenas as areas
consolidadas dentro na malha urbana do municipio, mas também as areas nos
limites da malha urbana, conforme Figura 2. Além disso, é possivel identificar a
demarcacao de Zonas Especiais de Interesse Social (ZEIS) apenas durante a

Fase 3, situadas, em sua maioria, dentro dos limites urbanos.
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Figura 2: Localizagdo dos empreendimentos por Fase do MCMV em Ribeirdo Preto.
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Fonte: (GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022) - atualizado com dados da Geolmovel.
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A Figura 3 apresenta as duas tipologias principais do produto MCMV. O que se nota
€ a preponderancia da tipologia vertical, em vermelho (correspondendo a 77% do
total), em relacéo a horizontal, em azul, (23%) (GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022).

Figura 3: Localizacao por tipologia dos empreendimentos do MCMV em Ribeirdo Preto entre 2009 e
2020.
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Fonte: GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022.
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Essa producdo horizontal nas margens urbanas foi viabilizada gracas as Leis de
Expansdo do Perimetro Urbano, como observado por Aguiar; Garcia e Zamboni
(2023), que ampliou em 54% a area de expansdo. Ja alguns empreendimentos
verticais, com terrenos menores, conseguiram ser inseridos mais proximos a regiao

central, em areas consolidadas e valorizadas.

Essa insercéo do produto MCMYV é atrelada as estratégias de acao das incorporadoras
e suas relacbes com os demais agentes. Elas atuam junto aos érgaos publicos locais
tanto para obter os registros das demandas da Cohab, como na aprovacéao de leis que
aumentam o perimetro urbano e demarcam as ZEIS, revelando a interferéncia dos
agentes do mercado nas decisfes relacionadas ao desenvolvimento urbano do
municipio. Em relacdo aos proprietarios de terra, eles desenvolvem parcerias
financeiras de modo a ndo descapitalizar recursos antes do inicio da aprovacédo do
projeto e inicio das obras. E, por fim, com os consumidores finais elas procuram
desenvolver um produto acessivel, dentro do teto funding do FGTS (GARCIA,
AGUIAR e MACHADO, 2022).

1.3.1 A atuacgao das incorporadoras em Ribeirdo Preto na Fase 3

A Fase 3 produziu quase 23 mil unidades habitacionais, ou seja, cerca de 65% de
toda a producdo do Programa MCMV no municipio. Segundo os dados levantados
pelo PLHIS e pela Prefeitura de RP, essa producdo contou com um total de 20
incorporadoras, conforme a Tabela 4. Vale destacar que, apesar da cidade de RP ter
a maior presenca de empresas de capital aberto atuando em seu territério no estado
de SP, durante a Fase 3, houve apenas duas empresas nessa categoria, a MRV
Engenharia Participacdes S.A. com 6422 UH e ocupando a 22 posi¢cao no ranking, e

a Direcional Engenharia S.A., com 86 UH e ocupando a 162 posicao.
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Tabela 4: Producéo por empresa MCMV na Fase 3 (03/2016 até 08/2020)

Pacaembu empreend. Constr. LTDA 6991
MRV engenharia e participacdes S.A. 6422
Vitta residencial incorporadora e construtora

LTDA 6381

Brio incorporadora LTDA 2715
Infratécnica engenharia e construcdes LTDA| 624
Pafil construtora e incorporadora LTDA 557
Urben negécios imobiliarios LTDA 344
Pedreschi monteiro eng. e construgcdao LTDA| 342
Construtora pagano LTDA 265

Novah participacdes LTDA 249

Jecvita construtora LTDA 203

Toplife construtora LTDA 193

Quali residencial 128

Rumar construtora e incorporadora LTDA 98
Otcon construgdes e incorporacdes LTDA 92

Direcional engenharia S.A. 86
Tap e pagano construtora LTDA 64
AF4 construtora e incorp. LTDA 20
CS construsil empr const LTDA 18
Carlito imoveis incorporacdes e construtora 3
LTDA
25800

Fonte: Elaboracao propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Geolmdével.

Das 20 empresas listadas, é possivel identificar que apenas quatro foram
responsaveis por quase 86% do total da producdo, sendo elas: Pacaembu
Empreendimentos Construtora LTDA (27%); MRV Engenharia e Participagcbes S.A.
(25%); Vitta Residencial Incorporadora e Construtora LTDA (25%) e Brio
Incorporadora LTDA (10%), conforme Grafico 2. Tendo em vista a relevancia dessas
guatro incorporadoras frente a producdo do MCMV em RP, elas foram escolhidas

como recorte deste estudo.
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Graéfico 2: Porcentagem da producéo por incorporadora (Fase 3)
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Fonte: Elaboracao prépria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Geolmével

Sobre a localizacdo das unidades habitacionais (Figura 4) produzidas por essas
guatro incorporadoras, é possivel notar que, apesar de existir uma grande producao
na zona norte da cidade, historicamente voltada para a habitacdo de interesse social,
ndo existe um padrdo na localizacdo desses empreendimentos entre essas
incorporadoras. A Pacaembu, apesar de ser a primeira colocada no ranking, como
visto, é responsavel por apenas um empreendimento ao noroeste da cidade, que se
situa além do anel viario na zona norte. O produto da MRV é situado principalmente
nas zonas leste e sudeste da cidade. A producédo da Vitta encontra-se principalmente
na zona centro-norte da cidade. Ja a BRIO ndo concentra a sua producdo e apresenta
atuacdo em todas as areas da cidade. Apesar dessa variedade de localizacdo, é
possivel entender que esse produto se encontra distante do centro e est voltado
principalmente para as areas de expansdo urbana, locais que permitem sua

viabilidade econdmica, como sera visto adiante.
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Figura 4: Produtos das quatro principais incorporadoras do MCMV em RP na Fase 3
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1.4 Caracterizacdo das incorporadoras estudadas e seus

produtos

Neste topico serdo caracterizados os historicos, as estruturas de capital, as areas de
atuacao e os produtos principais das quatro principais incorporadoras lancados na
Fase 3 do MCMV em RP. Entender essas caracteristicas se mostra importante para
compreender os produtos que estdo sendo comercializados pelas incorporadoras, a
fim de se identificar as semelhancas e diferencas entre essas incorporadoras, € como

isso pode influenciar no momento da comercializagéo.

1.4.1 Pacaembu Empreendimentos Construtora LTDA

Fundada em abril de 1993, a empresa € originaria de Bauru (SP) e seu principal
escritorio se localiza atualmente na capital, S&o Paulo. Configura-se como uma
Sociedade Andnima Fechada, com mais de 265 milhdes em capital social e cujas
atividades de negdcios sao descritas como: “Construgao de edificios”, “Construcao de
instalacbes esportivas e recreativas” e “Incorporagdo de empreendimentos
imobiliarios” 1°. Porém, esta passando pelo processo de abertura de capital na bolsa,

interrompido pela Pandemia de Covid-19.

A construtora ja atuou em mais de 40 cidades do estado de Sao Paulo, produzindo
mais de 70 mil unidades em mais de 145 empreendimentos (no ano de 2022),
colocando como sua especialidade o desenvolvimento de empreendimentos
habitacionais "dotados de completa rede de infraestrutura e rede de servigos”
(PACAEMBU, 2022). Além disso, realiza condominios residenciais, loteamentos,
conjuntos habitacionais e equipamentos publicos; e atua junto a 6rgaos publicos como
a CEF, Secretaria de Habitacdo do Estado de S&o Paulo e COHAB 2°. A Pacaembu
apresentou sua casa modelo na Feira Internacional da Construcdo de 2022 (FEICON),
demonstrando toda a sua tecnologia em producdo de empreendimentos residenciais
em escala com método de alvenaria estrutural. Segundo a ISTOE Dinheiro, a empresa

é pelo quarto ano consecutivo, considerada a maior construtora do pais 2.

19 InformacGes cadastrais da empresa obtidas em: http://cnpj.info/Pacaembu-Construtora-S-A-Bauru-
SP. Disponivel em: 06/22

20 Informacd@es obtidas no site oficial da empresa: https://www.pacaembu.com/. Disponivel em: 06/22
21 MANZINI, P. H. Casa Ceramica 2022. Apresentacéo. In. Revista Casa Ceramica, 2022
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Na cidade de Ribeirdo Preto, a incorporadora atuou apenas na Fase 3 do MCMV, com
um empreendimento residencial horizontal em um anico bairro planejado, voltado para
as Faixas 1.5 e 2, com renda mensal a partir de R$1.600,00 reais, que correspondeu

a 27% da producao dessa Fase.

Jardim Cristo Redentor

O bairro Vida Nova Ribeir&o ou Jardim Cristo Redentor se localiza no norte da cidade
de Ribeirdo Preto, além do Anel Viério (Figura 5), em uma area de quase 3 milhdes
de metros quadrados e possui 6991 lotes residenciais com suas respectivas unidades
habitacionais construidas, 627 lotes comerciais, 134 lotes industriais, creche, CRAS e
UBS.

Figura 5: Implantacdo Jardim Cristo Redentor (Pacaembu)
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O preco de venda da unidade no lancamento (03/2017), de acordo com os dados da Geolmovel, foi de R$ 213.444,32 em precos
corrigidos pelo IGP-DI (07/2022), ou seja, de R$4.570,54 por metro quadrado (Tabela 5).

Tabela 5: Lista de Empreendimentos Pacaembu (Fase 3)

Prego m2
privativo no Média Ponderada no Média Ponderada do
lancamento Prego de Venda Prego M2
(CO'::;::‘:;‘: pr) (Corrigido IGP- (Corrigido IGP-DI)  (Corrigido IGP-DI)
DI)

Preco de venda da
Area Area N° Total de unidade no

Empreendimento Area Terreno Torres Data Langamento

Privativa Total Unidades

PACAEMBU HORIZONTAL JARDIM CRISTO REDENTOR 2.830.297,00 0 46,70 70,05 6991 2017.03 RS 213.44432 RS 457054 RS 213.444,32 RS 4.570,54

Fonte: Elaboragédo propria a partir dos dados da Geolmovel, precos corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, 2022

Suas habita¢gdes de alvenaria estrutural s&o compostas por: sala, cozinha, 2 dormitérios, banheiro e area de servigo; em um total de

46,70 m? de area Util e ocupam lotes de 160 m? (Figura 6).

Figura 6: Unidade habitacional da Pacaembu em RP

Fonte: Pacaembu, 2022. Disponivel em: http://pacaembu.homebrasil.net/galeria/vida-nova-ribeirao#lg=1&slide=2 Acesso em:18/05/2022
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1.4.2 MRV Engenharia e Participacdes S.A.

A MRV foi fundada em 1979, em Belo Horizonte - MG, e em 1996, comecou a expandir
sua atuacao além do estado de Minas Gerais, em dire¢do ao Sul do Brasil, chegando
em 2000 a cidade de Sdo Paulo. No ano de 2007, a MRV abriu seu capital na bolsa
de valores, captando cerca de 1,2 bilhGes de reais. Atualmente, possui um capital
social de quase 5 bilhdes de reais %2. Em 2012, a companhia consolidou parceria com
0 Banco do Brasil, no programa MCMV, o que contribuiu para atingir a marca de mais
de 100 mil unidades construidas simultaneamente em mais de 300 canteiros de obra
em 2013 2.

Segundo Shimbo (2020) a empresa contou no ano de 2017 com um total de 22.321
funcionérios, sendo 14.273 préprios e o restante terceirizado, e com uma receita
liguida de mais de 5 milhGes de reais. Mostrou-se como uma excecao frente a outras
empresas na passagem da crise de 2014, tanto em aumento da quantidade de
funcionérios préprios (volume), quanto em numero de producdo (ritmo). Shimbo
(2020) aponta que em 2018, a MRV destinou “praticamente 100% dos produtos” ao
MCMV e cerca de 97% de suas vendas foram contratadas com o financiamento do
FGTS, ou seja, uma producéo voltada principalmente para o Segmento Econémico.
Atualmente, a MRV atua em 160 cidades brasileiras em 22 estados brasileiros e no
Distrito Federal.

A empresa possui ampla atua¢cdo no municipio de Ribeirdo Preto, desde o inicio do
Programa Minha Casa Minha Vida em 2009 (Grafico 3), sendo a segunda com maior
producdo na Fase 3 do programa, cerca de 25%, como mostrado anteriormente, nas
Faixas 1.5, 2 e 3.

22 Fonte CNPJ Info. Disponivel em: http://cnpj.info/Mrv-Engenharia-e-Participacoes-Sa-Araraquara-SP-
3. Acesso: 17/06/2022

3 MRV. Disponivel em: https://www.blogdamrv.com.br/mrv-engenharia-atinge-a-marca-historica-de-
ter-mais-de-104-mil-unidades-residenciais-em-construcao. Acesso em: 16/06/2022

79


http://cnpj.info/Mrv-Engenharia-e-Participacoes-Sa-Araraquara-SP-3
http://cnpj.info/Mrv-Engenharia-e-Participacoes-Sa-Araraquara-SP-3
https://www.blogdamrv.com.br/mrv-engenharia-atinge-a-marca-historica-de-ter-mais-de-104-mil-unidades-residenciais-em-construcao
https://www.blogdamrv.com.br/mrv-engenharia-atinge-a-marca-historica-de-ter-mais-de-104-mil-unidades-residenciais-em-construcao

Gréfico 3: Produgédo MRV por Ano e Faixa em RP (06/2009 a 07/2020)
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Fonte: Elaboracgéo propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Geolmovel,
2022

A producgéo da MRV em RP teve uma grande redugao nos anos de 2013 e 2014 em
consonancia com a crise econdmica e politica instaurada no Brasil a partir de 2014
(KLINK, 2020; SHIMBO; BARDET; SANFELICI, 2022). Porém, é clara a reacédo da
incorporadora ja no ano de 2015, inicio da Fase 3 do Programa. O 4pice da sua
produgdo no MCMV em RP ocorre no ano de 2020 com mais de 3.300 unidades,
mesmo com a pandemia da Covid-19, isso gracas ao desenvolvimento de dois
empreendimentos horizontais, que juntos somam mais de duas mil unidades. Apesar
de possuir uma atuacdo desde 2009 no municipio, apenas a partir de 2018, a

incorporadora inicia o desenvolvimento de produtos horizontais.
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Portanto, sua producédo na cidade na Fase 3 (Tabela 6) varia entre: (i) condominios horizontais de casas isoladas no lote, como no

caso dos empreendimentos Parque Industrial e Santa Iria Garden; (ii) condominios verticais sem elevador, como os apartamentos

no Palacio de Versalhes e Reserva Real — Palacio de Windsor; (iii) ou ainda, condominios verticais com elevador, como o residencial

Reserva das Tulipas e Residencial Regency Towers?4, que serdo apresentados a seguir.

TARY

Tabela 6: Lista de Empreendimentos MRV (Fase 3)

Preco m2
i i [(LEED FE et privativo no Média Ponderada no Média Ponderada do
A i Area Area N° Totalde unidade no
Empreendimento Area Terreno Torres : N . Data Lancamento lancamento Preco de Venda Preco M2
Privativa Total Unidades lancamento Corrigide 1GP- ({Corrigide IGP-DI Corrigido 1GP-DI
(Corrigido 1GP-DI) { nn'lgll)o {Corrigido ) (Corrigido )
44,16 66,24 101l 2020.07 RS 23457704 RS 5.311,3%
JARDIM REGATAS 575.909,01 0
50,98 76,44 22 2020.07 RS 242.750,44 RS 4789317
HORIZONTAL RS 332.976,19 RS 5.284,01
SANTAIRIA GARDEN 578.486,00 0 44,186 66,24 1043 2020.09 RS 23563663 RS 5.33597
RE SER'A MACAUBA GARDEN 164.660,00 0 42,30 64,35 200 2018.08 RS 217.182,59 RE  5.06253
PARQUE ROMEMIA 14.750,00 ] 41,85 62,77 128 2016.05 RS 271.153,43 RE  6.479,32 i I
PAROQUE REING DA INGLATERRA, 43.652,81 39 42,00 63,00 628 2016.04 RS 26422946 RS 629118
40,22 61,23 a4 2018.01 RS 262.180,34 RS 6.569,83
REMANSO DO LAGO 10.304,66 7
45,30 67,95 28 2015.01 RS 28434161 RS 6.290,10
45,30 67,95 260 2018.09 RS 221.660,59 RS 4.89317
RESERWA QURO BRANCO - RESIDENCIAL PRAT A 21.097,00 21
4530 67,95 76 2018.09 RS 259,240,36 RS 5.722,75
45,30 67,95 40 2020.02 RS 23171797 RS 511519
RESERWAREAL - PALACIO DE WVERSALHES 20.008,26 20
40,82 61,23 280 2020.02 RS 20880341 RS 5.11522
WERTICAL 5/ ELEVADOR 40,82 61,23 114 2018.04 RS 277.70L,10 RS  6.803,06 RS 260.100,12 RS 5.85L15
RESER%A REAL - PALACIO DE WINMDSOR 20.,321,00 10 48,50 72,75 114 2018.04 RE 302.102,76 RE 6,228,592
48,50 72,75 60 2018.04 RS 23334783 RS 4.811,30
PARQUE REMANSO DO BOSQUE 20.195,53 13 48,00 72,00 16 201e.07 RS 241.490,59 RS 5.031,05
41,25 62,00 288 201e.07 RS 25766586 RS 6.156,89
45,30 67,95 108 2015.12 RE 256.401,29 RE  S.660,07
RESER%A DAS TULIPAS 272.018,00 27 40,82 61,23 312 2015.12 RS 23264577 RE  5.699,31
43,54 65,31 12 20158.12 RS 251.650,18 RS 5.779,75
RESER% REAL - PALACIO IMPERIAL 76.561,00 70 48,50 72,75 1120 2017.06 RS 282.466,76 RS 5.82406
Ll Ld
BELVEDE R TOWERS RE 5IDENCE 10.219,58 2 4562 68,43 17 2020.02 RS 273329,35 RS 599144
an7 55,90 16 2020.03 RS 267.392,79 RE 717448
WERTICAL C/f ELEWADOR 52,85 79,27 16 2015.08 RS 30660755 RS 5.801,47 RS 27323662 RS 6.184,43
REGEMCY TCWERS 787.219,00 2 45,62 68,43 a0 2015.08 RS 280.401,77 RS 614647
arn27 55,30 a0 2015.08 RS 260.362,06 RS £.98583

Fonte: Elaboragéo propria a partir dos dados da Geolmovel, precos corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, 2022

24 Informagdes

disponiveis em uma publicagdo no site da MRV. Disponivel em: <https://www.mrv.com.br/imoveis/sao-paulo/ribeirao-
preto?tipolmovel=todos&pagina=1>. Acessado em: 27/06/2021
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Na tabela € possivel identificar ndo s6 os precos individuais de cada empreendimento,
segundo os dados da Geolmovel, corrigidos pelo IGP-DI para 07/2022, mas também
as médias ponderadas para o preco de venda e preco por metro quadrado das trés
tipologias. E possivel observar que os precos por metro quadrado seguem uma
crescente, do mais barato ao mais caro, que comeca com 0s empreendimentos
horizontais, passando pelos empreendimentos verticais sem elevador e, por fim, os

empreendimentos verticais com elevador.
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Jardim Regatas — Parque Industrial

O Jardim Regatas esté localizado na Rodovia Anhanguera SP 330, Km 317 (Parque
Industrial Ribeirdo Preto/SP), antiga Fazenda Rio Pardo. O empreendimento conta
com uma area total de mais de 575 mil m? com 1043 residéncias de dois quartos

divididas em duas tipologias (Figura 7).

Figura 7: Implantacdo Empreendimento Parque Industrial - MRV

Fonte: Portal Imobiliario. Disponivel em: https://portalimobiliario.net/imovel/apartamento-mrv-jardim-
regatas-ribeirao-preto/. Acesso: 25/07/2022

O empreendimento conta com 1011 UH (Figura 8) de 44,16 m? com preco de venda
no lancamento corrigidos pelo IGP-DI (07/2022) de R$ 234.577,04 e 32 UH, com 50,96
m?, direcionada a Pessoas com Deficiéncia (PCD), com preco de lancamento de
R$243.750,44 reais, segundo dados da Geolmovel.

Figura 8: Unidade habitacional Parque Industrial (MRV)

I

Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.mrv.com.br/imoveis/casas/sao-paulo/ribeirao-preto/parque-
industrial/jardim-regatas. Acesso em: 19/05/2022
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Santa Iria Garden

O empreendimento Santa Iria Garden localizado na regido do Recreio Anhanguera —
Ribeirdo Preto/SP possui entrada pela Rodovia Abrdo Assed — SP 333, conta com
uma area total de 578.486,00 m?, com area institucional, quadra recreativa, quadra

gramada, lotes ndo residenciais, ciclovia, lotes comerciais e area verde (Figura 9).

Figura 9: Implantacdo Empreendimento Santa Iria Garden — MRV
2 5*94
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Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.mrv.com.br/méveis/casas/s@o-paulo/moveis-preto/mévei-do-
recreio-anhanguera/santa-iria-garden. Acesso em: 25/07/2022

O empreendimento possui um total de 1043 residéncias de dois quartos, com 44,16
m? (Figura 10), com preco de venda no lancamento corrigido pelo IGP-DI (07/2022)
de R$235.636,63 reais, segundo dados da Geolmével. Com infraestrutura de lazer, o

empreendimento conta com uma ciclovia.

Figura 10: Santa Iria Garden — MRV

Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.mrv.com.br/imoveis/casas/sao-paulo/ribeirao-preto/regiao-

do-recreio-anhanguera/santa-iria-garden. Acesso em: 19/05/2022.
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Reserva Real- Palacio de Versalhes (regido do Jardim Helena)

O empreendimento vertical Reserva Real — Palécio de Versalhes fica localizado na
Rua Antenor de Souza, 605 (regido do Jardim Helena — Ribeirdo Preto/SP), no
extremo da zona leste da cidade. O empreendimento (Figura 11) conta com 20 torres
com quatro pavimentos sem elevador, e com uma ampla infraestrutura que contém:
Piscina Adulta, Espaco Gourmet, Saldo de Festas, Saldo de Jogos e Playground.

- MRV

Figura 11: Implantacdo Empreendimento Palacio de Versalhes

Fonte: MRV. Disponivel em:
https://imoveis.mrv.com.br//upload/imagens/3757/810x490/20200205122503

PALACIO-DE-VERSALHES_PH_IMPLANTACAO_2018_08_08.jpg Acesso em: 25/07/2022

Sé&o 320 apartamentos com duas tipologias, 40 UH do Garden com 67,95 m?, e 280
UH com 61,23 m?, os precos de venda no lancamento sdo, respectivamente,
R$231.717,97 e R$208.803,41, segundo dados da Geolmadvel corrigidos pelo IGD-DI
(07/2022) (Figura 12).

_Figura 12: Palacio de Versalhes (MRV)

) - b 14

Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.mrv.com.br/imoveis/casas/sédo-paulo/ribeirao-preto/regiao-
do-recreio-anhanguera/santa-iria-garden. Acesso em: 19/05/2022.
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Reserva Real — Palacio de Windsor

O empreendimento vertical Reserva Real fica localizado na avenida José Antdnio
Ferrarezi, 655; no extremo da zona leste da cidade. O empreendimento (Figura 13) é
desenvolvido em uma area de mais de 20 mil metros quadrados, e conta com 18 torres
com quatro pavimentos sem elevador, e com uma infraestrutura que contém: Espaco

Gourmet, Saldo de Festas e Jogos e espaco Fitness.

Figura 13: Implantacdo Empreendimento Reserva Ouro Branco — Res. Prata — MRV

Fonte: MRV. Disponivel em: https://tour.mrv.com.br/Condominio/saopaulo/ribeiraopreto/reservareal-
palaciodewindsor. Acesso em:25/07/2022

Além da infraestrutura, o empreendimento (Figura 14) conta com 288 UH em duas
metragens. Sdo 114 UH com 40,85 m? e com preco de R$ 277.701,10 e 174 UH com
48,50 m? de area Util e que possuem dois precos, sendo: 60 UH direcionadas para
PCD no preco de R$ 233.347,83 reais e 114 UH com pre¢o de R$ 302.102,76;
segundo os dados da Geolmovel, com todos os precgos corrigidos pelo IGP-DI para
julho de 2020.

Figura 14: Pal4cio de Windsor (MRV)

Fonte: MRV. Disponivel em: https://tour.mrv.com.br/Condominio/saopaulo/ribeiraopreto/reservareal-
palaciodewindsor. Acesso em:25/07/2022
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Belveder Towers Residence

O empreendimento vertical Residence Belveder Towers fica localizado na Avenida
Heraclito Fontoura Sobral Pinto, 2105; com éarea total de mais de 10 mil m?. O
empreendimento (Figura 15) conta com duas torres com 11 pavimentos com dois
elevadores por torre, e com uma infraestrutura que contém: Piscina Adulta, Espaco

Gourmet, Saldo de Festas, Saldo de Jogos, Piscina Infantil e Pomar.

Figura 15: Implantacdo Empreendimento Residence Belveder Towers — MRV

Fonte: Portal Imobiliario. Disponivel em: https://portalimobiliario.net/imovel/apartamento-mrv-
residencial-belveder-towers-ribeirao-preto/. Acesso em: 27/07/2022

Séo 192 apartamentos com um ou dois dormitorios (Figura 16). Sendo 16 UH com um
dormitério em 37,27 m? com preco de lancamento de R$ 273.329,35 e 176 UH com
dois dormitérios com 45,62 m?, com preco de lancamento de R$ 273.329,35; segundo

dados da Geolmovel corrigidos pelo IGP-DI para julho de 2020.

Figura 16: Residence Belveder Towers (MRV)
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Fonte: Imével LK. Disponivel em: https://www.imovelk.com.br/apartamento/sédo-paulo/méveis-
preto/distrito-de-bonfim-paulista/residencial-belveder-towers/. Acesso em: 27/07/2022
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Residencial Regency Towers

O empreendimento vertical Residencial Regency Towers fica localizado na Rua
Eduardo Soares de Azevedo, 170 (regido do Altos da Boa Vista — Ribeirdo Preto/SP),
com area total de mais de 787 mil m2. O empreendimento (Figura 17) conta com duas
torres com dez pavimentos com dois elevadores por torre, e com uma infraestrutura
gue contém: Piscina Adulta e Infantil, Espaco Gourmet, Saldo de Festas, Bicicletéario,

Pet Place, Playground e Pomar.

Figura 17: Implantacdo Empreendimento Residencial Regency Towers — MRV

IMPLANTAGAO

Fonte: MRV. Disponivel em:
https://imoveis.mrv.com.br/upload/imagens/3935/810x490/20200122025639

RESIDENCIAL-REGENCY-TOWER_PH_IMPLANTACAO_2019_08_08.jpg. Acesso: 03/08/2022

Sao 176 apartamentos com um ou dois dormitérios (Figura 18). Sendo 80 UH com um
dormitério em 37,27 m? com preco de lancamento de R$ 260.362,06 e 96 UH com
dois dormitérios em duas metragens distintas sendo: 80 UH com 45,62 m?, com preco
de lancamento de R$ 280.401,77 e 16 UH Garden com 52,85 m? com preco de
lancamento de R$ 306.607,55; segundo dados da Geolmovel.

Figura 18: Residencial Regency Towers (MRV)

Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.mrv.com.br/imoveis/apartamentos/sdo-paulo/ribeirao-
preto/regiao-do-altos-da-boa-vista/residencial-regency-towers. Acesso em: 19/05/2022
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Além dos empreendimentos horizontais e verticais destacados, desde 2018, a MRV
atua na cidade com lancamentos de loteamentos através da Smart Urba, como a
reserva Macauba, com total de 535 lotes, 0 Santa Iria (2020) e Agros (2021), com total
de 1.786 lotes e a Reserva Regatas (2020) com 724 lotes 2°.

1.4.3 Vitta Residencial Incorporadora

A Vitta Residencial Incorporadora e Construtora LTDA, foi fundada em 2012, na
cidade de Ribeirdo Preto, e é o braco econdmico da empresa Bild Desenvolvimento
imobiliarios LTDA (fundada em 2008), atuando nas Faixas 1.5, 2 e 3. Classificada,
atualmente, como uma sociedade anénima fechada, com capital social de 6 milhdes
de reais 2%, a empresa opera em 14 cidades no estado de Sdo Paulo e Minas Gerais,
como: Araraquara, Bauru, Botucatu, Campinas, Franca, Jaboticabal, Piracicaba, Séao
José do Rio Preto, Uberaba e Uberlandia, com uma producéo total de mais de 20 mil
unidades langadas (2022) 2.

Na cidade de Ribeirdo, sua producdo comegou em 2013 (Gréfico 4), e durante a Fase
3 do MCMYV, a incorporadora ocupa a terceira posi¢ao no ranking (25%), com mais de

6 mil unidades lancadas.

% Informacéo disponivel no relatério de apresentagéo Institucional da MRV.

% Informacdes CNPJ info. Disponivel em: http://cnpj.info/Vitta-Residencial-S-A-Vitta-Residencial.
Acesso em: 17/06/2022

27 Informagbes disponiveis em uma publicagdo no site da Vitta. Disponivel em:
<https://vittaresidencial.com.br/sao-paulo/sobre>. Acessado em: 25/05/2022
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Gréafico 4: Producgéo da Vitta por Ano e Faixa em RP (06/2009 a 07/2020)
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Fonte: Elaboracéo propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Prefeitura
Municipal de Ribeir&o Preto, 2022

A producéo da Vitta em RP comeca no ano de 2013 com 288 UH, e em apenas quatro
anos, no ano de 2016 (Fase 3), chega ao seu apice com mais de 2 mil unidades. Essa
producdo se mantém nesse patamar no ano de 2017, porém, em 2018 comeca a

reduzir, antes mesmo da Pandemia da Covid-19.

Seu produto é composto principalmente por edificios verticais sem elevador como o
Vitta Parque dos Manacas e o Vitta Jardim dos Flamboyants; mas também conta com
alguns edificios verticais com elevador, como a Uma Caramuru e Blanc Residence —

gue serdo apresentados a sequir.

O preco de venda médio de suas unidades verticais no lancamento € de R$
240.779,39 para empreendimentos sem elevador e de R$ 309.594,96 para
empreendimentos com elevador, de acordo com os dados da Geolmovel corrigidos

para o IGP-DI de julho de 2022, como mostra a Tabela 7.
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Tabela 7: Lista de Empreendimentos Vitta (Fase 3)

Preco de venda da Preco m2
. irea Area | N Total de l-unid.adel o privativo no Média Ponderada no M édia Ponderada do
Empreendimento Area Terreno Torres e : . " Data Lancamento i langamento Preco de ¥enda Preco M2
Privativa Total Unidades lancamento LT . S . ST .
{Corrigido IGP-DI) {Corrigido IGP- (Corrigido IGP-DI} ({Corrigido IGP-DI)
. DI}
HEITOR RIGON 3 25,204,351 & 4300 64,50 450 2017.10 RS 244.510,96 RE 569328
PARCUE DOS PINUS 33.500,00 4 43,06 54,50 272 2019.04 RS 217.689,45 RZ  5.05549
RECANTO DA MATA 90.155,90 3 43,06 54,59 272 202002 RS 214.619,92 RE 495421
WITTA BANDEIRANTES 4.400,00 2 45,00 67,50 128 2016.05 RS 249.940,31 RS 555423
WITTA CAMPOSELISEOS 12.540,00 3 4250 64,20 256 2016.01 RS 265.422,88 RS 6.20L47
WITTA JARDIM DOS FLAMBOY ANTS 29.4531,17 24 43,06 54,59 384 202005 RS 218.003,43 RE  S5.06278
VERTICAL 5/ ELEVADOR WITTA JARDIM INTERLAGOS 21.100,00 5 43,00 64,50 368 2017.08 RS 257.775,02 RS 5.99477 R 240.77939 RS 5.383.63
WITTA PARCQUE DOS MANACAS 14.739,85 28 43,06 54,59 445 202008 RS 218.270,79 RE  5.06839
WITTA RECANT O DAS PALMEIRAS 62.550,00 7 45,00 69,00 592 2017.03 RS 257.933,38 RS 5.73L85
VITTA RECANT & D05 LAGOS 11.978,46 2 43,06 64,59 172 201509 R3S 252,349,968 RS 5.86043
56,98 85,47 20 2018.09 RS 265.817,62 RE 466510
WITTAWALENTIMA 22.700,00 5 43,00 54,50 464 2018.01 RS 238.757,17 RE 5.55249
WITTA WIANORTE | 23.685,35 & 50,00 75,00 544 2016.05 RS 248.790,77 RS 497582
SATT AN A MORTE NI 25.874,94 7 50,00 75,00 496 2016.08 RS 241.764,92 RZ  4.63530
L L4
BLANC RESIDEN CE 759915 2 47,79 71,68 166 2019.01 RS 286.617,73 RS 5.997.44
8511 132,16 & 2019.01 RS 366.747,96 RZ 418509
YITTA, 4900 73,50 152 2016.05 R 300.943,65 RS 7.97544
ALAMEDA SAD PALLD 554359 1 10253 273,00 4 2016.05 RS 478.063,51 RS 464907
7R26 115,50 2 2016.05 RS 42279462 RE 547236
46,00 69,00 160 2016.05 RS 269.275,20 RS 5.85357
49,00 73,50 224 2016.05 RS 278.563,65 RS  5.654,97
49,46 73,50 26 2016.05 RS 302.705,83 RS 612021
PRACAS DO IPIRAN GA, 22,1537,00 7
46,42 689,63 21 201605 R3S 287.108,27 RS  6.184,97
WERTICAL Cf ELEVADOR 5526 §2,59 2 2016.05 RS 315.705,47 RZ 571309 RS 302.594,96 RS 6.214,73
55,60 83,40 a4 2016.05 RS 287.843,10 RE 517714
45,08 72,00 354 2017.05 RS 305.373,46 RS 6.35L36
GRIS RESIDEMCE 16.204,12 3
8311 124,50 12 2017.05 RS 389.943,48 RS 469190
56,29 54,43 124 2019.08 RS 349.346,08 RS 6.20618
49,75 74,67 &0 2019.08 RS 308.943,91 RS 6.20619
51,26 765,89 &0 2019.08 R 318.128,77 RS 620618
UNA CARAMURU 10.457,06 2
5713 85,69 4 2019.08 RS 354.553,93 RS 6.206,20
55,65 83,47 4 2019.08 RS 345.375,07 RS 6.20820
56,29 4,43 10 2018.08 RS 365.435,65 R$  6.49202

Fonte: Elaboragéo propria a partir dos dados da Geolmovel, precos corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, 2022

E possivel notar que, na Vitta, os empreendimentos verticais sem elevador possuem um preco por metro quadrado cerca de mil reais
menor que os empreendimentos verticais com elevador. Ou seja, mesmo dentro do Programa MCMV, é possivel identificar dois

publicos-alvo diferentes. A relacdo entre essa diferenca de precos e a etapa de comercializacdo sera desenvolvida no Capitulo 2
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Vitta Parque dos Manacas

O empreendimento vertical Parque dos Manacés fica localizado na Estrada Vicente
Canuto, 280 - Via Norte, com area total de mais de 14 mil m2. O empreendimento
(Figura 19) conta com 28 torres com quatro pavimentos sem elevador, e com uma
infraestrutura que contém: Quadra Poliesportiva, Churrasqueira, Piscina Adulta, Saldo
de Festas, Solarium, Brinquedoteca, Fitness e Redario.

Figura 19: Vista aérea do Empreendimento Parque dos Manacas - Vitta

Fonte: Skycrapercity. Disponivel em: https //www skyscrapermty com/threads/rlbelr%CS%A3o -preto-
sp.1457987/page-457. Acesso em: 27/07/2022

O empreendimento (Figura 20) possui 448 apartamentos com dois dormitérios em
43,06 m? com preco de lancamento de R$ 218.270,79; segundo dados da Geolmével
corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022.

Figura 20: Parque dos Manacas (Vitta)

I

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://vittaresidencial.com.br/ribeirao-preto/imoveis/vitta-parque-dos-
manacas. Acesso em: 19/05/2022
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Vitta Jardim dos Flamboyants

O empreendimento vertical Jardim dos Flamboyants fica localizado na Rua Joao
Carvalho Rufino, 1500 - Loteamento Santa Marta Bonfim Paulista, com area total de
mais de 29 mil m?2. O empreendimento (Figura 21) conta com 24 torres com trés
pavimentos sem elevador, e com uma infraestrutura que contém: Quadra
Poliesportiva, Churrasqueira, Piscina Adulta, Saldo de Festas, Estacionamento de
Visitantes, Piscina Infantil, Solarium, Playground, Pomar, Brinquedoteca e area
Fitness.

Figura 21: Vista aérea do Empreendimento Jardim dos Flamboyants - Vitta

CENTRO DE BONFIM
- 5 MINUTOS

Fonte: Vitta Youtube Disponivel em: https://i.ytimg.com/vi/m11iK8IXpYs/maxresdefault.jpg. Acesso
em: 27/07/2022

Sé&o 384 apartamentos (Figura 22) com dois dormitérios de 43,06 m? com preco de
lancamento de R$ 218.003,49; segundo dados da Geolmovel.

Figura 22: Jardim dos Flamboyants (Vitta)

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://vittaresidencial.com.br/ribeirao-preto/imoveis/vitta-jardim-dos-
flamboyants. Acesso em: 19/05/2022
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Una Caramuru

O empreendimento vertical Una Caramuru fica localizado na Av. Caramuru, 2500 -
Jardim Sumaré, com area total de mais de 10 mil m?. O empreendimento (Figura 23)
conta com duas torres com 16 pavimentos, com dois elevadores por torre, e com uma
infraestrutura que contém: Lavanderia Coletiva, Quadra Poliesportiva, Churrasqueira,
Piscina Adulta, Saldo de Festas, Piscina Semi-Climatizada, Saléo de Jogos, Piscina
Infantil, Forno a Lenha, Solarium, Pomar, Home-Office, Brinquedoteca, Fitness,

Estacao Trabalho, Redario e CarWash.

Figura 23: Vista aérea do Empreendimento Uma Caramuru - Vitta

pr L 4

MAIS VIDEOS

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://vittaresidencial.com.br/ribeirao-preto/imoveis/una-caramuru.
Acesso em: 27/07/2022

O empreendimento (Figura 24) conta com 262 apartamentos com dois dormitorios
com seis metragens distintas: 124 UH com 56,29 m?; 60 UH com 49,78 m?; 60 UH
com 51,26 m?; 4 UH com 57,13 m?; 4 UH com 55,65 m? e 10 UH com 56,29 m? (com
duas vagas de garagem) com precos no lancamento que variam de R$ 308.943,91 a
R$ 365.435,65; segundo dados da Geolmdvel.

Figura 24: Residencial Monterey (Vitta)

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://vittaresidencial.com.br/ribeirao-preto/imoveis/una-caramuru.
Acesso em: 25/05/2022.
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Pracas do Ipiranga

O empreendimento vertical Pragas do Ipiranga fica localizado na rua Raphael
Francisco Lippi, 421 - Ipiranga, com area total aproximada de 22 mil m2. O
empreendimento (Figura 25) conta com sete torres com oito pavimentos e um
elevador, e com uma infraestrutura que contém: Academia, Quadra Gramada,
Churrasqueira, Piscina Adulta, Saldo de Festas, Piscina Infantil, Pista de Cooper,

Playground, Pomar e espago Fitness.

Figura 25: Implantacdo Empreendimento Pracas do Ipiranga - Vitta

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://webapi.vittaresidencial.com.br/Files/Imoveis/ribeirao-preto/pracas-
do-ipiranga/plantas/pracas-do-ipiranga-4.jpg. Acesso em: 28/07/2022

O empreendimento (Figura 26) conta com 497 apartamentos de dois dormitorios e
sete metragens distintas. Sdo 160 UH com 46,00 m?; 224UH com 49,00 m?; 26 UH
com 49,46 m?; 21 UH com 46,42 m?; 2 UH com 55,26 m? e 64 UH com 55,60 m?, com
precos de lancamento corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, que variam de R$
269.278,20 a R$ 315.705,47; segundo dados da Geolmével.

Figura 26: Pracas do Ipiranga (Vitta)

Fonte: Vitta. Disponivel em: https://vittaresidencial.com.br/ribeirao-preto/imoveis/pracas-do-ipiranga.
Acesso em: 25/05/2022
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1.4.4 Brio Incorporadora

Fundada em 2014, a Brio incorporadora tem origem do municipio de Ribeirdo Preto.
A empresa atua em seis cidades no estado de S&o Paulo, sendo elas: Ribeirdo Preto,
Sertdozinho, Sdo Joaquim da Barra, Sorocaba, Votorantim e Sdo Paulo, com um total
de mais de 2300 unidades entregues em 2022. Essa atuacédo € tanto no segmento de
médio/alto padrdo, como no Segmento Econémico junto ao Programa MCMV, nas
Faixa 1.5; Faixa 2 e Faixa 3. A Incorporadora possui mais de 14 milhdes de reais em
seu capital social e se estrutura como uma Sociedade Empresarial Limitada. Quanto
a suas atividades de negodcios, elas sao: “Incorporacdo de empreendimentos
imobiliarios”, “Holdings de instituicbes n&o-financeiras”, “Outras sociedades de
participagéo, exceto holdings”, “Compra e venda de imdveis proprios”, “aluguel de

imdveis proprios”, e "servigos combinados de escritdrio e apoio administrativo” 28,

Na cidade de Ribeirdo, a Brio comecou a atuar apenas no ano de 2015, ou seja, no
ultimo ano da Fase 2 do Programa. Apesar disso, a incorporadora ocupa a quarta
posicdo no ranking do produto MCMV com 10% da producédo na Fase 3, como
mostrado. A producdo da Brio em RP teve seu apice no ano de 2016, com cerca de
1.000 UH. Porém logo cai para uma oferta que varia de 300 a 600 UH nos préximos

anos, como mostra o Grafico 5.
Gréfico 5: Producéo Brio por Ano e Faixa em RP (06/2009 a 07/2020)
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Fonte: Elaboracéo propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Geolmovel,
2022.

2 Informacdes cadastrais obtidas em: http://cnpj.info/Brio-Incorporadora-Ltda
96



A Brio atuou apenas com empreendimentos verticais, tendo como foco os empreendimentos sem elevador, como Lar Australia e Lar
Suécia, e um Unico empreendimento vertical com elevador, o Parc Jurua, que serdo apresentados a seguir. Esses produtos possuem
precos médio no langamento de R$ 234.858,96 e de R$ 297.140,76 respectivamente, precos segundo dados da Geolmovel

corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, como mostra a Tabela 8.

Tabela 8: Lista de Empreendimentos Brio (Fase 3)

Preco de venda da (RSED (G2
. Ares Area NO Total de unidade no privativo no  Média Ponderada no Meédia Ponderada do
Empreendimento Area Terreno Torres P n Data Langcamento lancamento Preco de Yenda Prego M2
ol | TeE) |- UEkErEs (S GHEID (Corrigido IGP- (Corrigido IGP-DI) = (Corrigido 1GP-DI)
(Corrigido IGP-DI) gl) 9 9
42,00 63,00 312 201%.02 RS 227.008,27 RS 5.404,96
L&R ALEMANHA 40.802,63 7
51,98 7T 04 201%.02 RS 252.449,16 RS 4,856,566
LAR ALSTRALLA, 15.415,32 5 42,99 64,48 288 2020.06 RS 221.687,09 RS 5.196,71
LR CANAD & 3.752,18 [ 42,00 £3,00 144 2016.06 RS 227.706,21 RS 5,421,58
42,58 63,87 123 2017.10 RS 246.997,00 RS 5,800,738
L&R CHILE 9.109,62 3
56,04 g4,00 27 2017.10 RS 769.769,77 RS 4.813,88
52,18 78,27 14 2018.02 RS 749.687407 RS 4.788,69
LAR DIMNARMARCA 7.042,00 7
42,50 63,73 a8 2018.02 RS 237.380,37 RS 5.585,42
L&R ESPANH2 26.831,21 4 43,00 64,50 236 2016.12 RS 252.337,22 RS 5.968,31
VERTICAL 5/ ELEVADOR LAR ITALIA 19.388,30 6 42,00 53,00 352 2016.04 RS 23110829 RS 550258 RY 134.85836 RS 2.403,30
42,50 63,75 132 201711 R 259.929,95 R 6.116,00
BRIO L&R MEX CO 10,635,75 3 ! g : ! : ‘
52,18 78,27 a4 201711 RS 272.,30757 RS 5.218,62
LAR MORNACD 1.840,00 1 43,00 64,50 32 2017.06 RS 251.826,67 RS 5.856,43
42,50 63,73 114 202007 RS 202,715,84 RS 4,763,738
LAR PORTUGAL 7.231,54 3
54,93 82,42 3e 2020.07 RS 219.522,82 RS 3.994,96
53,96 85,35 22 2018.0% RS 254.603,67 RS 4.543,74
L&R SUECTS 6.397,00 3
42,50 63,75 163 2018.05 RS 233.533,02 RS 5.494,89
LR SUNCA 11.288,38 4 42,00 63,00 192 2016.01 RS 237.51488 RS 5.655,12
L&R URUGU A 10.800,00 3 43,00 67,50 184 201311 RS 220.408,51 RS 4.897,97
45,11 69,02 34 2017.03 RS 293.332,51 RS 6.502,60 d r
WERTICAL Cf ELEWADOR P&RC JURUA - BURITI 2,576,88 1 47,55 78,00 36 2017.02 RS 302,226, 77 RS £.355,98 RS 297.140,76 RS £.431,87
36,03 49,00 1 2017.03 RS 243,524,639 RS £.758,94

Fonte: Elaboracao prépria a partir dos dados da Geolmével, precos corrigidos pelo IGP-DI de julho de 2022, 2022
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Lar Austélia

O empreendimento vertical Lar Australia, fica localizado na rua Professor Oscar

Augusto Guelli, 150; com area total de 15.415,32 m?. O empreendimento (Figura 27)

conta com cinco torres com quatro pavimentos sem elevador,

e com uma

infraestrutura que contém: Quadra de Volei Areia, Churrasqueira, Piscina Adulta,

Espago Gourmet, Saldo de Festas, Piscina Infantil e Playground.

Figura 27: Implantacdo Empreendimento Lar Australia (BRIO)

b
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o Portaria

© sicicietsrio
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m Quadra de areia

~\

LOrAUSTRALIA
G RRTRE

Fonte: Larraz Iméveis. Disponivel em: https://www.larrazimoveis.com.br/comprar/sp/ribeirao-
preto/recreio-das-acacias/apartamento/68087682. Acesso em: 28/07/2022

O empreendimento (Figura 28) conta com 288 apartamentos com dois dormitorios

de 42,99 m? de area privada com preco de lancamento de R$ 221.687,09; segundo

dados da Geolmovel, corrigidos pelo IGP-DI (07/2022).

Figura 28: Lar Australia (BRIO)

Fonte: BRIO. Disponivel em: https://www.brioincorporadora.com.br/empreendimentos/ribeirao-

preto/ribeirao-preto/lar-australia. Acesso em: 26/05/2022
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Lar Suécia

O empreendimento vertical Lar Suécia fica localizado na Av. Virgilio Soeira, 500a, com
area total de 6.597,00 m?. O empreendimento (Figura 29) conta com trés torres com
guatro pavimentos sem elevador, e com uma infraestrutura que contém: Quadra
Gramada, Churrasqueira, Piscina Adulta, Espaco Gourmet, Saldo de Festas, Piscina

Infantil e Playground.

Figura 29: Implantacdo Empreendimento Lar Suécia (BRIO)

Fonte: Meu Brio. Disponivel em: https://www.meubrio.com.br/sorocaba/pronto-para-morar/lar-
suecia#&gid=1&pid=11. Acesso em: 28/07/2022

O empreendimento (Figura 30) conta com 184 apartamentos com duas metragens.
S&0 162 UH de dois dormitérios com 42,50 m? e 22 UH do Garden com 55,96 m? com
preco de langamento respectivamente de R$ 233.533,02 e R$ 254.603,67; segundo

dados da Geolmoével.

Figura 30: Lar Suécia (BRIO)

==}

Fonte: Brio. Disponivel em: https://meubrio.com.br/sertaozinho/pronto-para-morar/lar-suecia. Acesso
em: 25/05/2022.
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Parc Jurua

O empreendimento vertical Parc Jurud fica localizado na rua Jurug, 1125, com éarea
total de 2.576,88 m?. O empreendimento (Figura 31Figura 31) conta com uma torre com
oito pavimentos com elevador, e com uma infraestrutura que contém: Quadra

Gramada, Piscina Adulta, Saldo de Festas e Playground.

Figura 31: Implantacdo Empreendimento Parc Juru& (BRIO)

Fonte: BRIO. Disponivel em: file:///C:/Users/olive/Downloads/parc-jurua-torre-buriti-brio-
incorporadora_compress.pdf. Acesso em:08/07/2022

O empreendimento (Figura 32) conta com 71 apartamentos em trés metragens, 70
UH de dois dormitérios, sendo 34 UH com 45,11 m? e 36 UH com 36 m? e 1 UH com
um quarto e 36,03 m? com preco de lancamento respectivamente de R$ 293.332,51;
R$ 302.226,77 e R$ 243.524,69; segundo dados da Geolmaovel corrigidos pelo IGP-
DI (07/2022).

Figura 32: Parc Jurua (BRIO)

Fonte: Brio. Disponivel em: https://www.brioincorporadora.com.br/empreendimentos/ribeirao-
preto/ribeirao-preto/parc-jurua-torre-buriti/. Acesso em: 26/05/2022
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1.5 Uma andlise comparativa da producdo das quatro

empresas

Depois de caracterizada toda a producado das principais incorporadoras da Fase 3 do
Programa MCMV em RP, foi possivel desenvolver o Grafico 6; Figura 33 e o Quadro
4, com uma sintese que compara a producédo de cada uma das incorporadoras e,
consequentemente, desenvolver conclusdes iniciais frente a tal produgédo, com suas

semelhancas e diferencas.

Gréfico 6: Unidades habitacionais produzidas pelas incorporadoras por ano em Ribeirdo Preto (2009-
2020)
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Fonte: Elaboracgéo propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Geolmovel,
2022.
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O grafico 6 compara os numeros de unidades produzidas por incorporadora por ano,
de 2009 a 2020, e € notério que em todo o periodo existem grandes varia¢cdes no
ndamero de unidades produzidas pelas incorporadoras. A Fase 3 do Programa (2016-
2020) inicia-se com um pico no nimero de lancamentos. E no ano de 2017 que a
cidade de RP recebe a maior producdo desenvolvida em todo o periodo analisado,
em funcdo, principalmente, do empreendimento horizontal da incorporadora
Pacaembu, que sozinho injetou quase 7 mil unidades no mercado de RP, como visto.
Essa producdo massiva acaba, entretanto, por gerar uma nova queda na producao

das incorporadoras nos anos subsequentes.

A Pacaembu, ndo so injetou em um curto periodo o maior numero de unidades ja
desenvolvidas por uma incorporadora em um ano em RP, mas também desenvolveu
uma nova tipologia dentro do Segmento Econémico na cidade, o empreendimento
horizontal. Essa tipologia, que € a preferéncia dos consumidores como serd visto,
comeca a ser considerada pelas outras incorporadoras e passa a ser desenvolvida,
posteriormente, pela MRV no ano de 2020, que é o ano de apice de sua producdo em
RP.

Essa andlise revela que os empreendimentos horizontais mesmo néo correspondendo
a maior parte da producdo em RP (Quadro 9), acabam por injetar grande nimero de
unidades em curto periodo. Essa varia¢cao anual na quantidade de unidades ofertadas
no mercado acaba por afetar diretamente a etapa de comercializacdo, como sera

desenvolvido no capitulo seguinte.

Em relacdo a implantacdo dos empreendimentos e seu porte, a Figura 33 mostra que
os empreendimentos horizontais possuem mais unidades, seguido pelos verticais sem
elevador, e por ultimo os empreendimentos com elevador, isso pode ser notado pela
dimenséo da circunferéncia em cada um dos pontos. Portanto, os lotes mais centrais
possuem dimensdes menores e vao aumentando conforme se distanciam do centro.
Nota-se também que o0s empreendimentos verticais com elevador possuem
localizagbes mais centrais, seguidos pelos empreendimentos verticais sem elevador,
e nas franjas urbanas se encontram os empreendimentos horizontais, que s6 passam

a ser viaveis com o aumento do perimetro urbano ocorrido em 2018.
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Figura 33: Tipologia e porte dos Empreendimentos na Fase 3 (MRV, Brio, Vitta e Pacaembu)
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Fonte: Elaboragéo proprias a partir de dados da Geolmovel, 2023
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Outro ponto que podemos identificar € que as empresas locais (Vitta e Brio)
conseguem desenvolver empreendimentos em zonas mais centrais que a Pacaembu
e a MRV. Entretanto, apenas a Pacaembu e a MRV, empresas com maior capital
social, conseguiram viabilizar um produto de casas na Fase 3 do Programa em RP. O
produto da Pacaembu possui um preco médio ponderado bem menor que o

disponibilizado pela MRV, conseguindo atender o publico da Faixa 1.5.

Ja nos produtos verticais, conseguimos identificar que, com excec¢do da Pacaembu
que atuou na cidade de RP com apenas um empreendimento horizontal, todas as
outras incorporadoras produziram essa tipologia de empreendimento, sem elevador e
com elevador (Figura 31). Os empreendimentos sem elevador possuem um numero
maior em relacdo a média ponderada dos precos de lancamento, a Brio foi a empresa
gue conseguiu viabilizar um produto médio mais barato para empreendimentos sem
elevador (R$ 234.858,96); jA em empreendimentos com elevador, a MRV conseguiu
viabilizar, na média ponderada, os produtos mais baratos (R$ 273.236,62). Apesar
disso, a Vitta acabou por viabilizar uma menor média ponderada por metro quadrado
para ambos os produtos, ja que seus produtos possuem éareas Uteis maiores (R$
5.383,83 e R$ 6.214,73, respectivamente).

Esses dados revelam que apesar dessas empresas locais ndo conseguirem
desenvolver um produto horizontal viavel, acabam por ter um produto vertical com
preco do metro quadrado mais barato que a MRV, por exemplo, que € uma

incorporadora de atuag&o nacional.
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No quadro 4, os precos mais altos estdo destacados em vermelho e os mais baixos, em verde em cada categoria discriminada.

Quadro 4: Comparacéo dos precos das incorporadoras Fase 3

Faixas do % N2 de UH por INCORP. Preco médio ponderado da UH no langamento Preco médio ponderado por M*
CONSTRUTORA Capital Social MC“:Z = HOR. VERTICAL HORIZONTAL VERTICAL HORIZONTAL VERTICAL
S/ ELEV. CfELEV. S/ ELEV. C/ ELEV. S/ ELEV, C/ELEV.
Pacaembu
Construtora RS 265.008.181,90 |Faixa 1.5e 2| 6991 | 100% 0% 0% RS 213.444,32 - - RS 4.57054 - -
LTDA.
MRV Engenharia Faixa 1.5.2
AT eGPl RS 4.974.532.450,51 3 ! 5523 | 20,65% | 70,49% | 8,86% | RS 232.976,19 | RS 260.100,12 | RS 273.226,62 | RS 5.28401 [ RS 5.851,15 | RS 6.28449
S.A.
Vitta Residencial Faixa 1.5, 2
LTDA. RS 6.000.000,00 3 4938 0% 78% 22% - RS 240.779,39 | RS 309.594,96 - RS 5.383,83 | RS 6.214,73
Brio .
Faixa 1.5, 2
Incorporadora &) 14.010.000,00 o3 2185 0% |[97,56% | 2,44% - RS 234.858,96 | RS 297.140,76 - RS 540330 | RS 6.431,87
LTDA.

Fonte: Elaboragéo propria, 2022.

As opcdes de infraestrutura dos empreendimentos sdo variadas, como mostra o Quadro 5. O que chama atencdo é que a MRV
apresenta menor variedade de equipamentos de lazer entre as incorporadoras estudadas, provavelmente pela sua maior
padronizacao dos projetos, como ja estudado por SHIMBO (2020). Outro fator que chama a atencéo € a quantidade de equipamentos

disponiveis no produto da Pacaembu, mesmo este tendo 0 menor pre¢o entre os lancamentos das incorporadoras.
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CONSTRUTORA

Quadro 5: Sintese da Infraestrutura encontradas por incorporadoras

HORIZONTAL

INFRAESTRUTURA

VERTICAL

Pacaembu
Construtora
LTDA.

MRV Engenharia
e Participagdes
S.A.

Yitta Residencial
LTDA.

Brio
Incorporadora
LTDA.

Ciclovia; Pista de caminhada; Quadras
esportivas; Academia ao ar livre;
Playground; Minicampo de areia

SEM ELEVADOR

COM ELEVADOR

Ciclovia; Churrasqueira; Piscina Adulta;
Salao de Festas; Salao de Jogos;
Playground; Fitness.

Quadra Gramada; Piscina Adulta; Saldo de Festas;
Piscina Infantil; Playground; Fitness; Espaco
Gourmet; Churrasqueira; Saldo de Jogos; Pomar.

Piscina Adulta; Espaco Gourmet; Saldo de Festas;
Pisicna Infantil; Playground; Pomar; Churrasqueira;
Salao de Jogos; Piscina Infantil; Brinquedoteca.

Quadra Poliesportiva; Churrasqueira; Pisicna
Adulta; Salao de Festa; Piscina Infantil; Espago
Gourmet; Forno a Lenha; Solarium; Trilha; Jardins;
Area de Convivéncia; Playground; Brinquedoteca;
Fitness; Redario

Academia; Quadra Gramada; Churrasqueira; Piscina
Adulta; Saldo de Jogos; Piscina Infantil; Pista de
Cooper; Playground; Pomar; Fitness; Lavan. Coletiva;
Quadra Poliesportiva; Solarium; Pomar; Home-
Office; Car-Wash; Area de Canvivéncia.

Academia, Qudra de Vdlei de Areia; Churrasqueira;
Piscina Adulta; Salao de Festas; Piscina Infantil;
Playground; Piscina Adulta; Espaco Gourmet;

Quadra Gramada; Quadra Poliesportiva.

Quadra Gramada; Quadra Poliesportiva; Piscina
Adulta; Piscina Infantil; Salao de Festas; Playground;
Fitness.

Fonte: Elaboracéo propria, 2022.

106




Com base nesse panorama geral dos produtos que tém sido desenvolvidos pelas
principais incorporadoras no Segmento Econdémico, nos ultimos anos, abordando
guestdes relacionadas a tipologia, localizacdo e infraestrutura de lazer, € possivel
obter uma compreenséo sobre como a morfologia urbana do municipio de RP esta se
configurando. O desenvolvimento do Segmento Econdmico representou um
acréscimo de mais de 20% no numero de domicilios urbanos em comparagdo com o
seu estoque de 2010. Essa producédo intensificou o processo de verticalizacdo do
municipio, de modo desconcentrado, uma vez que a maioria dos empreendimentos
estd dispersa e consiste em edificios de até quatro pavimentos. Esse panorama
reforca também a oposicao historica entre a zona sul com empreendimentos de alto
padrdo e a zona norte/noroeste com empreendimentos, predominantemente, do
Programa MCMV (ZAMBONI, 2018), que foi facilitada pela demarcacéo das ZEIS e

pelo aumento do perimetro urbano.
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A etapa de comercializacdo da habitacdo, suas estratégias,

instrumentos e indicadores

Este capitulo inicia com a andlise de um movimento, ocorrido apos 2014, das
incorporadoras que verticalizaram todo o processo de incorporacdo, ou seja,
passaram a controlar desde a captacdo de lotes até a construcdo da obra e do
acompanhamento no pos-obra. Com esse movimento comeg¢am novas estratégias na
provisdo habitacional, inclusive na etapa de comercializacdo dos empreendimentos.
Depois dessa analise, passamos a entender todas as etapas necessarias para se
comercializar um produto do MCMV, que vao desde a captacdo dos possiveis clientes
e da aprovacao de seu crédito, até a escolha do empreendimento e a assinatura do
contrato. Diversas etapas acabam por complexificar o processo de comercializacao e
requerem a definicdo de espacos com infraestruturas especificas que auxiliem essa
comercializagdo, ou seja, as Houses de Vendas?®. Assim, o Ultimo item deste capitulo
procura caracterizar a infraestrutura das Houses das incorporadoras estudadas, com

0 objetivo de definir semelhancas e diferencas entre elas.

2.1 A verticalizacéo do processo de incorporar

Segundo Shimbo (2020), ao longo do Programa MCMV houve uma reestruturacao das
praticas de incorporadoras em direcao a hipergestdo da producéo habitacional. Para
isso, apods a recessao de 2014, as incorporadoras acabaram por reduzir o nimero de
funcionarios proprios e passaram a terceirizar 0S servicos para com construtoras
subcontratadas especializadas em determinadas etapas da obra. A hipergestao da
producao permitiu que os incorporadores verticalizassem todo o ciclo de incorporacéo,
gerindo e controlando todas as etapas: a captacdo do lote, definicdo do
empreendimento, construgdo e a comercializagdo. Segundo a autora: “Mais
recentemente, muitas das incorporadoras também absorveram a comercializacéo de
imoveis dentre suas atividades, no processo de verticalizagdo da produgao”.
(SHIMBO, 2020, p.55)

As entrevistas realizadas nesta pesquisa corroboraram essa constatacdo. O

Incorporador 2 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias (2022) -

2% 0 termo House foi importado de agéncias de publicidade in-House, ou seja, s3o agéncias que se desenvolvem
dentro da estrutura fisicas das empresas e as atendem exclusivamente, de acordo com reportagens a respeito.
Disponivel em: https://4buzz.com.br/blog/agencia-ou-house. Acesso: 08/12/23
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apontou que para controlar e garantir a tdo desejada viabilidade para os
empreendimentos na baixa renda, é preciso adotar a estratégia a de verticalizacéo de
todo o processo da incorporacdo, desde a captacdo de terras, aprovacao de projeto,
edificacdo até a venda do produto. Essa mesma estratégia pode ser apontada na fala
dos demais entrevistados, para todas as incorporadoras estudadas,

independentemente de sua area de atuacdo e do tamanho de seu capital social.

A gente atua em toda a parte do desenvolvimento, desde a captagao até
a pos-obra depois de cinco anos que a gente entrega o
empreendimento, [...]. Entdo é o ciclo completo. O que eu vejo nesse
mercado de baixa renda é que a verticalizagdo é importante. Se vocé for
fazer um empreendimento, se vocé for pegar um desenvolvedor de area e
vocé for s6 fazer a parte depois de execuc¢do ou desenvolvimento da parte
habitacional, dificilmente vocé vai ter uma viabilidade econémica, porque as
margens sdo mais estreitas que uma margem de um produto de média
renda, alta renda. Entdo uma maneira geral que vejo todo mercado e
todas as empresas bem-sucedidas sédo aquelas que verticalizaram todo
0 processo. Elas cuidam desde a prospeccao até o pds-obra. (Incorporador
2 - com atuacgdo nacional/regional e capital aberto ou em vias, 2020, grifo
NoSss0)

[...] a gente é Incorporadora/Construtora, a gente vende, a gente faz
tudo. (Incorporador 1 - com atuacéo nacional/regional e capital aberto ou em
vias, 2020, grifo nosso)

[...] agente verticalizou 100% da atividade, desde a compra do terreno, da
incorporagéo, das vendas e da construgdo. A gente faz tudo internamente.
(Incorporador 3 — com atuacéo local de capital fechado, 2020, grifo nosso)

Com isso, podemos entender que as quatro principais incorporadoras de RP
realizaram essa verticalizagdo do processo, atuando na incorporagao, na construgéo

e na venda de seus produtos.

Foi possivel identificar inGmeros aspectos que norteiam o processo de empreender
das quatros incorporadoras estudadas na cidade de RP, com destaque para a etapa
da comercializacdo. Todas as estratégias adotadas pelas incorporadoras, dentro do
processo de incorporacdo, tém como objetivo manter a viabilidade econémica do
produto e, dentro do Programa MCMV ha um teto de financiamento pré-estabelecido
para os consumidores. Porém, mesmo tendo o mesmo patamar de viabilidade, essas
estratégias podem se distinguir, principalmente, em se tratando de incorporadoras
com diferentes estruturas, como: grandes incorporadoras de capital aberto (com maior
capital social e atuacao no territério nacional) e empresas regionais e locais (de capital

social fechado e atuag&o mais concentrada regionalmente).
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As principais dificuldades encontradas no processo de incorporacao foram apontadas
pelos entrevistados em varios momentos. Essas dificuldades sdo: o longo fluxo da
incorporacdo, a necessidade do funding, a prospeccdo das é&reas e a
regularizacdo/aprovacdo dos projetos junto a prefeitura, até manter os custos e
ganhos dos empreendimentos dentro dos limites estabelecidos pelo programa
(relacdo entre preco de custo e preco de venda), definir e adequar o programa e a
arquitetura dos empreendimentos, e superar a concorréncia nas vendas, como pode
ser visto na fala do Incorporador 1 - com atuagéo nacional/regional e capital aberto ou
em vias de (2021).

... vocé tem que estar se planejando quatro anos nafrente, vocé tem que
estar disputando essas areas, tém que acertar os produtos, tem que
estar legalizando, tem que acertar a arquitetura [...]. E depois vocé tem a
concorréncia natural de vendas. (Incorporador 1 - com atuacdo
nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2021, grifo nosso)

Todas as etapas da incorporacdo — compra, aprovacao e comercializacéo -acaba por
gerar um longo periodo de rotacdo do capital. Segundo Jaramillo (1982), esse longo
fluxo da incorporacgéo cria a necessidade de um capital de circulagéo independente,

ou seja, que financie tanto a produgao, quanto o consumo desse produto.

2.1.1. Fatores que interferem na Vviabilidade econOmica do

empreendimento

Identificamos quatro fatores principais que interferem na viabilidade econbémica da
habitacdo do Segmento Econdmico. Para que seja viavel, é preciso que o
incorporador garanta i) o financiamento (funding), ii) conheg¢a o mercado local e iii)

identifigue a demanda e iv) suas necessidades e desejos, em relacdo a casa propria.

2.1.1.1 O funding

O funding é o primeiro e um dos fatores mais importantes na definicdo de viabilidade
de um empreendimento. InUmeras falas dos entrevistados dao destaque para o papel
do FGTS no financiamento habitacional, tanto para a producdo quanto para o
consumo do produto MCMV. O incorporador 1 - com atuacao nacional/regional e
capital aberto ou em vias de -, aponta para uma maior importancia do funding do que
das regras estipuladas pelo proprio programa MCMV, e afirma o destaque do FGTS
nesse processo. Ja o Incorporador com atuacdo Local de Capital Fechado destaca

gue os recursos disponiveis pelo FGTS ditam ndo s6 tamanho dos mercados, mas
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por consequéncia das empresas também, ja que define a quantidade de unidades que

podem ser vendidas com financiamento, fator essencial para o mercado de baixa

renda.

N&o existe pensar em construcéo civil sem funding. [...] o nosso funding
realmente é o FGTS. O programa so dé& as regras de como fluir, vamos dizer
assim, esse financiamento. Mas o nosso funding é o fundo de garantia, né?
[...] Entdo, quando a gente fala de FGTS, isso d4 um pouquinho mais de
tranquilidade. O Minha Casa Minha Casa e o Casa Verde e Amarela sao
programas, vém e vao, né? Vao estar sempre no mercado, vai depender da
politica de cada governo. Mas o que a gente tem de tranquilidade é o fundo
de garantia [...] hoje, ou é o financiamento da poupancga, ou o financiamento
proprio, do proprio cliente com a construtora que é raro e 90-95% ainda é o
FGTS. (Incorporador 1 - com atuacdo nacional/regional e capital aberto ou
em vias de., 2021, grifo nosso)

O mercado popular esta hoje limitado pelo funding do programa Minha
Casa Minha Vida, que depois virou 0 programa Casa Verde Amarela. Esse
programa tem uma disponibilidade anual entre 55 e 70 bilhdes, né? Entdo
assim, no nosso mercado popular, ele ndo pode ser muito maior do que
isso. Porque esse € o funding que é disponibilizado para as empresas
poderem produzir as unidades, né? Entdo, esse é o primeiro aspecto do
funding. O funding € o que regula o mercado popular e esta muito ligado
com o tamanho das empresas, né? Quanto que elas conseguem vender.
(Incorporador 3 - com atuacéo local de capital fechado, 2021, grifo nosso)

O Incorporador 2 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias de. -,

destaca a necessidade de manter a previsibilidade no financiamento para o produto

habitacional de baixa renda, ja que sem o funding € impossivel garantir acesso da

habitacdo a esse publico. Também aponta que com o passar dos anos o programa

passou a controlar melhor os recursos do FGTS, na busca de evitar inadimpléncias.

[A] estrutura de funding basicamente é o FGTS, sdo recursos do FGTS
gue sdo destinados a habitacédo de interesse social. [...] [hoje 0] subsidio é
mais controlado até para manter a sustentabilidade, porque chegou-se um
momento em que comecou a ter falta de recursos. Porque, como abriu
demais a possibilidade de subsidios, aumentou a demanda e acabou n&o
tendo recurso para tudo. Entéo, o conselho curador, ele sempre tenta manter
esse equilibrio, para ao mesmo tempo manter a oferta para aquelas familias
gue mais precisam, e um estoque que mantenha essa producdo constante,
ndo tendo solavancos ao longo da producgdo. Porque € um projeto de ciclo
longo, né? [...] Entdo, vocé tem que ter uma previsibilidade, né? [...] que
VOCé consiga se programar nesse ciclo para ter um empreendimento, e que,
no futuro, as familias tenham um acesso a ele por meio desse funding.
Porque, sem esse financiamento, essas familias ndo teriam acesso a compra
deste imovel. (Incorporador 2 - com atuacao nacional/regional e capital aberto
ou em vias de, 2020, grifo nosso)

Além da necessidade do financiamento, com o longo fluxo da incorporacao, cria-se a

necessidade de indexacéo dos precos, ou seja, de reajuste dos precos de custos de
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producao e dos precos de venda e assim garantir a lucratividade do empreendimento
no tempo, como mostra a fala do Incorporador 1 - com atuacdo nacional/regional e

capital aberto ou em vias (2021).

Quando vocé faz um negdcio longo, [...] vocé tem um outro fator financeiro
aplicada essa viabilidade. Vocé tem que considerar realmente os custos, tem
que indexar o custo da construgdo, supor uma suposta corre¢ao no prego de
venda. Entdo, n6s vamos indexando tudo isso para ver, se no final das
contas daqui um ano d& certo. (Incorporador 1 - com atuacdo
nacional/regional e capital aberto ou em vias, 2021, grifo nosso)

Ja o Incorporador 2 - com atuagdo nacional/regional e capital aberto ou em vias de.
(2021) - destaca as dificuldades encontradas em fazer essa indexacédo no modelo de
funding do MCMV, que possui repasse na planta. O repasse na planta € um sistema
no qual o valor financiado pela CEF (até 80% do preco do imével), é transferido para
0 banco no momento da assinatura do contrato, independente do tempo restante para
a entrega das chaves. Isso acaba por congelar no tempo grande parte do preco dos
imoveis vendidos. Com isso, a construtora que, até o fim das obras ainda esta sujeita
as inflagbes, principalmente, dos materiais — o indice Nacional da Construg&o Civil
(INCC), e que ndo pode repassa-las para o consumidor final, necessita realizar um
planejamento cauteloso, que busca fazer previsées econbmicas. Em uma economia
instavel, essa previsao tornar-se mais dificil, e a incorporadora passa a assumir o risco

do INCC, tendo em alguns casos absorver na margem os eventuais desvios.

Porque assim no nosso modelo de negécio, de baixa renda, vocé ndo tem um
repasse de INCC para o cliente, entdo vocé esta assumindo esse risco, € a
empresa que assume o risco do INCC. [...] Principalmente com o modelo
geral de baixa renda, que € um modelo que tem repasse na planta. Eu vou
vender e ai eu vou executar o empreendimento. Posso até depois de estar
executando, estar vendendo algumas unidades, mas eu comego com a
venda antes da execuc¢do. Aquelas unidades que eu ja vendi, elas néo
tém mais correcdo de INCC, porque eu repassei para o banco e o banco
vai cobrar o financiamento, o preco é fixo. Entdo, eu coloco na minha
conta. Normalmente, numa situacdo de temperatura e pressdo normal, vocé
consegue fazer essa previsao e ndo tem nenhum susto. [...] A gente teve
nesse ano um descontrole na questao da inflagdo. Como nosso modelo é de
preco fixo e vocé ja repassou e vocé ndo consegue repassar INCC para as
vendas ja realizadas, vocé acaba tendo que absorver isso na
margem. Entéo, se vocé tiver um momento de muito descontrole prolongado
de inflagdo [...] vocé pode passar por um momento de restricdo de
langamentos, por vocé ndo conseguir ter uma previsibilidade, ja& que vocé
ndo consegue passar o INCC ao longo da parcela. (Incorporador 2 - com
atuacdo nacional/regional e capital aberto ou em vias de., 2021, grifo nosso)
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Como visto, a instabilidade econémica e a inflacdo sdo apontadas como fatores

determinantes na quantidade de lancamentos das incorporadoras. Para entender essa

relacdo do INCC com o numero produzido pelas incorporadoras no municipio de RP,

foi desenvolvido o Grafico 7, que leva em consideracdo os valores do INCC

acumulados por ano.

Gréfico 7: Producéo por ano e incorporadora comparada com o INCC
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Em uma primeira analise é possivel entender que ha uma relacéo entre a queda no

INCC e aumento no numero de unidades, que ocorre nos anos de 2015 a 2017.

Porém, existem dois momentos em que o valor de INCC nédo se mostra determinante
no numero de unidade produzidas. O primeiro € o ano de 2018, no qual houve uma
reducdo dos langcamentos das trés incorporadoras em RP, mesmo sendo 0 ano em
gue o acumulado do INCC foi de 3,83, ou seja, o menor indice desde 2010. O segundo
momento é em 2020, periodo de grande instabilidade econémica e tendo o maior valor
de INCC do periodo. O que se observa é que mesmo assim a MRV tem um aumento
de sua producao, chegando ao maior valor produzido, ndo sé na Fase 3 do MCMV,

mas em todo o programa no municipio de RP.

De modo geral, portanto, o INCC néo € o unico responsavel por definir o nimero de
langamentos das incorporadoras. O numero de empreendimentos langados no ano de
2017, com o empreendimento da Pacaembu, se mostra mais relevante na produgao
dos anos seguintes, do que a propria inflacdo. Outro ponto demostrado € a diferente
capacidade de enfrentar a crise das empresas locais de capital fechado e das

empresas nacionais de capital aberto.

2.1.1.2 Conhecer o mercado local

Um segundo fator que interfere na viabilidade econdmica de um produto habitacional,
na fala dos entrevistados, séo as particularidades regionais de cada municipio. Existe,
portanto, a necessidade de definir o indicador de cada mercado. Para isso, é essencial
conhecer o mercado regional e fazer uma correta prospeccdo de areas, para assim
cruzar a demanda, a localizac&o e o produto, mantendo o preco do produto dentro do
preco maximo definido por lei. O Incorporador 3 - com atuacao local de capital fechado
- aponta que esse cruzamento é essencial para garantir uma velocidade de vendas

adequada, ou seja, que o produto seja rapidamente absorvido pelo mercado.

... hosso mercado, ele é muito fragmentado, ndo é um mercado concentrado.
Se vocé for pegar, acho que hoje existem, se eu ndo me engano, perto de 30
mil incorporadoras no Brasil. Porque o mercado imobiliario, ele tem
particularidades de localizagcdo, ndo é uma massificacdo. Entdo o
mercado tem muitas empresas locais, todas as cidades tém. [...] obviamente
vocé tem que ter um conhecimento local muito pela competitividade do
produto, porque uma parte do mercado imobilidrio é localizacdo e
conhecimento dos habitos e dos interesses das pessoas. Entdo, vocé ter
esse conhecimento regional é importante para vocé trazer o produto certo.
(Incorporador 2 - com atuacdo nacional/regional e capital aberto ou em vias,
2021, grifo nosso)
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O primeiro indicador que a gente toma é o indicador de mercado. Quais
sdo os bairros que tem mais forca de atracéo, onde que séo o0s bairros mais
desejados para aquele nivel de renda que a gente estd desenvolvendo um
produto. Entdo, vocé vai linkar a renda do cliente que vocé quer atender, com
o tipo de produto e com a regido. Casar essas trés coisas. [...] [existe a]
dificuldade de cruzar demanda com localizagéo e o produto. Vocé tem
gue acertar esses trés pontos para realmente vocé ter uma velocidade
de venda forte. (Incorporador 3 - com atuacgéo local de capital fechado, 2021,
grifo nosso)

O conhecimento sobre essas particularidades do mercado local colabora, portanto,

para a definicdo da localizacdo dos empreendimentos que depende de trés aspectos

principais: (i) a forca de atracdo de um determinado bairro e a disponibilidade de

terrenos; (ii) a negociacdo no momento da compra da terra,; e (iii) as legislagdes locais,
com a definicdo das ZEIS e dos limites urbanos (GARCIA; AGUIAR; MACHADO, 2022
e AGUIAR; GARCIA; ZAMBONI, 2023). Esses aspectos sao detalhados na sequéncia:

(i)

(ii)

Desenvolver o empreendimento em um bairro que possua grande forca de
atracdo é visto como grande parte do sucesso de um projeto, como aponta
o incorporador 3 — com atuacéo local de capital fechado. No caso de
RP, um dos principais bairros € para o Segmento Econdmico é a Vila
Virginia, zona oeste da cidade e com proximidade do centro. Porém, esses
bairros nem sempre possuem terrenos disponiveis para a implantacdo das
novas unidades habitacionais “Faz um trabalho de caga realmente, mapeia
todos os terrenos, vao atras do proprietario. E ai fazem negociacao: a
vista, a prazo ou permuta”. (Incorporador 3 — com atuacao local de capital

fechado, 2021, grifo nosso).

A gente foi entendendo, com o tempo, que o mercado popular tem um
comportamento. Existem bairros que tém mais for¢ca de atracdo do que
outros. Entéo, se vocé pegar Ribeirdo Preto, o bairro hoje preferido, tirando a
zona sul, é a Vila Virginia. [...] Entdo, se planejar um pouco l4 dentro da Vila
Virginia, desde que vocé tenha a area, a chance de dar certo € muito alta,
porque € um bairro que atrai todos 0s outros bairros populares. [...] S6 que o
problema da Virginia é que ela tem poucas areas, poucos terrenos. Entéo [...]
vocé se esbarra na proxima variavel que € o espac¢o urbano. Nem todos os
bairros tém disponibilidade territorial para vocé chegar la e lancar os
empreendimentos que vocé quer. (Incorporador 3 — com atuacao local de
capital fechado, 2021, grifo nosso)

A negociacdo no momento da compra do terreno € essencial, ja que existe
um teto que deverd ser pago pela terra, para que o empreendimento seja
viavel. “[Para] a viabilidade do terreno, vocé ndo pode pagar mais do que

10% do faturamento total do empreendimento” (Incorporador 1 - com
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atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias, 2021). Além disso,
0s incorporadores, na busca de ndo descapitalizar o caixa do
empreendimento, antes mesmo da aprovacdo do projeto na prefeitura,
acabam tendo a predilecdo por parcerias com o proprietario da terra, ao
invés da compra. Essa parceria no Segmento Econémico se da através da
permuta financeira na qual o proprietario de terra fica socio do

empreendimento, assumindo assim 0s riscos, como mostra a fala a seguir.

N&o, ndo tem padrdo [nha negociacdo de terrenos]. Depende muito do
proprietario, né? A gente normalmente opta por permuta financeira [...] O
proprietario, ele fica sécio do negécio, né? [...]se o negdcio for mais rentavel
ele ganha junto com vocés, se for menos rentavel, ele ganha menos que vocé.
[...] Pagamento em dinheiro nés evitamos. Evitamos fazer desembolsos na
hora do negécio. (Incorporador 1 - com atuagéo nacional/regional e capital
aberto ou em vias, 2021, grifo nosso)

(i)  As legislagcbes locais sdo determinantes para definir a localizacdo dos
empreendimentos em RP. Tanto que, Aguiar; Garcia e Zamboni (2023)
demonstram que os incorporadores tém fomentado alteracdes nas
legislagbes municipais, como forma de garantir a ampliagdo nas
delimitagbes das zonas urbanas e de expansdo urbana. Além disso,
demarcam ZEIS em franjas urbanas, propiciando amplos territérios de
flexibilizacdo dos parametros urbanisticos e construtivos para habitacdo

social.

2.1.1.3 A garantia da demanda

O terceiro fator que interfere na viabilidade econémica é a garantia da demanda que,
no caso do Segmento Econdmico, € indicada principalmente pelo déficit habitacional
dos municipios. No caso de RP, foram identificadas parcerias 2° entre incorporadoras
e a Companhia Habitacional Regional de Ribeirdo Preto (COHAB-RP). A COHAB é
responsavel por cadastrar e selecionar as familias prioritarias que deveriam ser
atendidas pela Faixa 1 do Programa MCMV. Nessa parceria, esse cadastro é

repassado para as incorporadoras. Com os dados em maos, as incorporadoras

30 Sem autor: Parceria Cohab/MRV coloca a venda 1.264 apartamentos; atendimento comeca no
sabado. Em Ribeiréo, Ribeirdo Preto, 11/07/2017. Disponivel em:
https://emribeirao.com/cidades/parceria-cohabmrv-coloca-venda-1-264-apartamentos-atendimento-
comeca-no-sabado-16861/. Acesso em: 30/05/2022 e sem autor: Cadastro rende R$8,13 mi a Cohab-
RP. Tribuna Ribeirdo. Ribeirdo Preto. 06/06/2018. Disponivel em:
https://www.tribunaribeirao.com.br/site/cadastro-rende-r-813-mi-a-cohab-rp/. Acesso em: 30/05/2022
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entram em contato com essas familias, que sem um produto destinado para elas
(Faixa 1), como visto, acabam por se tornar uma demanda garantida do produto Faixa
1.5 (AGUIAR; GARCIA; ZAMBONI, 2023).

Todas as prefeituras, de todas as cidades de S&do Paulo, tém uma lista com
o Déficit Habitacional da cidade. [...] Essa lista existe normalmente, séo
pessoas de baixa renda que se inscrevem [...] entdo, quando nés vamos
propor um empreendimento de interesse social, 0 primeiro lugar que nés
vamos conversar é na prefeitura. E normalmente, a prefeitura abre esse
contato na Cohab e nos cede essa lista, para que a gente ofereca esse
produto para essa lista de pessoas que estdo aguardando ali por um
imével seja dado, comprado, o mais barato possivel. [...] Entdo, foi feito
0 contato com esses clientes e nés convidamos esses clientes para irem la
na tenda para fazer uma simulagdo e uma aprovacdo com a CEF. Essa é
uma das estratégias que a gente usa em todas as cidades que a gente entra.
Porque o nosso produto € sempre 0 mais barato. Entdo, o primeiro lugar que
a gente vai é onde tem essa demanda de pessoas querendo comprar um
imovel barato por necessidade. (Gerente de vendas 3 - com atuagéo
nacional/regional e capital aberto ou em vias de.,2022, grifo nosso)
2.1.1.4 Necessidades e desejos do publico-alvo
Por fim, o quarto fator se refere as necessidades e desejos do publico-alvo em relagéo
a casa prépria. Segundo os entrevistados, as familias atendidas pelo Programa
MCMV, procuram, em sua maioria, por empreendimento horizontais. “... a pessoa quer
uma casa, para ter um terreno, para fazer uma piscina, para fazer um churrasco no
final de semana, tudo mais” (Gerente de Vendas 1 - com atuagéo nacional/regional e
capital aberto ou em vias de., 2021). Essa preferéncia ¢é justificada por  diversos
motivos, tais como: &rea externa de quintal, possibilidade de ampliacdes e adaptacdes
futuras, a auséncia de taxas, como condominio, entre outras (AGUIAR, GARCIA,

ZAMBONI,2023).

Porém, os dados da producdo das incorporadoras estudadas revelam que, apesar
dessa preferéncia explicita por casas, esse produto € o menos ofertado, visto que a
grande maioria dos empreendimentos (68%) sdo verticais (Grafico 8). Além disso,
esse produto s6 aparece com mais forca na cidade de RP nos ultimos anos do
programa, e € desenvolvido apenas por duas incorporadoras, a Pacaembu e a MRV,

como visto.
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Graéfico 8: Porcentagem dos empreendimentos, por tipologia, das incorporadoras estudadas em todo
periodo

m Horizontais

= Vert. (s/elevador)

Vert. (c/elevador)

Fonte: Elaboracao prépria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Prefeitura
Municipal de Ribeirdo Preto, 2022

Segundo os entrevistados, iSso ocorre porque a viabilizacdo econdmico-financeira
desses empreendimentos horizontais demanda a aquisicdo de grandes glebas com
menor prego, direcionando-se a propriedades rurais na periferia. Trata-se de um ciclo
de incorporagdo de maior tempo, complexidade e que necessita de maior capital,
diferentemente da producdo vertical que ocorre em lotes ja urbanizados,

remanescentes em areas consolidadas ou em areas de expansao ja loteadas.

A gente escutando clientes, a gente foi chegar na concluséo [...] ndo adianta
a gente ter uma linha de produto infinita em termos de tamanho. O que vale
mesmo € ter os produtos mais liquidos possiveis, ou seja, os produtos
gue os clientes mais desejam comprar. E nesse caso, um desafio que a
gente comecgou a trabalhar desde 2016, foi o que? Por mais dificil que seja,
precisamos viabilizar casas em Ribeirdo. (Incorporador 3 — com atuacéo
local de capital fechado, 2021, grifo nosso)

Eu acho que [...] os nossos clientes, eles sempre procuraram casas, [...]
produto é muito dificil de vocé viabilizar e desenvolver. Ele é mais
complexo, ele é mais caro. S6 que é um produto que tem uma
aceitabilidade muito maior mesmo antes da pandemia. [...]. Eu acho que
o grande diferencial da casa para essas familias € que vocé tem um
potencial de ampliacdo, enquanto em um edificio vocé ndo tem. [...] Acho
gue esse sempre foi o grande atrativo da casa. (Incorporador 2 - com atuacéo

nacional/regional e capital aberto ou em vias, 2021, grifo nosso)
A preferéncia por casas € tdo grande que até os incorporadores locais estdo buscando
maneiras de viabilizar tais empreendimentos em RP. O fator que motiva essa busca
€ principalmente a liquidez desse produto. A liquidez é um indicador utilizado para

determinar a facilidade e a velocidade com que o incorporador consegue comercializar

120



o0 imoével sem comprometer a quantia investida - ou seja, sem obter prejuizo. “O
objetivo de venda é 15% nos primeiros 30 dias. Antes de comecar as obras, no
lancamento do produto, 30 meses antes da entrega da chave, t4? [...] e depois 80%
durante a obra até a entrega da chave.” (Gerente de Vendas 2 - com atuacéo local de
capital fechado, 2022)3,

A grande liquidez de casas, ainda que ofertada em uma area mais periférica da cidade,
pode ser vista, como por exemplo, no indice de velocidade de vendas do Jardim Cristo
Redentor. Segundo a Prefeitura de RP, 991 contratos foram assinados ja no primeiro
més de venda, atingindo a meta de venda de 15% do total de unidades do
empreendimento e alcancando 32% das unidades disponiveis na primeira Fase do
empreendimento, antes mesmo de comecarem as obras. Porém, como visto, 0
produto de casas é pouco viavel em RP e, por isso, sdo necessarias estratégias para
comercializar um produto (no caso, o empreendimento vertical) que nem sempre

atende todos os requisitos desejados pelo cliente.

1.2 A verticalizacao da venda pelas incorporadoras

Para compreender a importancia de se verticalizar todas as etapas, inclusive a de
comercializacao, é necessario entender como o processo de incorporacao é pensado
e avaliado. Segundo Shimbo, Bardet e Baravelli (2022) as grandes incorporadoras de
capital aberto se consolidaram e se profissionalizaram a partir do século XXI. Nos
primeiros anos do Programa MCMV, foram criados instrumentos de avaliacdo para
demonstrar o crescimento da produgao, como por exemplo: Valor Potencial de Venda
(VGV), Landbank e Lucro. Porém, a partir da crise de 2014, as incorporadoras
comecaram a adotar indicadores de avaliacdo financeirizada como o Valor Presente
Liquido (VPL); Taxa Interna de Retorno (TIR) e o Retorno sobre Patriménio Liquido
(ROE), para fazer o planejamento e avaliar a viabilidade dos empreendimentos e da
empresa. Lima Jr. (2011) mostra que nesse processo do real estate, entre a etapa de
formular uma ideia e desenvolver o empreendimento, existem as etapas de

planejamento e de simulagao “como forma de permitir que o empreendedor alcance

31 Fica claro que os valores citados se referem aos objetivos minimos necessarios para que um
empreendimento ndo seja descapitalizado. E essas porcentagens podem variar de acordo com o
segmento que esta sendo comercializado o empreendimento.
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resultados com menor grau de incerteza em relacdo aos padrées que levaram a
decisao de fazer.” (LIMA JR., p.09, 2011).

A analise do fluxo de caixa de um empreendimento se torna fundamental, na qual ha
a previsdo de custos e de receitas ao longo do tempo, dentro do prazo do ciclo da
incorporagdo, com diferentes variaveis que interferem no financiamento,

apresentadas na Figura 34.

Figura 34: Financiamento para produc¢do no caso de empreendimentos imobiliarios destinados a
venda®
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Fonte: Monetti, E. In. Lima Jr. J. R, (2011, p.202)

Para se alcancar a viabilidade dos empreendimentos residenciais, a receita das
vendas precisa comecar antes do custeio da producdo, o que evita expor o caixa do

empreendimento, como mostra a fala do Incorporador 1.

No nosso negdcio, 0 que vocé tem que preservar? Nao queimar o caixa [...].
Porque, a partir do momento que vocé legaliza, o dinheiro vem rapido, porque
construimos rapido, e como pegamos o financiamento [...] da CEF, né? E
vocé [...] vai pagando a medida que vocé vende. Entdo muito raramente
vocé terminaum empreendimento sem ele estar todo vendido. Vocé vira
o fluxo de caixa desse empreendimento ali no sexto més de obra

%2 E importante destacar que esse Fluxo de Caixa ilustra o financiamento de um empreendimento
tradicional de classe média. No caso do Segmento Econdmico, o qual a venda é associada ao crédito,
0s custos e receitas acontecem em diferentes periodos da linha do tempo da incorporagdo. Apesar
disso, a légica da incorporacé@o permanece a mesma, com a antecipacéo da receita e a busca para nao
Se expor o caixa.
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... (Incorporador 1 - com atuag&o nacional/regional e capital aberto ou em vias
de, 2021, grifo nosso)

Uma das saidas encontradas pelas incorporadoras para “ndo queimar o caixa” é
justamente a verticalizar da etapa de comercializacdo. Nesse processo de
verticalizagdo, encontramos duas estratégias distintas entre as empresas estudadas.
A MRV, Vitta e Brio que possuem atuac¢do mais constante no municipio de RP durante
o periodo estudado, passaram a constituir equipes proprias de vendas, formadas por
gerentes de vendas e corretores (técnicos de transferéncia de imoveis). E a
Pacaembu que atuou na cidade apenas no ano de 2017, com Unico empreendimento
e optou por contratar empresas terceirizados, sem renunciar ao controle (supervisdo

das vendas).
Vocé verticaliza todo o processo de venda. Eu acho que isso é quase um
padrdo na baixa renda, vocé tem empresas menores ou uma ou outra
empresa que pode sair desse modelo, vocé pode, inclusive, usar corretores
de maneira associada ou como uma maneira complementar, mas o grosso
das vendas, tanto aqui, quanto o que eu vejo de mercado, é feito por

meio de equipes proprias. (Incorporador 2 - com atuagao nacional/regional
e capital aberto ou em vias de, 2021, grifo nosso)

A gente tem um escritdrio comercial, s6 dedicado para vendas [...]. Entéo,
o cliente pode visitar a gente. Ele pode estar conversando com nosso time
comercial. (Incorporador 3 - com atuacéo local de capital fechado, 2021, grifo
NoOss0)

Na comercializacdo das unidades empreendida pelas quatro incorporadoras
estudadas, as imobiliarias locais aparecem como colaboradoras apenas na captacao
de possiveis clientes e na compra de terrenos. Porém, quem finaliza as vendas sao
as proprias equipes que podem ser organizadas e administradas pelas
incorporadoras, como no caso da MRV, Vitta e Brio, ou por empresas terceirizadas,
como no caso da Pacaembu, a fim de se padronizar o modelo de venda, como

apontam diversos entrevistados.

Nés temos relagdo com as imobiliarias em dois sentidos. Primeiro [...] as
imobiliarias coletam os clientes e encaminham para nés finalizarmos a venda.
Eles ganham um percentual. [...] A equipe prépria realmente vende. [...] E
ndés temos parceria com as imobilidrias também na compra de
terrenos. (Incorporador 1 - com atuagéo nacional/regional e capital aberto ou
em vias de, 2021, grifo nosso)

A verticalizacdo da comercializacdo também permite maior controle da incorporadora
sobre a aprovacao do crédito do consumidor. Isso porgque, na compra do Segmento

Econdmico, precisa ser feita uma avaliacdo detalhada das condi¢cdes financeiras reais

123



do cliente antes mesmo de mandar para aprovacdo de crédito junto ao banco,

evitando-se assim desperdicio de tempo.

Vocé vende [no Segmento Econémico]. Sé que é trabalhoso, vocé precisa
ver o cliente direitinho para vocé nao perder tempo. Vocé precisa fazer
uma boa pesquisa quando vocé se senta na mesa com o cliente. Porque, 0
gue acontece? Vocé chega aqui: “P6, queria comprar um apartamento”. [...]
Qual é a sua renda? Vocé fala para mim: “Minha renda é de R$2.500,00".
Mas se eu ndo perguntar para vocé tem algum consércio, algum empréstimo,
e eu mando para frente, eu vou perder todo o0 meu tempo. Pois vai chegar
la no banco, e ele descobre que vocé paga uma prestacdo de [carro]. Tem
um cartdo de crédito com valor elevado. Pronto. Ja cortei vocé. Entdo, a
andlise precisa ser muito boa. Para que vocé tenha a possibilidade de
aprovar aquele cliente. (Corretor 1 - com atuacéo local de capital fechado,
2021, grifo nosso)

Outro aspecto importante de se manter o controle sobre a etapa de comercializagao
pelas incorporadoras, é de garantir que apenas as vendas aprovadas/assinadas pelo

banco sejam contabilizadas pelas incorporadoras, evitando assim os distratos.

[...] como é um negdcio muito especifico, nés trazemos essa venda para
dentro. [...] [porque] um dos grandes problemas é o distrato. [...] nés sO
consideramos a venda hoje, quando o cliente assina com o érgéo financiador,
né? [..] Enquanto ele ndo assina o contrato la no banco, eu néo
considero venda aqui no meu contdbil. E isso d& um respaldo muito grande
gue aquelas vendas, sdo vendas consistentes, sdo vendas com pouca
chance de cair, os famosos distratos. (Incorporador 1- com atuacgao
nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2021, grifo nosso)

Além da questdo de aprovacdo de crédito, a padronizacdo do processo da venda é
destacada, em entrevista, como outro fator importante nesse processo de
verticalizagdo, no qual, cada incorporadora passa a ter uma “esteira” préopria, ou seja,

uma equipe dedicada e treinada para comercializar seus produtos.

... eu acho que tem também uma questdo de  padronizagao de venda,
padronizagdo do modelo, e aprovacédo de crédito. Porque baixa renda é
um tipo de produto que vocé s6 vende com crédito. [...] para vocé ter
sucesso, necessariamente vocé tem que aprovar o crédito daquela familia,
daquela pessoa que quer adquirir aquele imovel. E é um fator essencial a
venda. Entdo para vocé controlar, além da venda, toda essa parte de
aprovacgdo de crédito, vocé tem que ter uma esteira propria. E o jeito
mais eficiente que eu vejo de vocé conseguir fazer avenda. (Incorporador
2 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2021, grifo
Nosso).

Entendendo que todas as incorporadoras estudadas verticalizaram o processo de
comercializagdo, procuraremos identificar as semelhancas e diferengas em cada

etapa do processo da venda entre essas incorporadoras a seguir.
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2.2 As etapas da comercializacédo: da captacéo do Lead a

assinatura do contrato

As etapas da comercializacdo: da captacdo do Lead a assinatura do contrato. A
comercializagdo das unidades habitacionais dentro do Programa MCMV é um
processo complexo e que exige inUmeras etapas, tais como: captacdo do Lead,
assessoria financeira, aprovacao de crédito, entrevistas com clientes e assinatura do

contrato, que serao detalhadas neste item.

2.2.1 Captacao do Lead
O primeiro passo para todas as vendas € a captacdo dos Leads, como o setor
denomina. Os “Leads” nada mais sdo que as oportunidades de negdcios para as
corretoras, ou seja, sdo todas as pessoas cadastradas em seus bancos de dados. A
captacdo e o cadastro das informacOes dessas pessoas podem ocorrer de modo
passivo ou ativo. Como visto, o0 modo passivo, é através das parcerias entre as
incorporadoras e os bancos de cadastros da CDHU, que garantem uma lista de
familias de baixa renda e que estdo em busca de um imovel préprio. Ja o modo ativo
se estrutura, principalmente, numa triade formada pelas redes sociais das
incorporadoras ou dos corretores autbnomos, pelo trabalho nas ruas e pelas
indicacgodes.
... E uma triade, vamos colocar. Digital. [...] a gente tem essa vertente
digital muito forte, de captagéo digital. Tem uma vertente de rua. Que é o
PAP, porta a porta. [...] E um método de captacdo muito eficiente, porque
vocé esta ali, cara a cara com a pessoa, sabe? [...]. E a terceira vertente é

a indicacao, que é muito forte. A indicacédo é o canal mais top que existe.
(Corretor 5 - com atuacao local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Essas trés maneiras sao apresentadas a seguir.

2.2.1.1 Pelo meio digital
O meio digital € o modo mais recente de se captar Leads, mas ndo é o menos
importante haja vista o grande investimento das incorporadoras e corretores nesse
método, por meio da divulgacdo em sites e redes sociais (Facebook, Instagram e
outras), que se somam a antigas praticas de propaganda em programa de televiséo e
radio.
As redes sociais, atualmente, tém sido grandes portas de entrada para
novos Leads para as incorporadoras, com anlncios direcionados pelo

Facebook ou Instagram, sites bem estruturados das empresas com iniUmeras

informacdes sobre o produto, com tour virtuais e simuladores de
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financiamento além de outros meios de comunicacdo com televiséo e radio
(Gerente de Vendas 1 - com atuacao local de capital fechado, 2021, grifo
Nosso)

... hoje [a incorporadora] tem um site forte, ela alimenta bem, investe
muito no social. [...] O cliente vai falar conosco, mas ele ja viu uma noticia
na televisdo, na internet, na radio. (Corretor 2 - com atuagao
nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2022, grifo nosso)

Esse investimento nas redes sociais mostra-se importante ndo sé por permitir captar
as informacfes dos Leads, mas também por despertar o interesse do provavel
consumidor. Para isso, as incorporadoras utilizam de inimeros instrumentos, como
imagens realistas dos apartamentos e das areas de lazer, tour 360, simuladores de
financiamento, atendimentos 24 horas, informacfes sobre a evolucdo das obras,

depoimentos de antigos compradores, apresentados na Figura 35.
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Figura 35: Home page site das incorporadoras
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Com um levantamento das informacdes disponiveis em cada uma das redes sociais das incorporadoras, foi possivel desenvolver a
Quadro 6, organizada em quatro topicos principais: financiamento, relacdo com o cliente, contatos e por fim, dados dos
empreendimentos. Percebe-se que a MRV é a empresa que possui maior atuacdo nas redes sociais, seguidas por Vitta, Brio e por
ualtimo, Pacaembu.

Quadro 6: Sintese informacdes site das incorporadoras

FINANCIAMENTO CLIENTE CONTATOS DADOS DE EMPREENDIMENTOS
i TQUR i B
EMPRESAS INFORMAGCOES . . . _|iINFORmACBES| FicHA |EvoLucho
SIMULADOR DEPOIMENTO| CADASTRO| WHATSAPP | FACEBOOK | YOUTUBE| LINKEDIN |INSTAGRAM | TWITTER | PINTEREST | BLOG | TIKTOK |DESCRIGAO|DIFERENCIAIS| IMAGENS | PLANTA | VIRTUAL | VIDEOS [LOCALIZAGAD

SOBRE FGTS DAREGIAC | TECNICA | DA OBRA

360

] G | & | & || 0| & @ B RE & & & & L& & | & ®| S

MRV (/) AN AN IR AA AA YRR,

vitta AN AA NI A SAINIAA AN IRARA Y,

QXXX

RXRQX
RXRQX

brio A AN I A A S AR I

Fonte: Elaboragéo propria, 2022

2.2.1.2 Nas ruas
Apesar de haver grandes investimentos, as redes sociais hdo sao o unico método de captar Leads. Varios entrevistados apontam
para a importancia dos trabalhos externos nas ruas, com abordagens em pontos estratégicos, como portas das empresas, nas
lotéricas em dias de pagamento, em supermercados. Essa estratégia busca identificar Leads com potencial de compra e que
possuem carteira assinada, o que facilita o momento do financiamento. Outra estratégia destacada € a “entrada” dessas corretoras
pelo departamento de Recursos Humanos (RH) de grandes empresas.

... tem as captag8es que a gente chama de trabalhos externos ou piratas, que € montar uma base com mesa, guarda-sol e tudo

mais em alguns pontos estratégicos: perto de empresas, perto de comércios, para a gente pegar e fazer captacao desses clientes.
(Gerente de Vendas 1 - com atuagdo nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2021, grifo nosso)
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A [incorporadora] € muito agressiva, né? Ela faz barraquinhas no meio da
rua, [...] na praca, em porta de empresa, essas coisas todas. (Corretor 1 -
com atuacdo local de capital fechado, 2021, grifo nosso)

Os maiores desafios [de um corretor] é captar o cliente. Em Ribeirdo tem
muito concorrente, muito, muito mesmo. Igual hoje dia 5, dia de pagamento,
se vocé subir ali em cima nao tem quase ninguém [se referindo a sala dos
corretores na House]. Eles ja foram para as lotéricas. Lotéricas, mercados,
bancos. Porque o pessoal recebe e |4 que estd o cliente que a gente
precisa. Cliente registrado, cliente com filho que foi no mercado fazer
despesa. [...] O pessoal brinca muito, que a gente gosta de pegar quem
esta de uniforme, crachd, essas coisas. (Corretor 3 - com atuacéo local de
capital fechado, 2022, grifo nosso)

Primeiro canal, sdo as empresas [...] onde € que estdo, onde esta a maior
parte da renda formal de uma cidade? Nas grandes industrias. Entéo,
sédo nas grandes industrias que a gente costuma fazer parceria. Exemplo, eu
entro pelo RH, para eu colocar um aviso no holerite desses funcionérios,
“Se vocé comprar com a [empresa] eu vou te dar a documentagao gratis, o
ITBI e o registro”. Esse é um dos canais que a gente usa para vender, t4? Se
eu conseguir vender para cinco. Esses cinco vao me indicar para mais 50
dentro da fabrica. E esses 50 véo indicar para mais 200 dentro da fabrica.
(Gerente de Vendas 3 — com atuagdo nacional/regional e capital aberto ou
em vias de.,2022, grifo nosso)

Além disso, todas as incorporadoras estudadas possuem material de panfletagem nas

redes sociais, que se voltam, principalmente, as pessoas com emprego formal e

carteira assinada (Figura 36).

(i) Fonte:
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Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/138085799/Pacaembu-

Construtora?tracking_source=earch_projects%7Cpacaembu%20construtora. Acesso em: 16/08/2022

(i) Fonte:

Trilha

Marketing & Estratégia. Disponivel em:

https://www.behance.net/gallery/82005447/Social-Media-Vitta-
Residencial?tracking_source=earch_projects%7CVITTA%20. Acesso: 16/08/2022
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(iii) Fonte: Campanha Més da Casa Propria. Disponivel em:
https://www.behance.net/gallery/82117767/Campanha-MRV-Més-da-Casa-Propria. Acesso  em:
16/08/2022

(iv)Fonte: Agéncia Wys. Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/90822759/Lancamento-Lar-
Barcelona-brio-Incorporadora?tracking_source=earch_projects%7CBRIO%20INCORPORADORA.
Acesso em: 16/08/2022

Os corretores também atuam no PAP (porta a porta). Para isso, procuram bairros e
comunidades populares que possuem um ndamero maior de pessoas que buscam
condicbes melhores de moradia “... A gente bate muito em comunidade também.
Quem mora |4, quer sair. A gente bate muito. E hoje, a gente faz mais venda dentro
da comunidade. [...] A joga panfleto nas casas de manhazinha” (Corretor 3 - com

atuacao local de capital fechado, 2022).

Como visto, ndo houve producado do Faixa 1 na Ultima Fase do programa, o que deixa
a populacdo de mais baixa renda sem uma alternativa para obter a casa propria.
Portanto, o corretor 3 aponta que esse publico tem sido um dos grandes consumidores

dos produtos das incorporadoras.

Além dessa atuagcdo dos “piratas” em pontos estratégicos, as incorporadoras e
corretores apostam em indmeras promocdes e vantagens para conseguir atrair
clientes a se cadastrarem, como aponta Gerente de Vendas 2 - com atuacao local de
capital fechado -, “... nés fazemos promog¢des com o Food Truck, para a pessoa vir,
pegar um lanche e trazer sua documentagcdo. Que a gente chama de iscas, né? As
iscas. Sorteios e prémios”. (Gerente de Vendas 2 - com atuacdo local de capital
fechado, 2022)”. A Figura 37 ilustra essas “iscas”. O objetivo principal delas é garantir
a presenca fisica desses Leads nos espagos comerciais das incorporadoras, tendo
em vista que a abordagem pessoal, “cara a cara”, se torna mais eficaz do que as

abordagens pelas redes sociais.
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Figura 37: Promog0bes
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(i) Fonte: Pacaembu. Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/138085799/Pacaembu-
Construtora?tracking_source=earch_projects%7Cpacaembu%20construtora. Acesso em:
16/08/2022

(i) Fonte: MRV. Disponivel em: https://www.instagram.com/mrv/. Acesso em: 16/08/2022
(iii) Fonte: Vitta. Disponivel em: https://www.instagram.com/vittaresidencial/. Acesso em: 16/08/2022

(iv)Fonte: Instagram BRIO. Disponivel em: https://www.instagram.com/briovendas/. Acesso:
16/08/2022

Outras estratégias de propaganda nas ruas também s&o identificadas, tais como:
banners, outdoors, intervencdes urbanas, baldes, entre outras. Essas estratégias
utilizadas marcam a presenca das incorporadoras nos municipios que atuam, como

mostra as imagens coletadas na Figura 38.
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Figura 38: Outras estratégias de Marketing
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https://www.facebook.com/pacaembuconstrutora/earc/a.297638903587671/3717707898247404/t
ype=3. Acesso em: 16/08/2022

(i) Fonte: Campanha MRYV. Disponivel: https://www.behance.net/gallery/78131471/Campanha-MRV-
Meu-ape-me-representa/modules/454428337. Acesso em: 16/08/2022

(ii) Fonte: Gazeta da Semana. Disponivel em: https://gazetadasemana.com.br/noticia/53315/vitta-
residencial-entrega-mais-um-ponto-ecobike-em-araraquara. Acesso em: 16/08/2022

(iv) Fonte: BRIO. Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/90822759/Lancamento-Lar-
Barcelona-brio-Incorporadora?tracking_source=earch_projects%7Cbrio%20incorporadora.
Acesso em: 16/08/2022

A captacao de novos clientes nas ruas é especialmente eficaz com o publico “térreo
mais trés” sem elevador, que apresenta um poder aquisitivo menor. Ja o publico para
os empreendimentos com mais pavimentos e elevador, é identificado mais pelas redes

sociais.

Olha, eu faco bastante rua. Rua, em porta de supermercado, posto de
gasolina, parque, praca. Praca que tem os carrinhos de lanche, centro da
cidade. O publico térreo mais trés esta ai. E na rua, ndo adianta. [No
publico mais de 3], é um publico diferente... Dai € questao de disparo pelo
WhatsApp, de captacdo pelo Instagram, no Facebook. (Corretor 4 - com
atuacdo local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Por isso, dependendo do publico-alvo dos empreendimentos ofertados por essas
incorporadoras, elas podem investir mais ou menos em cada uma dessas estratégias.
Como visto, a Pacaembu possui 100% da sua producdo na cidade, no segmento
horizontal. J& a Brio, a MRV e a Vitta possuem empreendimentos verticais com
elevador, porém que representam apenas 3%; 6% e 23%, respectivamente, de suas
producdes (Grafico 9).
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Gréfico 9: Porcentagens de unidades por Tipologia e incorporadoras (Fase 3)
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Fonte: Elaboragéo propria a partir de dados do PLHIS (2019) atualizado com dados da Prefeitura
Municipal de Ribeirdo Preto, 2022

Essa pequena participacdo da producdo de empreendimento vertical com elevador
revela que o publico-alvo principal das quatro incorporadoras se encontra nas ruas,
apesar do grande crescimento das vendas online. Esse aumento em 2020 e 2021

decorre, especialmente, da pandemia de Covid-19 e do isolamento social.

2.2.1.3 Por indicacao

Por fim, o processo de indicacao se destaca por ser a fonte mais efetiva de captagao
desses clientes. As indicacdes podem ser feitas pelo puablico que ja adquiriu um imovel
com a incorporadora ou por pessoas externas. Esse processo € incentivado por

promocdes e brindes pelas incorporadoras, como ja mostrara a Figura 33.

Vou te dar um indicador interno, 56% das nossas vendas hoje séo feitas
por indicacdo dos nossos proprios clientes, t4? [...] se vocé comprou uma
casa comigo, se vocé indicar um amigo seu, que compre. Eu vou te dar um
voucher [...][gerando] umarede. Essa é anossa principal estratégia para
manter a velocidade de vendas, ta? (Gerente de Vendas 3 - com atuacéo
nacional/regional e capital aberto ou em vias de., 2022, grifo nosso)

As indicacdes acabam por ser um 6timo mecanismo de venda, por trazer uma
sensacéao de familiaridade com o futuro comprador, principalmente, quando a pessoa
gue indica € alguém que ja adquiriu o imovel com a incorporadora e com o corretor de
imoveis. Reduzindo-se assim 0S sentimentos negativos que, como Visto na
Introducdo, podem estar presentes no momento da compra. Portanto, é necessario
gue o corretor/incorporadora crie uma boa relagdo com o publico que ja comprou suas
habitagdes, mantendo-se uma carteira de clientes. Esse aspecto se difere do alto

padrdo, como destaca o entrevistado abaixo:
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Vocé vendeu para o alto padrdo, vocé virou as costas, hunca mais o
comprador vai te ver. Agora, o econémico, ndo. Vocé vai ter um vinculo ali
com ele, eu acho que por um tempo ainda. Porque a gente vende no
lancamento. Entdo, ele vai ficar comigo até eu entregar a chave. E nesse
meio tempo ele esta sempre me indicando. Entéo, eu fazia minha carteira
de cliente em cima deles. (Gerente de Vendas 4 - com atuacao local de
capital fechado, 2022, grifo nosso)

Essa estratégia € fomentada pelas incorporadoras, com inimeras promocdes e

vantagens para os clientes que as indicarem, como mostra a Figura 39.

Figura 39: Programa de indicagao das quatro incorporadoras
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(i) Fonte: Pacaembu. Disponivel em: https://www.behance.net/gallery/138085799/Pacaembu-
Construtora?tracking_source=search_projects%7Cpacaembu%20construtora. Acesso em: 16/08/2022

(i) Fonte: Instagram MRV. Disponivel em: https://standbaimobiliaria.com.br/postagem/indicacaomrv.
Acesso em: 16/08/2022

(i) Fonte: Instagram Vitta. Disponivel em: https://www.instagram.com/vittaresidencial/. Acesso em:
16/08/2022

(v) Fonte: Instagram Brio. Disponivel em: https://www.instagram.com/briovendas/. Acesso em:
16/08/2022

Os diversos mecanismos encontrados pelas quatro incorporadoras estudadas na
busca de captar o Lead, séo o primeiro passo na etapa de comercializacao, na medida

em que nem todo o publico captado consegue aprovagao do crédito.
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2.2.2 Andlise de Crédito

A Andlise de crédito dos compradores é uma etapa essencial dentro da venda no
Programa MCMV, ja que como visto, o funding é essencial tanto para a producéo dos
imoveis quanto para o consumo deles. Para isso, criou-se o crédito associativo, que
nada mais € que o crédito disponibilizado por bancos, como a CEF, para compradores
de iméveis na planta. Nesse negdécio, a incorporadora aparece como agente
organizador e o banco como agente financiador, no qual a renda média dos

compradores faz parte da liberacdo desse crédito.

Portanto, nessa venda associada ao crédito ou venda associativa, como apontam o0s
entrevistados, ao se receber um Lead que busca comprar pelo Programa MCMV, a
primeira preocupacao passa a ser a aprovacao do crédito antes mesmo da escolha
do produto. “E ai, quando chega um cliente que quer comprar o Programa MCMV o
NOssSo primeiro passo é, desviar ele do imével e cuidar do crédito (Gerente de Vendas
2 - com atuacdo local de capital fechado, 2022, grifo nosso)”. A analise de crédito é
feita com os dados pessoais e profissionais 23, que séo disponibilizados apenas por
alguns Leads ja que nem todos os Leads cadastrados no banco de dados os
disponibilizam. Com esses dados em maos, os clientes passam pela analise realizada

pelos correspondentes bancarios.

Os correspondentes bancarios, segundo o Banco Central do Brasil (Bacen), sao
empresas (pessoas juridicas) que prestam servico para instituicdes financeiras e
outras instituicdes com sua autorizagdo prévia, se tornando assim um braco do banco,

como aponta o correspondente.

... vocé é um braco do Banco mesmo. Vocé pode fazer abertura de conta,
vocé pode implantar cartdo de crédito, cheque especial, vocé pode fazer
crédito consignado, vocé pode vender consércio; vocé tem um portfélio de
produtos do Banco, que vocé pode oferecer e ter a remuneragéo. [...] porque
o habitacional, ele j4 esta ligado a esse processo. Quando vocé vai fazer uma
andlise de crédito para o cliente, vocé roda uma avaliagéo habitacional e uma
comercial. Até porque, essa pessoa vai se tornar cliente do Banco.
(Correspondente Bancério, 2023, grifo nosso)

33 Os dados necessarios para a andlise de crédito sdo: RG/CPF ou CNH; Certiddo de Estado Civil ou
Certiddo de Nascimento; Certiddo de Nascimentos dos dependentes (se tiver); Comprovante de
Residéncia; Comprovante de Renda (Holerite); Carteira de Trabalho e trés ultimos holerites (para renda
formal) ou seis Ultimos extratos bancarios e declaragdo de Imposto de Renda (para renda informal) e
extrato de FGTS.
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No caso do financiamento habitacional do MCMV, essas empresas prestam servico a
CEF, avaliam como esta a situacao financeira e de compra do cliente. Para isso, eles
compilam toda a documentacgéo disponibilizada pelo cliente para a comprovacéo de
renda que pode ser formal ou informal. Nesse processo, uma das atribuicdes do
Correspondente, além da coleta das informac¢des quase sempre com o auxilio do
corretor de imoveis, é a andlise da veracidade dos documentos, ja que 0 programa
MCMYV abre brechas para o Lead buscar a renda mais vantajosa, como aponta a fala

seguinte:

Quando vocé esta fazendo uma composi¢céo de renda. Est4 formando uma
renda, a gente precisa saber a origem dessa renda. Até porque, n0s somos
a porta de entrada. Entdo, eu tenho que saber a veracidade dessas
informacdes. Inclusive, uma das prerrogativas do Banco para vocé ser
correspondente, a gente responde civil e criminalmente. [...] Se o cliente me
apresentou um holerite falsificado, eu tenho condi¢cBes de ver se o
holerite esta feito ou ndo. Eu posso enviar para o Banco, para o Banco
consultar a base de fundo de garantia. E isso, infelizmente, acontece direto.
Por qué? O Programa € baseado de acordo com o rendimento. Tem
pessoas que precisam adequar a sua renda um pouquinho menor,
outras um pouco maior. Quanto menos vocé ganhar mais subsidio, vocé
vai ter. Entdo, tem pessoas que vém nos nossos plantbes e ja sabem qual
seria a renda ideal para ela, vamos se dizer, né? [...] Entdo a gente responde
civii e criminalmente, sim. Eu preciso bater um carimbo que a
documentacdo que ele esta me apresentando, confere com a original
gue ele me apresentou. Ai, eu envio para o Banco. (Correspondente
Bancario, 2023, grifo nosso)

Ao colocar no sistema da CEF a renda comprovada pelo cliente é cruzada com seu
endividamento, ou seja, 0 seu nivel de comprometimento. Isso € possivel gracas ao
Sistema Integralizado do Banco Central (SisBacen), que reune todas as dividas
vinculadas ao Cadastro da Pessoa Fisica (CPF), como ilustrado na fala do

Correspondente Bancério.

Toda a aquisicéo de recursos, de dinheiro, financiamento que vocé for
fazer, é informado pelo seu CPF |a para o Bacen. Ent&o, ele tem acesso
a essa informacédo, do seu endividamento. Se vocé foi l& e comprou,
vamos supor, uma televiséo e parcelou em 10 vezes no seu cartdo de crédito.
O Bacen ta sabendo, porque o Banco do seu cartao de crédito informou que
vocé fez uma aquisi¢do, né? [...] Quando ele vai fazer uma aquisi¢gado do
financiamento, quando puxa o Bacen, da o endividamento da pessoa
no proprio sistema, até por ser muito confidencial, entdo ele vai dar o Range
(a capacidade de pagamento desse cliente). (Correspondente Bancario,
2023, grifo nosso)

Sendo assim, para que o financiamento seja aprovado, ndo basta ao Lead comprovar

uma renda compativel com o investimento, é necessario que seu indice de
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endividamento seja baixo, uma vez que o maximo de comprometimento de dividas
sobre a renda € de 30%. Além desse, outros indicadores sdo utilizados como forma
de avaliar se o Lead & um “bom pagador” como, por exemplo, o score 34 Esses
instrumentos tém como objetivos garantir a rentabilidade, manter o nivel de
inadimpléncia baixo e dar uma “vida longa” ao programa, como aponta o

correspondente bancario.

O Score dele, a capacidade de pagamento [...] O que o Banco enxerga?
Quanto que ele ganha? R$2000. Quanto que eu vou conseguir dar de
parcela para ele? O maximo é 30% sobre esse salario. Ela ndo empresta
mais que isso. Isso é muito bom, td&? Porque é uma trava, é um jeito de o
sistema continuar ciclico. Ele tem que ter uma vida longa. Ndo adianta
emprestar para uma ou duas pessoas sO, e comecar a ter muita
inadimpléncia. Ele precisa ter essa rentabilidade para poder emprestar
mais para as outras pessoas. (Correspondente Bancério, 2023, grifo
Nosso)

Como o programa determina o comprometimento da renda em divida de até 30%, a
CEF leva em consideracao esses valores para definir quanto pode ser tomado por
esse Lead. “Quem ja esta comprometido com 75-80% [dos 30%], ndo é que o Banco
nao empresta. Ele pode aprovar, reprovar ou aprovar condicionado o financiamento.”
(Correspondente Bancario, 2023). A resposta do correspondente bancario ao analisar
um Lead pode variar entdo em: (i) aprovada, quando o Lead consegue financiamento
de 80% do preco do imovel (méximo permitido pelo programa); (ii) aprovado
condicionado, quando o Lead garante apenas uma parte do financiamento, devido a
alguma restricdo, por ter uma parte de sua renda comprometida; (iii) e por altimo,
reprovado, quando ndo consegue nenhum valor de financiamento aprovado. Em caso
de aprovagdo condicionada ou reprovacgéo, o correspondente bancério, devido a Lei
Geral de Protecdo de Dados (LGPD), ndo tem acesso a informacédo dos motivos da
decisdo, sendo necessario que o proprio Lead va a uma agéncia para entender o seu

comprometimento, como aponta.

Eu tenho o sistema da prépria CEF, e quando vocé faz a consulta, vocé sé
inclui o CPF. Ai, ela te da um retorno desta consulta. [...] Se a pessoa quiser
saber o porqué que foi negado ou condicionado, ai ela precisa se dirigir
a uma agéncia da CEF. A gente orienta o cliente: “Olha, da um pulinho na
agéncia. E vocé entende com o gerente.” Da pessoa, né? Para facilitar para

3 Segundo o Serasa, 0 Score é uma pontuacido estatistica que leva em consideracdo uma série de
fatores, como: pagamentos de contas em dia; histérico de dividas negativas; relacionamento financeiro
com empresas e dados cadastrais atualizados. Os pontos variam de 0 a 1.000, no qual, até 300 pontos
h& alto risco de inadimpléncia; médio risco entre 300 e 700 e baixo risco para quem acumula pontuacao
acima de 700 pontos.
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ele, para ele poder conversar. Porque, por questdo da LGPD (Lei Geral de
Protecédo de Dados Pessoais), é sigiloso. A gente ndo tem acesso a essas
informacdes. [...] [A CEF] consegue saber, porque na verdade.
(Correspondente Bancario, 2023, grifo nosso)

Esse processo de aprovacao do crédito, segundo apontam os entrevistados, passou
a ser mais criterioso ao longo do programa sendo, portanto, mais dificil de ser
aprovado. “Antigamente era mais facil, hoje 75% das documenta¢des que subimos
séo reprovadas (Gerente de Vendas 2 - com atuacéo local de capital fechado, 2022,
grifo nosso)”. Ainda, segundo ele, isso ocorreu devido aos grandes numeros de

inadimpléncia ja registrados e como forma de proteger os recursos do FGTS.

Essa maior dificuldade na hora da aprovacéo do crédito pode ser atrelada também as
estratégias do banco em disponibilizar ou ndo seus recursos. Na fala do
Correspondente Bancario, € possivel identificar a ideia de que existe uma relacao
entre a quantidade de recursos disponiveis ao crédito e os critérios adotados pela

CEF, mais ou menos rigorosos, de acordo com 0 momento.

... todos os Bancos tém acesso ao Bacen. Ai, vai depender da situacéo, se
o Banco esta consultando. Se esta na regra normativa: “Tem que
consultar o Bacen para poder fazer o financiamento”. Tem que
consultar. “Nao tem a necessidade de consultar o Bacen para fazer o
financiamento”. Entdo, a gente ndo sabe exatamente quando é feita essa
consulta ou ndo. Em um determinado momento n&o era mais feito. [...] talvez
porgue precisava aumentar a demanda, tinha muito recurso, e precisava
emprestar o recurso para apopulacéo. Tinhaque dar vazédo. Entédo, é um
critério [...]. Como eu posso dizer? Do Banco! O Banco que vai dizer. Hoje,
hoje a gente sabe que esta consultando. Ele tem essa obrigatoriedade,
guando faz a analise de risco, ele consulta o Bacen para justamente ver o
comprometimento de renda. (Correspondente Bancério, 2023)

Essa avaliacdo, quando aprovada, possui validade de até 6 meses, se as condi¢cbes
econbmicas apresentadas pelo Lead permanecerem as mesmas. I1Sso permite que o
Lead tenha uma maior flexibilidade na escolha do empreendimento que vai comprar,
inclusive ndo sendo necessario adquirir o imével com a incorporadora que “aprovou”
o crédito. Essa liberdade faz com que aumente a competitividade entre as
incorporadoras, na busca de reter esse Lead em potencial, que ja tem um

financiamento aprovado.

A avaliacdo da CEF, ela tem validade por 6 meses. Vocé fez uma solicitagdo
de risco hoje, ela tem a validade de 6 meses. Entédo, se vocé aprovou o
crédito junto ao Banco numa determinada construtora e vocé ndo quer
ficar com essa unidade dessa construtora, ndo tem problema. Vocé sabe
gue o seu crédito ja estd aprovado, desde que vocé mantenha as condicdes
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financeiras que vocé apresentou naquele momento (Correspondente
Bancério, 2023, grifo nosso).

Para garantir a maior eficiéncia na continuidade da venda, é possivel identificar que
as incorporadoras estudadas utilizam diferentes estratégias. A MRV, a Vitta e a Brio
possuem sistemas que ligam os corretores imobilidrios aos correspondentes
bancarios, e todo o processo é feito de modo remoto, 0 que garante maior eficiéncia
e rapidez na andlise. Os correspondentes, nesses casos, podem se encontrar dentro
dos espacos de comercializagdo, ou remotamente. Ja a Pacaembu, acaba por optar
pela subtracdo da figura do corretor imobiliario no momento da comercializacéo de
seus produtos, ou seja, o Lead entra em contato diretamente com um representante
do correspondente bancario. Essa estratégia da Pacaembu € uma forma de reduzir
custos da operacdo de comercializacdo, retirando-se a necessidade de um
intermediério e assim, garantir o menor pre¢co do mercado e, consequentemente, 0

acesso do publico da Faixa 1.5.
Essas duas estratégias de comercializacéo estdo esquematizadas na Figura 40.

Figura 40: Etapas da anélise de crédito MRV, Vitta e Brio X Pacaembu
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Fonte: Elaboragéo propria, 2022

Segundo o correspondente bancario, essa diferenca além de reduzir os custos
também garante uma redugao consideravel no tempo de desligamento. “Desligamento
que eu digo, € a assinatura da escritura com a CEF” (Correspondente Bancario, 2023).
Segundo ele, a diferenca em relacdo ao tempo entre os dois processos adotados pelas
empresas pode ser de até uma semana.
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Etapas da MRV, Vitta e Brio:

Pode ser que demore até uns 10/15 dias. Por qué? Ele vai na no plantdo
de vendas, conversa com o corretor. O corretor explica para ele. Faz o
processo de venda. Estou dizendo depois que o cliente acordou, ta? Pode
ser que antes dessa negociacdo demora um pouco mais. Porque o corretor
esta mostrando para ele, qual é a unidade que ele tem, localizagéo, né?
Esta mostrando o portfélio dele de produto. Depois que ele entregou a
documentacao, o processo basicamente € o mesmo. T4? Mas por ele ndo
estar dentro do mesmo ambiente, demora um pouquinho mais.
(Correspondente Bancério, 2023, grifo nosso)

e Etapas da Pacaembu:

A pessoa veio no plantdo de vendas, entregou toda a documentacéo ou néo
veio, mandou tudo via WhatsApp. A gente fez a aprovagéo. Ela vem na loja.
Me traz a documentacgédo original para eu validar o que ela me apresentou.
Escolheu a unidade. Eu fiz toda a parte operacional CEF. Assinou todos 0s
formularios, liberacéo, autorizacdo de utilizacdo de Fundo de Garantia. Eu
enviei esse processo para conformidade. A conformidade me retorna em de
mais um, de mais dois dias, no maximo. Eu consigo fazer a assinatura do
contrato deste cliente em até 7 dias. (Correspondente Bancario, 2023, grifo
Noss0)

Segundo o entrevistado, a subtracédo do corretor de imovel e o contato direto com o
correspondente bancario, s6 é possivel na Pacaembu, porque ela possui apenas uma
tipologia de produto em uma Unica localizagéo na cidade. Ou seja, o cliente, muitas
vezes, ja entra no estande de venda, na House, conhecendo o produto que €
semelhante em todos os municipios que atua (AGUIAR; GARCIA; ZAMBONI, 2023).

Por que a Pacaembu é diferente? porque ela traz o cliente para dentro da
loja, tanto fisico, quanto através do digital e vocé comeca a conversar com
esse cliente em relacdo a documentacao do imoével. Ela entende que o seu
imovel, ndo tem muito -, como se pode dizer assim, - ndo tem muita diferenca
de um produto para outro. Isso vocé também, s6 consegue fazer por conta
dessa questdo do produto. Se vocé tivesse alguns produtos
diferenciado. “Ai, eu tenho casa de dois/trés dormitérios”, “eu tenho
apartamento”. Ai, ja seria um pouquinho mais dificil de fazer isso. A
pessoa, ela ja vem basicamente conhecendo um pouco do produto. Ela sabe
gue é uma casa, tamanho da metragem de terreno, o tamanho da propria
casa. Quando vocé vai entregar a documentacdo, ela sabe qual é o
empreendimento. Ela entrega, aprovou. [...] Passando a mao do analista.
Aprovou? Ai, passa para uma segunda etapa que é a negociacéo do imével.
(Correspondente Bancario, 2023, grifo nosso)

Todo o processo descrito até aqui, acaba por afunilar os Leads captados. Isso se deve,
primeiramente, ao fato de que nem todos os Leads captados pelas incorporadoras e
corretores vao necessariamente passar a documentacdo necessaria para a analise

de crédito, e entre aqueles que passarem, nem todos terdo o crédito aprovado para a
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compra. Isso acaba gerando aquilo que o setor chama de “funil de vendas” ou “pipeline

de vendas”, conforme ilustra a Figura 41.

Figura 41: Funil/Pipeline de Vendas

@60 6 0 00 6 6
(NN NG RN NN NN

6 6 0 0 0 © 6
(NN N NN NN

Taxade Qy |

conversao /g \

v

0 O 0
ENENCN
® ©
NN,
O
£

Fonte: Elaboragéo propria, 2022

A taxa de conversdo, portanto, serve como um indicador estatistico utilizado para
calcular a quantidade de pessoas que passaram de uma etapa para outra, dentro do
funil de vendas, ou seja, qual a porcentagem dos Leads que traz resultados para o
negaocio e que concluem a compra. Portanto, conhecer as suas taxas de converséo €
essencial para um corretor, pois através delas 0s corretores conseguem prever
guantas vendas serdo efetivamente realizadas, como mostra a fala do Corretor 4 -

com atuacéo local de capital fechado.

A hora que vocé tem a sua constancia, e vé o seu funil ali, vocé sabe o
guanto vocé vai vender. [...] Porque dai, vocé ja tem mais ou menos a sua
média. E estatistica, nada mais é que estatistica (Corretor 4 - com atuac&o
local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Os incorporadores procuram o menor Custo de Aquisicéo do Cliente (CAC), ou seja,
gue o custo total de aquisicdo de novos clientes (marketing + custo de venda) seja
dividido pela maior quantidade possivel de novos clientes (que realizaram a compra).
O corretor, portanto, deve trabalhar ao maximo a sua carteira de Lead para alcancar
uma maior taxa de conversdo e reduzir, assim, o CAC. Para isso, 0s corretores
buscam fazer o gerenciamento de rela¢cdes com os clientes, passando a ajudar os
Leads que foram reprovados. Nesse gerenciamento, eles buscam entender quais
fatores impediram esses clientes de obter o financiamento, que podem ser score

baixo, alguma divida, renda abaixo do necessario ou nao registrada, entre outros.

141



Com essas informacdes, 0s corretores passam a dar uma consultoria a esses clientes
sobre como melhorar sua “imagem” frente a CEF, e assim conseguir a aprovagéao do
financiamento em um curto periodo. Os Leads que estao passando por esse processo
sdo cadastrados em um software, que os dispde em ordem de acordo com sua
proximidade ou ndo da compra. Essa espécie de ranqueamento de clientes é
denominada pelos entrevistados como “esteira de vendas”, como pode ser visto na

fala do Gerente de Vendas 2, com atuagéo local de capital fechado.

Existe uma prética, uma metodologia a ser trabalhada que a gente chama de
CRM (gerenciar as relagdes com os clientes). Em cima disso, dentro do CRM
o software que tem, a gente cadastra os nossos clientes, [...] onde eu o
coloco no lugar definido, de acordo com o grau que ele esta préximo da
compra. [...] Os distantes, eu fico trabalhando para poder aproximar,
orientando o cliente, dando consultoria, para aproximar. [...] E outros
gue ja entram ja proximo a gente trabalha para fazer a venda. Isso é um
filtro de vendas. [...] Porque hoje, se vocé nao fizer essa manutencao, essa
gestdo da sua carteira, vocé perde muito. Porque € muito caro hoje
prospectar clientes. (Gerente de Vendas 2 - com atuacéo local de capital

fechado, 2022, grifo nosso)
A gestdo da carteira de clientes pode ser considerada como uma caracteristica da
hipergestéo da producéo (SHIMBO, 2020) na etapa de comercializacdo da habitacao.
Ou seja, a exacerbacédo dos sistemas de gestdo e de aperfeicoamento das atividades

gerenciais e de controle se mostram cada vez mais relevantes.

Para reforcar a importancia da aprovacéo do crédito, alguns entrevistados apontam
gque a maioria dos clientes busca primeiro entender sua capacidade de compra
(condicao comercial), antes de escolher um produto especifico. E quando isso nao
ocorre, 0s proprios corretores direcionam o cliente primeiro para a aprovacao de
crédito, antes de se definir um produto especifico para ele, como forma de evitar

desperdicio de tempo.

... Hoje 0 mercado mudou um pouco. [...], ele vé& o poder dele de compra,
depois ele vai atras. Antes ndo, ele ja ia destinado aquele produto, eu quero
esse produto. [...]. Hoje ele faz uma aprovacédo primeiro de perfil, de
crédito e tudo mais e depois ele trabalha com isso. (Gerente de Vendas
1 - com atuacgéo nacional/regional e capital aberto ou em vias de.,2020, grifo
NoOss0)

vocé tem que vender o crédito, ndo o empreendimento, no caso. [...], aqui
primeiro a gente pega os dados da pessoa, para saber se estd com nome
limpo. Para depois apresentar o projeto, para depois mandar os documentos
para fazer a simulacéo. [...] A hora que o cliente ver eu vou falar para ele,
0 que da para vocé é esse. Nao tem o que fazer, vocé ndo tem o que
escolher. (Corretor 4 - com atuacao local de capital fechado, 2022, grifo
Nosso)
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Na verdade, a pessoa procura mais a condicdo comercial, depois o
imovel para falar a verdade. "Ah, o que encaixa no que eu procuro? Tenho
tanto de entrada e quero pagar tanto por més". [...] Entdo, o financiamento é
80% que vai motivar ele comprar ou ndo. (Corretor 2 - com atuagéo
nacional/regional e capital aberto ou em vias de., 2021, grifo nosso)

Como visto, a aprovacdo de crédito € uma etapa essencial para o consumo das
familias no Segmento Econdmico e, sé apés concluida, é possivel definir a forma de

pagamento e o produto que sera comprado.

2.2.3 Definir forma de pagamento e o produto

A condicédo comercial acaba por ser muito importante para o consumidor do Programa
MCMV, por isso, a capacidade de pagamento atrai mais um comprador do que as
possiveis caracteristicas do produto. Em um processo normal de venda do Programa
(Figura 42), pelo menos 20% do preco do imével deve ser quitado até o momento da
entrega das chaves. Esse valor € acrescido por més com o reajuste do INCC (no valor
devedor), além do Seguro de Obra e a Taxa de Evolucédo de Obra 3 (pago ao banco).
Depois da entrega das chaves, o restante do valor (até 80%) é pago diretamente a

CEF em até 360 meses, com juros fixos pré-estabelecidos.

Figura 42: Forma de pagamento padréo — do inicio ao fim das obras

20% do valor
+ Seguro de Obra

+ INCC 80% do valor
ENTRADA FINANCIAMENTO
30 meses Até 360meses

(30 anos)

ENTREGA DA CHAVE

Fonte: Elaboracao propria, 2022
A composicdo da renda para o pagamento da entrada pode variar muito entre 0s
compradores. Os corretores de imdveis buscam somar os subsidios disponiveis pelo
programa, com outros recursos do cliente, como o FGTS e economias pessoais, na

busca de quitar essa entrada, como mostra a Figura 43.

% A Taxa de Evolucdo da Obra é uma porcentagem do valor repassado pela CEF a construtora.
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Figura 43: Forma de pagamento padrdo com recursos do FGTS.

SUBSIDIO RECURSOS CAIXA
DO GOVERNO FGTS  PROPRIOS (juros especiais)
20% do valor 80% do valor
ENTRADA FINANCIAMENTO
Pago em até 30 meses Pago em até 360 meses
(30 anos)

ENTREGA DA CHAVE

Fonte: Elaboragéo propria, 2022

Porém, encaixar a forma de pagamento dentro das especificidades de cada cliente,
nem sempre € um processo tdo facil e simples. Primeiramente, como visto na
introducédo, para cada Faixa do Programa existem valores de subsidio maiores ou
menores, além disso nem todos os clientes possuem valores do FGTS ou outras
economias que possam usar para abater o preco da entrada. Por isso, cabe ao
corretor de imoveis estudar cada situacdo especifica e enquadrar as condicdes
financeiras de entrada e parcela de cada cliente no imével mais adequado. Para
ilustrar tais estratégias, vamos simular dois provaveis compradores: 0 primeiro que

possui o valor de entrada completa e um segundo que Nao Possui.

No primeiro caso, o cliente mora de aluguel e ja possui o valor completo para entrada
e para as taxas do processo de compra. Para ele, o mais adequado seria procurar
uma obra que esteja prestes a ser concluida, ou seja, que possua poucos meses até
a entrega das chaves, para nao pagar os reajustes da entrada. No segundo caso, 0
cliente ndo possui o valor total da entrada necesséria e ndo possui preocupacao com
aluguel, ja que atualmente mora com os pais. Nesse caso, ele precisa de um imovel
recém-lancado que possua 0 maximo de meses disponiveis, para diluir as parcelas

do valor restante da entrada.

Esses dois casos ficticios mostram exemplos das diferentes situagdes financeiras que
sdo apresentadas por cada cliente potencial. Os entrevistados apontam que essa
diversidade de situacdes financeiras dos clientes repercute no ritmo e na quantidade

da producdo dos empreendimentos, a fim de se garantir empreendimentos em
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diferentes Fases, nas quais 0 corretor possa “encaixar” adequadamente as

necessidades de cada cliente.

Quando buscamos entender qual é o perfil econdmico do cliente, podemos observar
gue a maior parte dos compradores do Programa MCMYV se assemelha ao caso ficticio
2, ou seja, clientes que nédo possuem o valor completo da entrada. Segundo os
entrevistados, esse perfil € decorrente principalmente de dois fatores: o primeiro esta
relacionado a um julgamento sobre uma eventual falta de consciéncia financeira
individual que permita um planejamento adequado para a compra do imével e o
segundo se refere a situacdo econdmica do pais, na qual ha uma grande disparidade,

na atualidade, entre o valor dos iméveis e os salarios.

Se o cliente néo tiver a entrada, minimamente ele vai ter que ter mil reais para
pagar a taxa de relacionamento dele com a CEF, no segundo més. [...] Para
quem n&o tem dinheiro guardado, é pesado. [...] E dificil vocé se deparar com
um cliente que fala assim: “Eu me planejei 6 meses, 12 meses para isso”. [...]
Geralmente, 85/90% dos nossos clientes ndo tém um ato de 2 mil reais. E
vocé tem que flexibilizar tudo no final, as contas. Ai, a medida que vocé
flexibiliza, vocé também tem que estar dentro no padrao de saude e de fluxo
da construtora. Ai, vocé fica nessa corda bamba. [...] Um segundo ponto de
dificuldade que a gente esta vivendo também, € que [...], hoje o publico do
Programa, nédo é mais quem ganha R$ 1.500,00 igual era antes. N&o para de
pé. [...] Vamos pegar o melhor cenario da Faixa 1.5. Ela tem R$ 1.450,00
reais com um filho. Tem R$ 40 mil de desconto. Beleza, deu tudo certo para
ela, assinou com a CEF. Se ela nao tiver nenhuma renda extra, [...] ela vai
ter que tocar todos os custos do financiamento com R$ 1.450,00 reais € um
filho para criar. [...] Ndo tem como. (Corretor 5 - com atuacéo local de capital
fechado, 2022)

Esse perfil majoritario de cliente que ndo possui economias e que, portanto, necessita
de um prazo maior para realizar o pagamento da entrada, somado com a reducao de
lancamentos imobilidrios de algumas incorporadoras nos ultimos anos (como visto no
Capitulo 1), forcam as incorporadoras a encontrarem modos de flexibilizar o
pagamento da entrada dos empreendimentos que estao prestes a serem concluidos.
Para isso, elas passaram a desenvolver uma venda com entrada no pos-obra (Figura
44). Nesse modelo, o valor da entrada pode ser parcelado em até 60 vezes apés a

entrega das chaves, de acordo com a etapa em que a obra se encontra.

O cliente procura por prego, entrada, qualidade e a facilidade. [...] A gente
tem um diferencial sobre o concorrente, ta? [...] Hoje, podemos parcelar
durante a obra e depois da chave. [...] Dependendo do caso pode parcelar
em até 60 meses, avanca até depois da chave. (Gerente de Vendas 2 - com
atuacéo local de capital fechado, 2022)

O pagamento de parte da entrada no pdés-obra, portanto, facilita inicialmente o
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processo de compra, porém, seus efeitos a longo prazo devem ser considerados, ja
gue aumenta as parcelas de financiamento no pds-chave, incluindo entrada,

financiamento bancario e condominio (para os empreendimentos verticais).

Figura 44: Financiamento com entrada no pés-obra

20% do valor

+ INCC + INCC
+ Seguro de Obra IPCA + 1%
ENTRADA E,NTRADA
POS CHAVE
Menos de Até 30
30 meses meses

80% do valor

FINANCIAMENTO

Até 360meses
(30 anos)

ENTREGA DA CHAVE

Fonte: Elaboragéo propria, 2022

Essa estratégia € identificada na MRV, Vitta e Brio, ou seja, em trés das quatro
incorporadoras estudadas. Porém, existem diferencas em relacdo aos indices de
reajuste entre elas. No caso, o valor devedor antes das chaves é reajustado pelo
indice Nacional da Constru¢éo Civil (INCC) mais o seguro de obra para todas as
empresas, mas, a partir da entrega das chaves, esse valor é reajustado por diferentes
indices. Para a Vitta, o pés-obra continua sendo reajustado pelo INCC, ja para a MRV
e BRIO o reajuste é através do indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo
(IPCA) +1%.

O que notamos ao comparar o acumulado desses dois indices, ao longo dos anos do
programa MCMV (Gréfico 10), € que ambos possuiam valores préximos nos primeiros
anos do programa. Entretanto, no inicio da Fase 3 do Programa essa realidade muda.
Utilizar o IPCA+1% para reajustar os valores devedores se mostra como uma
alternativa mais rentavel para as incorporadoras até o ano de 2017. Com a crise da
Covid-19, no ano de 2020, essa realidade se altera, ja que o INCC tem um salto de
valor, devido a falta de insumos para a construcéo civil. O efeito desse aumento pode

ser sentido com o0 aumento ndo s6 do preco dos imoveis, mas também do nimero de
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compradores inadimplentes. Essas varia¢des nos indices adotados indicam 0s riscos
gue envolvem o longo ciclo da incorporacdo. Contudo, para os clientes, essas
variagdes trazem inseguranca e possibilidade de aumento do endividamento diante

da instabilidade da economia.
Grafico 10: Comparacéo entre INCC X IPCA+1%
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Fonte: Elaboracéo prépria a partir dos dados Idinheiro. Disponivel em:
https://www.idinheiro.com.br/tabelas. Acesso: 29/08/2022

Além da condi¢do comercial (preco e facilidade de pagamento), que € apontada como
principal fator na escolha do empreendimento pelo consumidor, existem outros pontos
gue devem ser levados em consideracao pelos incorporadores na hora de ofertar um
produto, como: a localizagcao e a infraestrutura de lazer. Isso ocorre, principalmente,

pela alta competitividade do setor.

Sendo um dos fatores que garante a viabilidade econémica, como visto anteriormente,
a localizacao se torna essencial principalmente para os empreendimentos verticais,
gue procuram estar mais bem inseridos nas areas urbanas. As areas de lazer também
se mostram importantes como aspectos que “agregam valor” ao empreendimento e

podem ter uma variedade de combinac¢des possiveis.

. agregamos valor na parte de lazer. E agregar valor é o fato das
pessoas que morarem |la perceberem um valor melhor e terem uma
percepcdo melhor de qualidade de vida morando naquela regido e
naquele local. [...] e hoje a gente tem um pacote muito mais fechado de
equipamentos, de quantidade minima de servigos, tudo que vocé tem que
colocar no empreendimento para ele se tornar atrativo. [...] Porque hoje
nas pragas [...], a boca a boca é minha maior fonte de vendas. Entéo, eu
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tenho que manter essa qualidade, evoluindo o urbanistico, e conseguindo
equacionar muito bem valor de venda versus o que vocé esta entregando,
para vocé conseguir levar um produto que a pessoa tenha acesso.
(Incorporador 2 — com atuacéo nacional/regional e capital aberto ou em vias
de., 2022, grifo nosso)

Feita a escolha do produto, parte-se para a Ultima Fase do processo de venda de uma

habitacdo no Segmento Econdémico, a assinatura do contrato.

2.2.4 Assinatura do contrato

Com a aprovacao do financiamento e a escolha do produto, esse Lead pode assinar
um contrato de pré-reserva com a incorporadora. “Ele ndo comprou sé de assinar com
a gente. Ele fez uma pré-reserva. Ai, depois ele passa com representante da CEF”

(Corretor 3 — com atuacéao local de capital fechado, 2022, grifo n0sso).

Na CEF, mesmo depois de passar por toda a comprovacdo de renda, pela
conformidade documentos e pela aprovacao do crédito, o Lead chega a uma agéncia
bancéria, la o primeiro passo é uma entrevista, como apresenta a fala do Gerente de
Carteira da CEF.

O primeiro passo no caso, depois que ele passou pelo correspondente
bancéario. O correspondente bancario fez toda a analise documental, vem
para a agéncia. Quando chega na agéncia, a gente marca uma entrevista
com esse cliente. (Gerente de Carteira CEF, 2023, grifo nosso)

Essa entrevista com o Gerente da CEF tem como objetivo ndo s6 compreender os
reais motivos para a aquisicdo do bem imobiliario, que segundo regras do Programa
s6 pode ser adquirido para a moradia, e ndo para investimento. E necessario, além
de nao ter o comprometimento econémico, morar e trabalhar na cidade ou regido que

pretende adquirir o imével, como mostra a fala do correspondente bancéario.

N&o pode ter restricdo financeira; ndo pode ter comprometimento de renda
muito alto; ndo pode ter imovel na cidade onde vocé reside ou nas cidades
limitrofes do entorno, da cidade que vocé estd adquirindo. Tem que trabalhar
e residir na cidade onde vocé esta pleiteando a aquisicdo do imével. Entéo,
o Minha Casa, Minha Vida veio, justamente, para facilitar [a compra] e
para [a finalidade de] moradia. Vocé tem que estar adquirindo o seu
primeiro imével e para moradia. (Correspondente Bancério, 2023, grifo nosso)

Essa entrevista também procura esclarecer todas as condi¢cdes do financiamento —
direitos e deveres — para esse Lead que, em muitos casos, nhao era bancarizado. Com
isso, busca-se uma conscientizacéo financeira, frente a diversas possibilidades que

se abrem com o inicio do relacionamento bancéario, como cheque especial e cartdo de
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crédito. Segundo o correspondente bancario, tudo isso se faz necessario para que o

sonho da casa propria ndo se torne um pesadelo.

Nessa entrevista que a gente vai explicar para o cliente os direitos e
deveres com relacédo ao financiamento habitacional. Vai falar tudo sobre
o financiamento habitacional, vai falar sobre o relacionamento bancério.
Mesmo porque, tem boa parte das pessoas que chegam, eles ndo séo
bancarizados. Tem muita gente que nunca teve conta em banco. Entéo,
também é funcao social, nés orientarmos esse cliente sobre aquilo que ele
esta fazendo, da conta corrente, do cheque especial, de um cartéo de crédito.
A gente também tem que dar um embasamento. [...] Para que esse cliente
tenha uma vida financeira saudavel. Que o financiamento vai agregar para
ele, e ndo tornar aquilo que seria um sonho em pesadelo. (Gerente de
Carteira CEF, 2023, grifo nosso)

E importante destacar que o financiamento ndo obriga o cliente a ter nenhuma relagéo
com a CEF, como abertura da conta corrente, obtencao de cartdo de crédito, seguro
de vida, entre outros; como destaca o gerente da CEF. Mas se o0 Lead optar pela
contratacdo de qualquer um desses servicos, o retorno financeiro para o Banco sera
maior e, consequentemente, a viabilidade econémica do empréstimo, tornando mais

provavel a sua aprovacdo, como aponta a fala do Gerente de Carteira da CEF.

E feita a abertura da conta. No caso, é ofertada a abertura da conta, ofertado
o cartdo. Tudo, e eu gosto de deixar isso bem claro para o cliente, ta? [...]
Nada que se adquire de produto e servigo é obrigatério, né? Salvo aquilo
relacionado com o financiamento. Obviamente, que a concessédo do crédito,
ele tem uma anélise econdmica. Se a viabilidade econ6mica, ndo se faz [...]
vocé percebe que financeiramente néo é viavel, ndo tem também como vocé
dar andamento em alguma situag¢do. A viabilidade econdmica, esta no
gue? No retorno financeiro que aquele financiamento vai dar. (Gerente
de Carteira CEF, 2023, grifo nosso)

A forma de pagamento das parcelas do empréstimo também € uma decisao do cliente,
mas o Gerente aponta que a maioria dos Leads utilizam o débito em conta corrente,

aberta pelo banco.

No caso, de inicio a maioria € débito em conta. [...] mas é uma opc¢ao do
cliente, ele pode adotar também, seria a questao dele, pagar através de
boleto. Nada impede também, é uma prerrogativa do cliente, se ele quer
pagar por boleto ou se ele quer pagar em conta. (Gerente de Carteira CEF,
2023)

E importante ressaltar que existem muitas variaveis que podem ocorrer nesse
processo de assinatura do contrato fazendo com que a compra ndo se concretize,

desde mudanca de renda até a desisténcia da compra.

Existe o cliente que desiste. Existe cliente que suja 0 nome nesse periodo, e
ai ndo consegue assinar. Existe cliente que vai para o concorrente, como ele
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ja tem uma provacao com a gente. Ele sabe que ele compra em outro lugar,
e de la vice e versa. Existe cliente que chega la na CEF, perdeu o emprego.
Existe cliente que mudou a renda. E ai, tem uma alteragcdo tem que ser feito
todo o processo novamente, e pode ser que reprove ou aumente a parcela,
dependendo da renda. Existem muitos casos. E existe cliente 1& bonitinho e
assina. A gente vai orientando o cliente, nesse processo todo até pegar a
chave, a gente da suporte para ele. (Corretor 3 - com atuacao local de capital
fechado, 2022)

S0 depois de finalizadas todas essas etapas que o cliente assina o contrato final de
compra do imével - minuta que, devido ao financiamento, esta alienado ao banco. Ou
seja, 0 imovel é dado para o0 banco como garantia do financiamento, isso significa que

0 banco pode retomar o bem caso as parcelas ndo sejam pagas.

E apds passar nessa entrevista que vem o contrato final que se chama
minuta, que a gente assina com cliente. Ai, o cliente tem um imdvel no
nome. (Corretor 3 — com atuacao local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

A venda é contabilizada no financeiro das incorporadoras apenas ap0s a assinatura

com o banco, evitando os distratos de vendas que nédo se efetivam.

Em razdo dessa necessidade de aprovacao do crédito que, no Segmento Econdmico,
ocorre antes mesmo da definicdo do produto, as incorporadoras passaram a assumir
uma nova estrutura fisica para desenvolver suas vendas, as denominadas Houses de

Vendas.
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A hipergestédo da comercializagcao da habitacao: a House e

0S corretores

Depois de descrever os produtos que estao sendo desenvolvidos no municipio de RP
e as etapas necessarias para realizar a venda da habitacdo no Segmento Econémico,
este Capitulo 3 se desenvolve com o objetivo de entender quais séo as infraestruturas
disponiveis nas Houses das incorporadoras estudadas e como se estabelecem as
relacGes entre elas e os corretores imobiliarios 3. Procura responder as seguintes
questdes da pesquisa:(i) quais sdo as infraestruturas fisicas e 0s servigos
desenvolvidas para essa comercializacdo, e que colaboraram no sucesso das maiores
produtoras do produto MCMV? E (ii) como € estabelecida a relacéo entre os agentes

envolvidos no processo de comercializagcédo dessas incorporadoras?

O argumento a ser desenvolvido € que uma das estratégias utilizadas pelas
incorporadoras para aumentar as margens nos empreendimentos dentro do MCMV
(que tem um preco maximo pré-determinado), € estabelecer formas menos onerosas
na etapa de comercializacdo. Para isso, passam a concentrar a infraestrutura de
venda e a fazer contratos diretamente com os corretores imobiliarios, que prestam
servico como pessoa juridica (PJ), excluindo a intermediacdo das imobiliarias. As
incorporadoras aproveitam, assim, a flexibilizacdo do trabalho possibilitada pelas
mudancas recentes da legislacéo trabalhista, reduzindo seus custos de contratacéo,

mas mantendo, a0 mesmo tempo, um controle maior sobre as vendas.

O capitulo inicia, portanto, descrevendo a infraestrutura de comercializacédo de cada
uma das incorporadoras, e como enfatizando as leis que regulamentam a profissao
do corretor imobiliario e suas mudancas recentes, para em seguida destacar os modos
de contratacao estabelecidas entre os corretores e as incorporadoras. Para completar
a analise sobre o trabalho do corretor, os itens subsequentes tratam dos treinamentos
disponibilizados por essas incorporadoras e das variaveis que definem a remuneracéo
do corretor e que também permitem maior controle sobre o processo de venda por

parte daquelas empresas.

3% Essa andlise leva em consideragdo apenas as incorporadoras que utilizam a figura do corretor de
imdveis como intermediario, ou seja, MRV, Vitta e Brio, como visto no Capitulo 2.
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3.1 A House como estratégia da hipergestdo na comercializacéo

A partir da Fase 3 do programa, as incorporadoras estudadas param de utilizar
pequenos stands de venda, que eram implantados proximos aos locais onde seriam
desenvolvidos os empreendimentos, espalhados por todo o territério de RP, e passam
a converter toda essa infraestrutura para um UGnico espa¢o na cidade, que é

denominado como “Houses de Venda”.

Ribeirdo Preto tem uma particularidade que as construtoras locais, elas
tém o que n6és chamamos de House, que é a imobiliaria deles que fazem a
venda. (Sécio Fundador de Imobiliaria Local, 2021, grifo nosso)

Essas construtoras elas mantinham plantdes em cada um desses
lancamentos que eles faziam né? Entéo fazia aquele quiosquezinho ou fazia
uma constru¢@o pequena e colocava. Hoje, estd sendo mais dificil esse tipo
de procedimento também, elas estdo focalizando no escritério maior.
(Delegado regional CRECI - Imobiliaria Local, 2021, grifo nosso)

As Houses sao lojas que garantem reducdo nos gastos das incorporadoras em
infraestrutura e disponibiliza em um Unico lugar uma oferta maior de imdveis ao
corretor, que consegue apresentar varios produtos aos consumidores em diferentes

Fases da curva de venda.

[...] Por que as construtoras tém essas Houses? Para vocé entender quando
se faz o langamento se vende bastante. Entdo, existe uma curva de venda,
guando vocé lanca vende, depois para, depois cai, sobe, depois mantém,
depois sobe [faz 0 desenho da curva com a mao]. Entdo, durante a obra vao
tendo varios repiques de venda, e muitos sem venda. (Sécio Fundador de
Imobiliaria Local, 2021, grifo nosso)

... ter bastante empreendimento para a gente ter op¢des, ajuda bastante.
Talvez o cliente nem queira escolher a localizacdo, ele quer escolher
condig¢des. E isso ajuda. (Corretor 3 — com atuacao local de capital fechado,
2022, grifo nosso)

Um dos fatores apontado como provavel gerador dessa mudanca nas estruturas de
venda € o aumento do emprego de tecnologia digital, que permite a apresentacéo dos
empreendimentos, sem necessariamente ter um espaco fisico amplo, sendo feito por

meio atraveés de tour digital, por exemplo.

Na época que eu peguei plantdo em container, a gente néo tinha WhatsApp,
a gente ndo tinha internet, a gente nao tinha a for¢ca que o Facebook tem de
entregar nossas postagens, nosso trabalho. [...] Na época, a gente tinha que
fazer [plantdo], porque o cliente passava la, [hoje] [...] ele pegar na internet é
muito mais rapido, do que ele passar em um plantédo e ver a gente. Entéo, eu
acho que foi muito a era digital que mudou isso. (Gerente de Vendas 4 —
com atuacao local de capital fechado, 2022, grifo nosso)
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Esse movimento no inicio da Fase 3 do MCMV tem relacao direta com a busca pelas
incorporadoras em se profissionalizar, apos a crise de 2014, e a realizar uma
hipergestéo do processo de incorporar, mantendo assim um maior controle de toda a

producéao.

3.1.1 A infraestrutura das Houses estudadas

Este item apresenta as Houses das incorporadoras estudadas, com suas localizacdes
e infraestruturas. Entender as infraestruturas adotadas por cada uma das
incorporadoras é importante, pois reflete as estratégias adotadas para o processo de
venda, levando em consideracado suas diferencas de escala de atuacéo e de capital

social.

3.1.1.1 Pacaembu

Atualmente na cidade de RP, toda a infraestrutura de comercializacdo da Pacaembu
foi desmobilizada, tendo em vista que o Unico empreendimento desenvolvido no
municipio j& foi 100% comercializado. Por isso, para entender como foi desenvolvida
a infraestrutura de comercializagdo, foi necessario recorrer as informacdes dos

compradores, por meio de entrevista.

Em um primeiro momento, a Pacaembu montou na Praca XV de Novembro, no centro
da cidade de RP, um grande estande. Isso fez com que a atencao das pessoas fosse
atraida e que muitas acreditassem se tratar de um projeto da Companhia de Habitacao
Popular de Sao Paulo (COHAB-SP).

Na época, a construtora Pacaembu montou um estande de vendas na Praca
15, 14 na rua, no centro, Duque de Caxias e foi assim bem grandioso. Entéo,
eles colocaram tendas e chamaram muita atengdo. E até entdo, a gente
pensava que era da Cohab, né? E eu corri fazer minha inscricdo na Cohab,
para tentar, e depois eu descobri que ndo era a Cohab, né? E sim, a
construtora Pacaembu. (Morador 2, 2021)

Essa estratégia somada a um produto de casas que nao era disponivel no mercado
de RP até o momento resultou em um sucesso de vendas ja nesse primeiro momento.
Depois disso, a incorporadora passa a ocupar um prédio na esquina da rua Sao
Sebastido com a rua Alvares Cabral, ainda no centro da cidade, préximo a praga 15
de Novembro, como mostra a implantacdo (Figura 45). Esse ponto, se mostra
estratégico ndo so por ser no centro da cidade, mas também proxima ao calcadao,

polo comercial que tem um grande fluxo de pessoas.

156



Figura 45: Implanta¢éo House Pacaembu
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Praca XV de Novembro @ rua S&o Sebastido

Fonte: Elaboracédo prépria, 2022

Segundo entrevistas e o histérico do Google Earth, a empresa ocupou por pelo menos
dois anos o prédio localizado no centro, de 2016 a 2018 (Figura 46), quando realizou

a comercializagdo e entrega do empreendimento Jardim Cristo Redentor (2017).

Meu processo demorou [...] e ai a Pacaembu ja tinha mudado para um
escritorio ali na rua S&o Sebastido. [...] Alugaram um espaco fisico. Hoje, eles
ndo estdo mais em Ribeirdo. Mas na época eles ficaram, acho que, uns dois
anos ali naquele espaco. (Morador 2, 2021)

Figura 46: Fachada House Pacaembu de RP (2018)

www.pacaembu
, cas

l'équi‘i
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Fonte: Pacaembu. Disponivel em: https://pt-
br.facebook.com/pacaembuconstrutora/photos/plant%C3%A30-de-atendimento-da-construtora-
pacaembu-abre-no-feriado-de-anivers%C3%Alrio-de/1620022708015944/. Acesso: 29/08/2022
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Em entrevista, foi destacado que em todos 0os municipios que a incorporadora atua, a

infraestrutura de comercializacédo é semelhante.

... hormalmente quais séo os elementos que a gente usa, o book do produto.
O book 100%, é exatamente como o produto vai ser entregue. Areas comuns,
a unidade em si, o material, 0 modelo construtivo. Entdo, um book do projeto.
Magquete da casa. Maquete da implantagdo do projeto com toda a divisdo do
loteamento, ta? As vezes, a gente usa, dependendo do projeto, a gente usa
um tour virtual 3D [...] e memorial descritivo, né? Exatamente com todos os
materiais que vem no projeto. S&o esses 0s elementos que a gente usa para
vender. (Gerente de vendas 3 - com atuacdo nacional/regional e capital
aberto ou em vias de.,2022)

Para entender como se constituia o interior das lojas da incorporadora, foi realizada
uma visita técnica em outro espaco da incorporadora na cidade de Presidente
Prudente (PP), demonstrada na Figura 47. A loja da Pacaembu de PP conta com
recepcéo, baias de atendimento, maquetes da casa e da implantacao, fotos/render do

empreendimento, sala de reunido, depdsito, lavabo masculino/feminino e copa.

Além de recepcionistas, na House trabalham representantes dos correspondentes
bancarios, que no caso da Pacaembu, sdo responsaveis pela venda, além da andlise
de crédito. Ou seja, a incorporadora garante em um mesmo espaco todas as etapas

de venda, da captacéo do cliente até a aprovacao final e assinatura do pré-contrato.

Figura 47: Loja da Pacaembu em Presidente Prudente

Fonte: Elaboracéo propria, 2022
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3.1.1.2 MRV
Atualmente na cidade de RP, praticamente toda a infraestrutura de comercializacao

da MRV esta concentrada na Loja PDX, localizada na Av. Presidente Vargas, avenida
de grande movimento que liga o centro da cidade a zona sul, como mostra a Figura
48.

Figura 48: Implantacdo House MRV
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Fonte: Elaboragao prépria, 2022

A House da MRV - PDX (Figura 49) foi desenvolvida por volta do ano 2018, quando a
empresa fecha seus estandes espalhados pelo municipio e concentra o0s

empreendimentos em um Unico espaco.

... Com loja igual a essa, s6 temos essa, ta? N6s mudamos em 2018/2019, o
nosso sistema. Nos tinhamos varias lojas, t&? Com apartamentos decorados
e tudo mais. N6s fechamos todas elas e montamos uma central. Que é chama
PDX, certo? (Gerente de Vendas 1 — com atuag&o nacional/regional e capital
aberto ou em vias de., 2021)
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Figura 49: Fachada House MRV de RP (2021)

Fonte: Elaboracgéo propria, 2021

A House de Vendas possui vagas para automoéveis e motos, além de infraestrutura
acessivel, e uma fachada Unica que garante sua facil identificacdo. Além disso, conta
com: salas privadas de atendimento, mesas para os corretores, maquete fisica padrao
da torre de 4 pavimentos, fotos/render do empreendimento, lavabos, copa, area kids,
decorado em realidade virtual, kit de acabamentos personalizado, salas de
treinamento, além de um sistema que conecta corretor aos correspondentes
bancéarios, na busca de desenvolver um atendimento rapido e completo. Essa
infraestrutura permite que o corretor apresente em um Unico espaco todos 0s
empreendimentos disponiveis pela incorporadora, mesmo tendo diferencas

arquitetbnicas e de acabamentos entre eles (Figura 50).
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Figura 50: Loja PDX (House MRV) em Ribeir&o Preto

Fonte: Elaboracéo propria, 2021

Além da House, no momento da pesquisa de campo, a MRV conta com alguns
estandes de venda em container localizados em diferentes empreendimentos, como
o Jardim Regatas e 0 Santa Iriada (empreendimento de casas) e a Reserva Sdo José
(bairro novo).

. nos temos um plantdo que é chamado container [...]. N0s temos trés
dessas. Uma em um empreendimento chamado Regatas, que € um
lancamento de casas na rodovia. E outro que é no reserva Sao José. A
Reserva Sdo José é um bairro novo [..] que a MRV vai fazer vérios
empreendimentos. [...] E temos um outro empreendimento que € uma loja,
gue € um container, com uma casa decorada, que é no Santa lliada. (Gerente
de Vendas 1 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em vias de.,

2021)
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Figura 51: Estande Regatas e Santa Iria, respectivamente.

Fonte: Google Street Maps, 2023

Esses projetos séo pioneiros no municipio, com a tipologia de casas isoladas no lote,
e, por isso, possuem caracteristicas muito especificas, principalmente de localizagao.
Como é possivel identificar nas fotos, suas implantacdes ocorrem em locais mais
afastados do grande centro urbano.

3.1.1.3VITTA

A infraestrutura de comercializagdo da Vitta, atualmente, esta concentrada em duas
Houses na cidade de RP. A primeira, mais antiga (2013/2014), esta localizada na Av.
Anténio Diederichsen; e a Vitta+, mais recente, esta na rua Couto Magalhdes
adjacente a Av. Presidente Vargas, ambas avenidas de grande movimento, como

mostra a Figura 52.
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Figura 52: Implantacdo House Vitta e Vitta+

. House Vitta ® Av. Presidente Vargas N
@ House VittaPLus ® Av. Antdnio Diederichsen A
@ Ribeirdao Shopping @® Rod. Pref. Anténio Duarte Nogueira

Fonte: Elaboragao prépria, 2022

A Vitta se diferencia das demais incorporadoras pela estratégia de dividir o produto do
Segmento Econdmico em duas Houses: a Vitta voltada para segmentos sem elevador

e a VittaPlus para empreendimentos com elevador (Figura 53).
Aqui em Ribeirdo Preto [...] a gente ndo trabalha com o decorado, é
totalmente digital. [...] Na cidade temos duas Houses, hoje. Uma com padréo

Plus, que tem sacada e suite, e outra da linha do térreo mais trés para o
popular. (Gerente de Vendas 2 — com atuacéo local de capital fechado, 2022)
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Figura 53: Fachada House Vitta e Vitta+ de RP (2022)

Fonte: Autor e Facebook Vitta, respectivamente

Ambas as Houses de Vendas contam com recepc¢ao, salas de atendimento privadas,
baias e mesas para os corretores/marketing e RH, fotos/render do empreendimento,
lavabos e copa, kit de acabamentos personalizado, area kids, além de sistema com
analise de crédito. A empresa também conta com um tour virtual 360° acessado por

computador ou celular para apresentar a unidade habitacional .

Figura 54: House de Vendas Vitta em Ribeirdo Preto

Fonte: Elaboragao proépria, 2021

37 Tour Virtual Vitta - linha Vitta Unico. Disponivel em:
https://tour360.meupasseiovirtual.com/018406/138633/tourvirtual/. Acesso em: 03/09/2022
164



Além de todos esses ambientes, as Houses da Vitta se destacam por ter um espaco

reservado para o lazer de seus funcionarios, com: TV, mesa de pebolim, rede, sofa
(Figura 55).

Figura 55: Area de Lazer

Fonte: Elaboragéo propria, 2021

3.1.1.4 BRIO

Toda a infraestrutura de comercializacdo da Brio estd concentrada, desde sua

fundacdo em 2014, em uma House localizada na rua Dr. Paulo Barra, 1535 - Jardim
Botanico no subsetor sul de Ribeirdo Preto (Figura 56).

Figura 56: Implantacdo House Brio
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Fonte: Elaboracéo propria, 2022
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A House de Vendas (Figura 57) conta com uma ampla infraestrutura com: recepcéao,
salas privadas de atendimento, baias e mesas para os corretores e marketing, sala do
RH, fotos/render do empreendimento, books, lavabos e copa, salas de treinamento e

reunido, area kids, além de sistema com analise de crédito.

Figura 57: Fachada House Brio de RP (2022)

Fonte: Elaboracéo propria, 2022

A House da Brio também conta com um apartamento modelo decorado que demostra
o interior de seu produto padrdo que contém: dois quartos, banheiro e sala, cozinha e

lavanderia integrados.

A gente ndo tem plantdo de venda perto dos empreendimentos. A gente tem
uma House, que é o nosso escritério de venda. Entao, fica assim, os 40
corretores, 0s gerentes, nosso diretor comercial, uma pessoa do RH e o
marketing inteiro. E ai, no fundo da House tem um decorado, um apartamento
modelo, que vocé entra e conhece, que equivale a todos 0s NoOssos
empreendimentos. Entdo, aqui na mesa a gente mostra o book, e ai, a gente
o leva para o apartamento modelo, para o decorado. (Gerente de Vendas 4 —
com atuacéo local de capital fechado, 2022)

Figura 58: Apartamento decorado Brio em Ribeiréo Preto

Fonte: Elaboragéo propria, (2021)
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3.1.2 Uma andlise comparativa

Todas as incorporadoras estudadas possuem estruturas semelhantes de
comercializagdo, as Houses. Esse movimento de concentragdo dos estandes de
vendas em um Unico espacgo de comercializagdo comega em RP na Fase 3 do MCMV,
iniciando-se com empresas locais como a Vitta e a BRIO (2013/2014), e chegando em
empresas nacionais/regionais, como a Pacaembu e MRV nos anos de 2016/2018,
respectivamente. Apesar de todas adotarem as Houses, é possivel notar algumas
diferencas entre elas relacionadas aos instrumentos e a configuragdo desses

espacos.

Como visto, todas as incorporadoras buscam areas de grande movimento para
instalar suas Houses (Figura 59). Porém, o que se nota, € que a Brio, empresa mais
nova do segmento, possui uma localizagdo menos valorizada em relagdo as
concorrentes, que estdo localizadas em areas de grande proximidade com
importantes polos de comércio, como o Ribeirdo Shopping, para a MRV e Vitta+, e ao

calcadao para a Pacaembu.

Figura 59: Implantacdo de todas as Houses estudadas
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Fonte: Elaboracgédo propria, (2023)
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167



Quadro 7: Sintese comparativa dos espacos fisicos das Houses

Pacaembu

Vaga de Estacionamento

Ar-condicionado

Recepcéao

Copa

Lavabo Fem. e Masc.

Imagens Fotorrealistas

Caderno Técnico

Mesa de Trabalho

Maquete unidade

Maquete Loteamento

Sala de Marketing e RH

Sala de Atendimento Individual

Sala de Treinamento

Sala de Reuniado

Sala de Acabamentos

Fisico

Decorado Virtual Oculos

Virtual 360°

Area Kids

Area de Lazer

Fonte: Elaboracao proépria, (2023)

Em relacdo aos espacos fisicos dessas Houses, € possivel notar uma grande
diferenca entre a Pacaembu, empresa que utiliza do espaco por um curto periodo e
com uma unica tipologia de produto, e as demais incorporadoras analisadas, que
possuem localizac¢éo fixa no municipio e uma diversidade de produtos e implantagdes.
A House da Pacaembu possui uma menor complexidade espacial, ndo apresentando,
por exemplo, salas de treinamento dos corretores, salas privadas de atendimento,
area kids, nem espaco reservado para o marketing e RH, como apresentam as
demais. Por se localizar em uma area mais central, com grande fluxo a pé de pessoas

(calcadao), ndo possui vagas de estacionamento como as demais que se localizam
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em avenidas de grande movimento, e que é possivel acessar majoritariamente de

carro.

Em relacdo aos mecanismos disponiveis por essas Houses para a divulgacao de seus
produtos, é possivel notar que a Pacaembu acaba por fazer sua divulgacdo através
de maquetes fisicas, tanto da unidade quando da implantagdo do loteamento. A Brio
conseguiu desenvolver um produto padrdao que “carimba” em diferentes pontos da
cidade, por isso, conta com um apartamento decorado para a divulgacao. Ja a MRV
e a Vitta utilizam de ambientes virtuais para propagandear seus produtos, com
maquetes 360°, que podem ser vistos em equipamentos eletrdnicos, como celulares
e computadores e Oculos de realidade aumentada. Ou seja, tanto a Pacaembu quanto
a Vitta, ndo utilizam de espacos fisicos dentro de suas Houses para a apresentacao
do produto. Enquanto a BRIO e a MRV buscam garantir a experiéncia espacial do

interior dos apartamentos.

Esses espacos se tornam fundamentais para o desenvolvimento da atividade do
corretor de imoveis que, nesse ambiente controlado pela incorporadora, passam a ter

menos autonomia em sua atuacao.

3.2 O trabalho dos corretores: a flexibilizacao das leis e as

estratégias de controle

Como visto na introducéo, a relacdes trabalhistas no Brasil passaram por um processo
de flexibilizacéo, inclusive para os corretores. Entender como as incorporadoras
utilizaram dessas novas “brechas” da lei para desenvolver seus modos de contratacao
com os corretores é um dos objetivos deste topico. Além disso, serd desenvolvida uma
analise sobre a formacéao e treinamento e os modos que estabelecem a remuneracéo
desses corretores. Todas essas analises iniciam com um entendimento do que esta
previsto tanto pela Lei N° 6.530/78, quando pelo Decreto N° 81.871/78, que
regulamentam a profissdo, e passam por um posterior entendimento das praticas do

mercado.

3.2.1 Modos de contratacdo e relacao entre agentes
A regulamentacgé&o do trabalho do corretor prevé a contratagédo autbnoma do corretor
desde a CLT de 1943. De acordo com o socio fundador de uma imobiliario local de

RP, essa relacdo de trabalho autbnoma entre corretor e imobiliarias, acaba por se
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tornar fundamental para manter o negécio imobiliario viavel. “Sao todos autbnomos,
todos corretores autbnomos. Porque a empresa que contrata o corretor ndo para de
pé, ndo fecha a conta, como dizem”. (Sécio Fundador de Imobiliaria Local, 2021, grifo

NOSs0).

A partir de 2015, com a inclusdo no Art. 6° os paragrafos 2° a 4° na Lei N° 13.097/15,
foram aprovadas “novas” formas de regulamentar as relagdes trabalhistas dos
corretores imobiliarios, com a associacao dos corretores a uma ou mais imobiliarias,
mantendo sua autonomia profissional, sem qualguer vinculo empregaticio e
previdenciario. A mudanca nao esta, portanto, em manter a autonomia entre corretor
e imobiliaria, e sim, em reduzir os riscos dos “contratantes” de sofrerem processos
trabalhistas ao estabelecer essas parcerias com os corretores autbnomos, que pode

ser tanto como pessoa autbnoma quanto por uma pessoa juridica 3.

Com esse novo mecanismo que garante maior seguranga ao “contratante” contra as
possiveis demandas trabalhistas dos corretores, o que se percebe € uma alteracéao
na relacdo entre os agentes estudados. Antes, as incorporadoras que terceirizavam o
processo de venda para imobiliarias parceiras, que “contratavam” os corretores,
passaram a fazer os acordos diretamente com os prestadores de servico, 0s
corretores. Sendo assim, a figura das agéncias imobiliarias que intermediava a relacao
entre corretores e incorporadora é excluida. Assim, as incorporadoras fazem contratos
de prestacdo de servigco diretos com os corretores autbnomos, gque comecam a
trabalhar em seus espacos de venda, as Houses. Com isso, elas conseguem ter um

controle maior do processo de venda, como veremos a seguir, com custos reduzidos.

E importante destacar que essa modalidade de contratacdo, embora, por um lado,
reduza consideravelmente os custos de contratacdo para o empregador, por outro,
torna-se menos vantajoso para o contratado ao excluir alguns beneficios trabalhistas,
como férias remuneradas, o 13° salario, Fundo de Garantia por Tempo de Servigco
(FGTS), INSS, seguro-desemprego, adicional por hora-extra, licenca-maternidade,
entre outros. Além disso, aumenta consideravelmente os custos de atuacdo do

contratado, como pagamento de imposto sobre Servico (ISS), entre outros, gerando-

38 A profissdo de corretor de iméveis, assim como as demais profissdes com cunho intelectual que
exigem formacdo técnica, ndo é contemplada na categoria do Microempreendedor Individual (MEI).
Portanto, uma opg¢do para tais profissionais que desejam desenvolver atividades relacionadas a
corretagem de imdéveis, é de abrirem um CNPJ individual, ou seja, sem sécios, por meio da Sociedade
Limitada Unipessoal (SLU).
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se assim um aumento nos custos de vida do corretor imobilidrio que o obrigam a

buscar rendimentos maiores.

3.2.1.1 A contratacdo dos corretores de imoveis pelas incorporadoras e a
exclusividade

Todas as incorporadoras estudadas que contam com a figura do corretor de iméveis,
passam a fazer um contrato direto com o prestador de servi¢co, a partir de 2015 na
Fase 3 do programa. Porém, € importante destacar as diferentes relagfes praticadas
frente a exclusividade dessa prestacdo de servico. Como visto, ha introducdo, com a
incluséo dos paragrafos 2°, no Art. 6° da Lei N° 13.097/15, fica prevista a associagéo
dos corretores a uma ou mais imobiliarias, sem perder sua autonomia. Ou seja, retira
a possibilidade de as contratantes exigirem uma relagcdo de exclusividade entre

prestador de servico e empresa.

De Masi e Villatore (2019) apontam, entretanto, para um embate que ocorre entre a
Lei especifica dos corretores imobiliarios, com a Lei 13.467, de 2017 39, que preveé, no
seu Art. 422-B, a possibilidade de uma relagdo de trabalho autbnoma que tenha

exclusividade.

A contratacdo do autbnomo, cumpridas por este todas as formalidades legais,
com ou sem exclusividade, de forma continua ou ndo, afasta a qualidade de
empregado prevista no art. 3° desta Consolidagcéo. (BRASIL, 2017, Art. 442-
B)

Para solucionar tal embate, os autores recorrem ao principio da norma mais benéfica,
ou seja, o principio que determina que, em casos de conflito entre regras concorrentes,
deve-se optar pela regra mais benéfica ao trabalhador. Nas incorporadoras
analisadas, no entanto, nem sempre é assegurada a autonomia profissional do

corretor, como demostra, entre muitas outras, a fala do incorporador 3.

... a gente tem mais ou menos 120 corretores trabalhando com a agente [...]
que sdo colaboradores, e que trabalham exclusivamente com a gente.
(Incorporador 3 — com atuacéo local de capital fechado, 2020, grifo nosso)

39 Lei N°13.467, de julho de 2017. Altera a Consolidacédo das Leis do Trabalho (CLT), aprovada pelo
Decreto-Lei n®5.452, de 1° de maio de 1943, e as Leis n © 6.019, de 3 de janeiro de 1974, 8.036, de 11
de maio de 1990, e 8.212, de 24 de julho de 1991, a fim de adequar a legislagao as novas relagbes de
trabalho. Disponivel em: https://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2017/lei/l13467.htm.
Acesso em: 20/03/2023
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O que se observa nas falas € que, em muitos casos, essa exigéncia de exclusividade
na relacédo de prestacao de servico incorporadora/corretor € explicita, como mostra a

fala tanto do Gerente de Vendas 2, quanto do Corretor 3.

... ha area de vendas, a maioria € pessoa juridica. [...] A nossa construtora
nao abre a comercializacdo do produto para outros, terceiros [...]. A gente da
exclusividade para quem s6 vende o nosso, entende? [...] Entdo, vocé quer
vir trabalhar para mim? Quer vender o meu produto? Tem que ser
exclusivo meu. (Gerente de Vendas 2- com atuacao local de capital fechado,
2022)

A gente tem um contato com eles. Somos exclusivos da [Empresa], eu ndo
posso vender outras coisas. [...], eu tenho que fazer de tudo para vender
da [Empresa]. E daqui que eu vivo. [...] sou 0 CNPJ meu mesmo, mas eu
trabalho/presto servico para a [Empresa]. (Corretor 3 - com atuacao local de
capital fechado, 2022, grifo nosso)

Porém, também existem situacdes em que néo esta declarada essa obrigatoriedade
em contrato, mas o corretor entende que se comercializar outros produtos além da

incorporadora sera punido, como aponta o Corretor 1.

... N0 comec¢o noés tinhamos uma clausula em contrato que nao poderiamos
atuar com nenhuma outra que ndo fosse a [Empresa]. Mas isso, quando
envolve um processo de [interrompe pensamento] porque umavez que vocé
ndo tem vinculo, ndo pode ter cobranca. Mas a gente sabe que se vocé
desviar, vai ser punido. (Corretor 1 - com atuacao local de capital fechado,
2021, grifo nosso)

Essa situagcéo acaba por revelar a fragilidade e as dificuldades da aplicacdo da lei
mais favoravel aos corretores de imoveis. Além disso, esse processo de exclusividade
é reforcado com as estruturas que vém sendo desenvolvidas pelas incorporadoras, as
Houses de Venda. Isso porque os corretores acabam por trabalhar nos ambientes das
incorporadoras com infraestrutura desenvolvida para a comercializacdo exclusiva de

seus produtos.

Essa andlise indica que, apesar da profissdo do corretor de imoéveis ter sido
regulamentada ha muitos anos, e possuir ampla infraestrutura com &rgéos
fiscalizadores tanto no nivel nacional quanto no nivel regional, 0 que se observa em
campo é o descumprimento recorrente das leis estabelecidas, quando nao, a busca
pela desregulamentacdo do que ja esta consolidado. Isso acaba por prejudicar e

precarizar ainda mais as relacdes trabalhistas desses profissionais.
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3.2.2 A formacéao do Corretor Imobiliario
O segundo ponto destacado é o Art 1. do Decreto N° 81.871,1978, que define que a
profissao de corretor imobilidrio s6 pode ser exercida pelos profissionais que possuam
o Titulo de Técnico em TransacSes Imobiliarias (TTI) 40 e que sejam inscritos no
Conselho Regional de Corretores de Iméveis (CRECI) de sua jurisdicdo. As atividades
exercidas por tal profissional sdo descritas no Art 2. do mesmo decreto e incluem:
compra, venda, permuta e locacdo de imdveis e opinar quanto a comercializacao
imobiliaria.
Art 1° O exercicio da profissdo de Corretor de Iméveis, em todo o territério
nacional somente sera permitido:

| - Ao possuidor do titulo de Técnico em Transacdes Imobiliarias, inscrito no
Conselho Regional de Corretores de Iméveis da jurisdi¢cao; ou

Il - Ao Corretor de Imdveis inscrito nos termos da Lein®4.116, de 27 de agosto
de 1962, desde que requeira a revalidacdo da sua inscricdo.

Art 2° Compete ao Corretor de Iméveis exercer a intermediagdo na compra,
venda, permuta e locacdo de imoveis e opinar quanto a comercializagdo
imobiliaria. (BRASIL, 1978, Art. 1° e Art. 2°)

Essa obrigatoriedade de formacéo do profissional estabelecida por lei € um ponto que
sempre aparece como algo muito delicado nas entrevistas. Os incorporadores,
gerentes de vendas e os proprios corretores, em sua maioria, buscam em suas falas
demonstrar que todo o processo de contratacdo dos profissionais ocorre de forma
correta, ou seja, sem infringir a Lei. Eles destacam que ha um cuidado na contratacéo
de corretores e gerentes, tanto para os que ja possuem a formacao, e que precisam
estar ativos no CRECI para exercer a profissdo, como mostra a fala do Delegado
Regional do CRECI, quanto para os que ndo possuem a formacao e que, portanto, sé
comegam a exercer as atividades de corretagem nas Houses apés todo esse processo
de formacéao que inclui realizar o curso, 0 estagio, a aprovacgao e o registro no 6rgao,

como mostra a fala do Gerente de Vendas 2.

.. € muito importante que a gente visualize com quem faz essa parceria.
Todos sdo corretos. Primeiro verifica-se no site do CRECI, se esse
corretor realmente tem o CRECI. Verificar se ele esta ativo no CRECI. Se

40 No caso do CRECISP (recorte da pesquisa) nenhuma escola é indicada diretamente pelo conselho,
porém, ele aponta que todas as informacgfes relativas as instituicdes regulamentadas podem ser
obtidas diretamente no site do Conselho Estadual de Educacdo (CEE), disponivel em:
http://www.ceesp.sp.gov.br/informacoes_uteis.php. Acesso:17/03/2023. No CEE, é possivel identificar
trés escolas que apresentam formacao para corretor imobiliario com polos em RP, sendo elas: Instituto
Filadélfia de RP; Instituto Brasileiro de Educacao Profissional do Estado de Sdo Paulo (IBRESP) e
Instituto Monitor, sem contar os cursos de educagéo a distancia (EAD).
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ele tem algum problema, alguma pendéncia. (Delegado regional CRECI -
Imobiliaria Local, 2021, grifo nosso)

. 0 iniciante, pessoas que ndo tém experiéncia no mercado, nés os
chamamos de promotor de vendas. Eles entram na empresa, e nés damos
todo o suporte para eles tirarem o CRECI. Eles praticamente trabalham
no suporte. Depois que eles conseguem a formacdo deles, ai sim eles
conseguem o CRECI. Aj, eles podem se tornar de verdade um corretor de
imoveis. (Gerente de Vendas 2 — com atuacao local de capital fechado, 2022,
grifo nosso)

Como visto na fala do Gerente, existe um suporte para que esse profissional que esta
comecando a carreira se adeque a legislacdo. Até que isso ocorra, existe uma
preocupagdo, inclusive, com a nomenclatura desses profissionais, que antes da
formacdo sdo denominados como promotor de venda e sé depois da formacdo séo

chamados como corretores de imoéveis.

No entanto, o que se observa em algumas falas isoladas como as destacadas a seguir,
€ que nem todos os profissionais que atuam como corretores e gerentes de vendas
realmente possuem a formacao necesséria. Sao diversos os argumentos que buscam

justificar essa postura.

A primeira justificativa destacada € o entendimento que o curso de TTI ndo passa de
uma formalidade e que a atividade de vender é algo que nao se aprende em um curso,

como aponta a fala do Corretor 5.

[vocé também n&do tem CRECI?] N&o, nunca fiz. Mas eu deveria ter. [...] E
gue assim, eu vou te dar uma opinido, [...] ninguém aprende a vender no curso
do CRECI, sabe? E mais uma formalidade chata, que todo mundo pena
para fazer, sabe? (Corretor 5 - com atuacao local de capital fechado, 2022,
grifo nosso)

Porém, existem questdes mais complexas que sdo apontadas como, por exemplo, a
dificuldade que os novos ingressantes tém em se dedicar de 6 a 12 meses, periodo

de formacé&o, sem vender como apontado na fala a seguir.

... todo mundo que entra aqui, se ndo tem CRECI, para poder comecgar a
atuar, eles tém que se matricular no curso sabe. A gente acompanha o curso,
a gente cobra o CRECI, vira e mexe, eles estdo em cima da gente. E dificil!
Como eu pego uma pessoa, ela vai ficar oito meses tendo que trabalhar
sem poder faturar, sem poder vender. Como que faz? E tem jeito que até
sair a carteirinha e entregar. Entdo ele se inscreve, ele passa a ser trainee,
acompanhado por outro corretor, mas vira e mexe, ele tem que fazer uma
venda, tem que ganhar um dinheiro. Como é que vive? (Sécio Fundador
de Imobiliaria Local, 2021, grifo nosso).

Essa venda se torna fundamental para a sobrevivéncia dos corretores iSso porque,

em sua grande maioria, acabam por trabalhar como profissionais autbnomos que
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prestam servicos as imobiliarias, sendo comissionados por venda, como sera
detalhado mais adiante. Podemos entender, portanto, que a obrigatoriedade da
formacao prevista por lei se torna uma realidade dura para o profissional que busca

entrar no ramo.

Além dessa formacdo estabelecida por lei, 0 que se percebe em campo € que 0s
profissionais da corretagem passam por constantes treinamentos disponibilizados

pelas incorporadoras.

3.2.2.1 Os treinamentos dos corretores de imoéveis pelas incorporadoras

A figura do corretor imobiliario € de grande importancia para as incorporadoras, tendo
em vista que esse agente € o0 Unico da longa cadeia de producdo habitacional que
possui contato direto com o consumidor, tornando-se assim a “cara’ das
incorporadoras. Leite (2009), em seu estudo sobre o treinamento de corretores de
imoveis, aponta para a importancia de definir principios claros para o treinamento da

equipe de vendas.

Compreender detalhes de forca de vendas e de que forma a organizagdo
pode entdo treina-la para torna-la mais competitiva e a direcionada ao foco e
a missao da empresa, é fundamental para se entender o diferencial que a
forca de vendas pode trazer e seu papel dentro da organizagdo. (LEITE,
2009, p.39)

Ha uma grande preocupacdo das empresas em preparar e treinar esses agentes,
como modo de passar maior sensagcao de seguranca para o Lead no momento da
decisdo da compra, evitando assim 0s sentimentos negativos. Dos inumeros
treinamentos disponiveis no mercado, conseguimos identificar através das entrevistas
e da observacdo em campo, dois tipos principais que sao ministrados aos corretores
imobiliarios: (i) os treinamentos com foco no atendimento ao publico; (i) e os

treinamentos com foco no desenvolvimento pessoal do corretor.
(i) Treinamentos com foco no atendimento ao publico

Em todas as incorporadoras estudadas existem programas especificos de treinamento
para os corretores, oferecidos para todos os recém-contratados, tendo ou n&o
experiéncias prévias em vendas. Esse treinamento tem como foco fazer uma
integracdo entre o novo funcionario e a empresa, para isso, se apresenta o historico
da empresa e 0s principios que a regem, além de questdes operacionais como

sistema e departamentos que compdem a empresa, como apresenta a fala a seguir.
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Todos os corretores que entram na empresa fazem uma integragéo, onde
eles vdo conhecer a historia da empresa, os principios, e depois eles
fazem um treinamento para poder ter acesso ao sistema, a0 nosso
funcionamento, aos departamentos, como € o fluxo de processo. Para
tudo isso é feito um treinamento. (Sécio Fundador de Imobiliaria Local,
2021, grifo nosso)

Mas, para além desse treinamento inicial de integracdo, o corretor recém-contratado
passa por um treinamento mais intenso de uma ou duas semanas, dependendo da
empresa, no qual sdo apresentados os produtos e seus diferenciais. Além de questdes
sobre a venda em si, como marketing, propaganda patrocinadas nas diferentes redes
sociais, além de questbes ligadas ao financiamento como simulacdo e coleta de

documentos, como aponta a fala do Gerente de Vendas 4.

Quando o novo corretor entra. Ele passa por uma semana de
treinamento. Que ele sabe o que é a [Empresa], o produto que a gente tem
na House para venda, simulacdo, sistema, marketing digital, patrocinador de
Facebook, fluxo de pagamento, documentacdo. Ele passa por grande
guantidade de treinamentos. (Gerente de Vendas 4 - com atuacao local de
capital fechado, 2022, grifo nosso)

A partir do momento em que o corretor entra na [empresa], n0s temos
uma escola de corretores. Entéo ele passa por treinamento durante 15
dias. [...] Entdo, todos os dias na parte da manha ele tem esse treinamento
gue fala tudo sobre comercializagdo, produtos, estrutura da [empresa).
(Gerente de Vendas 1 - com atuacao nacional/regional e capital aberto ou em
vias de., 2021, grifo nosso).

Além desse treinamento inicial, existe também um acompanhamento desse corretor
recém-contratado por um corretor com mais experiéncia durante um periodo maior,

como mostra o Gerente de Vendas 1.

No dia a dia, nés temos o acompanhamento do corretor. Todo corretor que
entraaqui, novo, € acompanhado por um corretor experiente[...] durante
90 dias. (Gerente de Vendas 1 - com atuacgdo nacional/regional e capital
aberto ou em vias de., 2021, grifo nosso).

Esses treinamentos sdo constantemente renovados/aplicados a todos os corretores
como forma de manté-los atualizados, tendo em vista que, frequentemente, sao
lancados novos produtos com diferentes metragens, métodos construtivos, areas de
lazer. E essencial que os corretores tenham pleno dominio sobre essas informacdes
para transmitir maior confianca ao Lead, inclusive dos diferenciais da empresa e seu

produto frente as concorrentes, como mostra a fala do Corretor 1.

Aqui todo més temos algum tipo de treinamento. As vezes esta lancando
um material novo, uma modificagcdo na construcao [...]. Entdo sempre
tem atualizacdo. [...] A empresa vai te dar um treinamento de acordo com
cada produto que lancamos tem um treinamento. Para vocé ter o
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conhecimento: quantas partes tem? Qual € a &area que tem aquele
apartamento? Qual é o diferencial que ele tem dos outros e da
concorréncia? Tudo isso. (Corretor 1 - com atuagdo local de capital
fechado, 2021, grifo nosso)

Existe também a preocupacdo das incorporadoras em manter o0s corretores
atualizados frente as regras do sistema de financiamento, como faixas e valores, como
mostra a fala do Corretor 2. Isso porque, como j& vimos, a compra no Segmento
Econdmico dificilmente ocorre desvinculada a aprovacéo de crédito.

A gente tem sempre treinamento de crédito e financiamento. Porque esta
sempre atualizando as informac8es. Entdo, vocé tem que estar antenado,
né? Saber se a pessoa tem esse beneficio ou ndo. Porque tem a questédo do
fator social, o subsidio ndo é igual para todo mundo. (Corretor 2 - com atuagao
nacional/regional e capital aberto ou em vias de, 2022, grifo nosso)

Além dos treinamentos descritos que englobam, principalmente, questdes de melhoria
no atendimento ao publico, outros conteddos com foco no corretor também sé&o

discutidos em cursos e palestras oferecidos pelas incorporadoras.

(i) Treinamentos com foco no desenvolvimento pessoal dos corretores
Por meio da observacédo de campo, foi possivel acompanhar uma dessas palestras
disponibilizada por uma incorporadora em parceria com o projeto de extenséo Clube
de Mercado Financeiro de estudantes da Faculdade de Economia da USP de Ribeirdo

Preto (FEARP) aos corretores parceiros.

A palestra, que possuia como tema a organizagdo financeira pessoal, tinha como
objetivo ensinar os corretores a organizar suas financas. Em conversa informal com o
gerente de vendas, ele informou que esse tépico foi solicitado por um dos gerentes,
que viu a necessidade de um preparo maior dos corretores frente a tal questao. Esses
profissionais, por serem comissionados, acabam por ter uma grande variacdo de
renda durante os meses, 0 que cria a necessidade de compor reservas nos “bons”
meses, com muitas vendas, para cobrir os “maus” meses, sem vendas, como veremos
com mais detalhes a seguir. Outro ponto de grande destaque na fala dos palestrantes
foi a importancia de os corretores manterem uma separacao clara entre suas contas
de pessoa fisica das contas juridicas de suas empresas, até mesmo para questdes

fiscais.

Os treinamentos e as reciclagens sdo questdes fundamentais, pois garantem um
atendimento de qualidade ao consumidor, como visto. Mas, também possuem papel

importante na formacao de profissionais autbnomos, ja que as incorporadoras, ao
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contratarem 0s corretores como pessoa juridica (PJ), acabam repassando
responsabilidades financeiras/juridicas para esses agentes, que muitas vezes nao

possuem formacdo adequada para assumi-las.

Vimos, portanto, ndo s6 a importancia dos treinamentos ministrados aos corretores de
imoveis, mas também sua frequéncia. Por isso, as trés incorporadoras que possuem
uma variedade de produtos e utilizam os corretores para realizar sua venda, - MRV,
Vitta e Brio, - possuem espacos reservados para a ministragcdo desses treinamentos

na infraestrutura dessas Houses.

3.2.3 Remuneracéo do corretor imobiliario

A definicdo de precos dos servicos de corretagem compete aos Conselhos Regionais
(de acordo com o Art 16. do Decreto N°81.871, de 29 de junho de 1978). O CRECISP,
recorte da pesquisa, define uma tabela como Referéncia de Honorérios, que possui 8
diferentes categorias sendo: vendas, locacdo, administracdo e bens imoveis,
empreendimentos imobiliarios, loteamentos, administracdo de condominios, compra,
ativos imobiliarios e pareceres. Os respectivos valores e porcentagens de cada um

desses servicos sdo apresentados no Quadro 84, a seguir:

41 A tabela ndo prevé a diferenca de porcentagem para os diversos segmentos.
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Quadro 8: Valores de Remuneracao por servico prestados

Iméveis urbanos 6% a 8%
Iméveis rurais 8% a 10%
Venda T .
Imaéveis Industriais 6% a 8%
Venda Judicial 5%

Nota 1: Nas permutas, os honorarios seréo devidos pelos respectivos proprietarios a quem estes
contrataram, calculado sob o valor de venda de cada imovel.

Nota 2: Quando a transacao envolver diversos imdveis, os honorarios devidos pelos respectivos
proprietarios a quem estes contrataram, calculados sobre o valor de venda de cada um dos
imoveis.

Nota 3: Nos casos de vendas com transferéncia de financiamento os honorarios serdo devidos
sobre o total da transacao realizada.

Nota 4: Quando a transacao imobiliaria envolver mais de um corretor, os honorarios serédo pagos a
todos os participantes, sem partes iguais, salvo ajuste em contrario, firmado entre os interesses,

por escrito.
De qualquer espécie e sempre por conta do | Equivalente ao valor de um
. locador: aluguel
Locagao Locacéo de temporada (Lei 8.245/91), com
. , 0 .
prazo de até 90 (noventa) dias: 30% sobre o valor recebido
Administragéo Sobre o aluguel e encargos recebidos: 8% a 10%

de Bens Imoveis Valor minimo de Valor minimo de R$ 50,00

Nota: A administracé@o para clientes cuja carteira imobiliaria seja, comprovadamente, superior a R$
100.000,00 (cem mil reais) /més, o percentual sera: 5% a 10%.

Empreendimentos

oo Venda de empreendimentos imobiliarios 4% a 6%
Imobiliarios
Nota: Nao estéo incluidas nos percentuais acima, as despesas de promocéo e publicidade em
geral.
Estudo, organizacdo de vendas de areas
5 ; 6% a 8%
Loteamentos loteadas (urbanas), ja aprovadas e registradas.
Estudo, organizacao de vendas 6% a 10%

Nota: Nao estéo incluidas nos percentuais acima, as despesas de promocéo e publicidade em
geral, bem como administracao.

Sobre o arrecadado pelo condominio
mensalmente:

Administracdo de 5% a 10%

Condominio . -
Valor minimo de: Valor minimo de R$ 850,00
Compra Autorizacao expressa da procura de iméveis 6% a 8%
Ativos Imobiliarios Intermgdmgao de cotas fje consorcio |mobll|§r|o, 4% 2 6%
certificados de recebiveis do SFI e outros:
Parecer por escrito quanto a comercializacdo de
imovel: sobre o valor apresentado os honorarios 1%
serdo fixados em até:

Pareceres Valor minimo de parecer por escrito: R$ 650,00

A partir do valor de uma (1)
Parecer verbal quanto a operacdes imobiliarias. anuidade vigente do Creci 22
Regido.

Fonte: Elaboracao propria com dados do CRECISP 42

42 Dados do CRECISP. Disponivel em:
https://www.crecisp.gov.br/corretor/tabelareferencialdehonorarios. Acesso em: 26/03/2023
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Essas porcentagens foram aprovadas em Assembleia do SCIESP em 27 de janeiro
de 2009 e homologadas pelo CRECISP. Elas estabelecem uma faixa de porcentagem
(com limite minimo e maximo) que sao ajustadas de acordo com diferentes formas de
se calcular a remuneracdo do processo de corretagem. Damos destaque para o
servico que analisamos no trabalho, ou seja, a venda de empreendimentos
imobiliarios, que, de acordo com a tabela possuem remuneracdo de corretagem que

variam de 4 a 6% do preco comercializado pelos empreendimentos.

Essa porcentagem no modo “tradicional” da venda, é repartida entre as imobiliarias
parceiras e os corretores prestadores de servico. JA& no modo desenvolvido pelas
incorporadoras, essa porcentagem acaba sendo repartida entre os corretores e as
proprias incorporadoras, com critérios de porcentagens estabelecidas pelas proprias
incorporadoras. O argumento que justifica isso € que essas incorporadoras
disponibilizam toda a infraestrutura para o desenvolvimento da comercializagdo. Ou
seja, a estratégia das Houses permite que as incorporadoras reabsorvam parte do
recurso destinado, por legislacéo, a etapa de corretagem e assim conseguem reduzir
ainda mais seus custos. As porcentagens praticadas por cada uma das

incorporadoras nao aparecem claramente na fala de nenhum dos entrevistados.

3.2.3.1 A remuneracéao do corretor praticada pelas incorporadoras e suas
variaveis

Como visto, o CRECISP determina que o valor de corretagem pode variar de 4 a 6%
do preco do empreendimento imobiliario. Essa porcentagem em relacdo ao valor da
venda esta atrelada a diversas questdes, "Tudo € variavel de acordo com o que esta
acontecendo no momento, ta?” (Gerente de Vendas 2- com atuacéo local de capital
fechado, 2022). Na fala do Gerente de Vendas 1 é possivel identificar algum dos

aspectos principais que definem essa variacao.

Funciona da seguinte forma: a nossa venda. O corretor vendeu, ele ganhou
comissdo. Toda comisséo esté atrelada: em um produto, em um prazo
de pagamento, sinal, tudo mais. Tudo atrelado. E tem algumas
premiacdes durante o més. Tanto quanto a produto como quantidade de
vendas. (Gerente de Vendas 1 - com atuacdo nacional/regional e capital
aberto ou em vias de., 2021).

Damos destaque a trés aspectos principais dessa venda que interferem diretamente
na remuneracao, sao elas: o niumero de unidades vendidas em um periodo pré-

determinado e que acaba por gerar uma hierarquia entre os corretores; as condi¢cdes
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gue séao realizadas as vendas, como prazo de pagamento e sinal; e as caracteristicas

produto vendido. Esses trés pontos serdo detalhados a seguir.
(i) A quantidade de vendas realizadas

A quantidade de vendas realizada por um corretor de imoveis é a primeira categoria
que influencia na porcentagem recebida pelo corretor. Isso porque todas as
incorporadoras estudadas possuem um programa de niveis que classifica os
corretores conforme a quantidade de vendas concretizadas. Quanto maior o nimero
de vendas realizadas por ele em um periodo estipulado 43, maior sera seu nivel e,
portanto, maior sera sua porcentagem por venda, criando assim uma hierarquia entre
os prestadores de servigco. A fala do Corretor 3 ilustra bem esse processo, as
diferentes faixas preveem metas que devem ser alcancadas, comecando por duas
vendas por semestre na primeira faixa, até a faixa preta que prevé cinco vendas por
semestre. A fala do corretor também ressalta que apenas os melhores corretores

conseguem realizar venda praticamente todos 0s meses.

Quando vocé inicia, vocé entra como Faixa 1 (Faixa Branca), com 6 meses,
se vocé bater uma média de duas, se ndo me engano, vendas. [...]. Vocé
consegue passar para Faixa Amarela. Na Faixa Amarela a comissdo aumenta
um pouquinho. Com 6 meses de Faixa Amarela, se vocé tiver média de trés
vendas, vocé passa para Faixa Azul. Que hoje, eu sou a Faixa Azul. Eles
estao lancando uma Faixa Preta. Que é média de cinco vendas. Se Deus
guiser, eu ja vou chegar nela também. Era para eu estar nela, mas ainda
ndo tem essa faixa. (Corretor 3 - com atuacéo local de capital fechado, 2022,
grifo nosso)

Essa estratégia de niveis acaba por incentivar os corretores a buscar sempre um
ndamero maior de vendas nos periodos estabelecidos. Essa técnica de motivacao que
influencia de forma positiva os esforcos dos vendedores ndo € algo recente. Krafft
(1999) apud Leite (2009) ja aponta para o movimento ciclico que é gerado quando “os
vendedores passam a agir sob um determinado nivel motivacional que os influenciam
positivamente em seus comportamentos e esforcos para suas atividades de vendas.”
(KRAFFT, 1999, p.121 apud LEITE, 2009). Gera-se assim uma triade: motivacao;

realizacao das tarefas; reconhecimento do esfor¢co, conforme ilustra a Figura 60.

43 Esse periodo varia de acordo com as incorporadoras, podendo ser trimestral ou semestral.
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Figura 60: O ciclo motivacional da for¢ca de vendas

Motivacao
satisiagde Comportamentos
e esforgos
Reconhecimento do  Premiacdes Realizacdo de
esforco - tarefas

Fonte: Leite (2009, p.38) adaptado de Krafft (1999)

Quando se premia o comportamento e o esfor¢o apresentado, por meio de beneficios
extras, aumento de comissao ou reconhecimento, acaba por gerar a sensacéo de
satisfacdo no vendedor, ao mesmo tempo em que 0 motiva a obter resultados ainda

melhores, dando assim inicio a um novo ciclo, como mostra a fala do Corretor 4

E sem contar que vendas vai muito do seu empenho, né? A remuneragao
varia de acordo com o que vocé entrega. Em algumas areas nao, vocé
entrega mais ou menos vocé tem o mesmo rendimento”. (Corretor 4 - com
atuacao local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Somado a esse movimento, o incorporador também utiliza da ideia de que o corretor
pode tornar-se socio da empresa, ja que os resultados da empresa acabam por refletir

nos resultados individuais do vendedor, como mostra a fala do Incorporador 3.

... a gente tem faixas de corretores e esse corretor tem a oportunidade,
quando ele chega na ultima faixa, de ser sécio da nossa empresa de
vendas e participar dos resultados da empresa e depois poder virar
gerente. [...] avisdo que a gente tem é que a gente forma e uma grande
partnership, uma grande sociedade, onde as pessoas percam cada vez
mais o sentido de funcionério e eles tém cada vez mais a percepcao de
empresario, né! O que eu vejo é essa percepc¢ao deles fazerem parte dessa
empresa de vendas e faturamento da [empresa] e que eles podem ganhar
mais com os resultados da empresa, participando dos resultados da
empresa. (Incorporador 3 — com atuacéo local de capital fechado, 2020, grifo
Nnosso)

Todo esse movimento acaba por extrair desse corretor sua maxima dedicacdo para
aumentar os lucros da empresa, retirando a noc¢do de sua condi¢cdo de subordinacao
ao trabalho e, consequentemente, de classe trabalhadora, como ja tinha sido
apontado por Rizek (2021) como consequéncia do processo de reducdo da
regulamentacao do trabalho e do direito dos trabalhadores, descrita no item 5.1 da

Introducéo.
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(ii) A condicao das vendas

A segunda categoria que interfere na remuneracdo dos corretores se refere as
condi¢cdes sob as quais a venda é realizada, como, por exemplo, 0s prazos de
pagamento e o tipo de entrada. Os imdveis que sao vendidos com entrada pagas no
pbés-chave, por exemplo, recebem porcentagem de comissao menores do que imoéveis
gue possuem a entrada a vista. Assim como, os imoveis que séo vendidos a vista sdo
mais bem remunerados do que os vendidos parcelados. Ou seja, a porcentagem de
comissdo é maior sempre que a condi¢cdo da venda for melhor para a incorporadora
e, consequentemente, seu oposto, quanto pior a condigdo, menor a porcentagem da
venda. Esse aspecto acaba por incentivar os corretores a buscarem as melhores
condicbes de pagamento para a incorporadora ho momento da negociacdo com o
comprador, incentivando os compradores a realizar compras com menos

financiamento, por exemplo.
(iif) © empreendimento vendido

Por fim, o ultimo aspecto que influencia na porcentagem de comisséao recebida pelo
corretor imobiliario € o empreendimento vendido. Todos os meses, baseando-se em
uma analise financeira sobre os empreendimentos disponiveis para a venda, as
incorporadoras liberam iméveis que possuem porcentagens maiores de
comissionamento. Isso ndo indica que 0s corretores ndo possam vender outros
empreendimentos, mas acaba por trazer uma “dedicacao” maior dos corretores na

comercializacdo desses empreendimentos, como aponta o corretor 3.

Todo més a gente foca em um empreendimento para vender. E ai, a
gente bate essas metas. Mas ndo que eu hdo possa vender o outro, eu
tenho todos para vender. Se o cliente quiser outro, eu vou vender outro.
Mas o foco da gente, a gente tenta por o cliente |4. Mas é claro que o
cliente que decide o que fica melhor para ele. Ndo adianta eu empurrar o
negdécio para o cliente por causa de premiacdo. (Corretor 3 - com atuagéo
local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Essa € uma forma de fomentar a comercializacdo daqueles empreendimentos que
apresentam resultados insatisfatérios do Fluxo de Caixa em relacdo ao Percentual de

obra construida (POC), como mostra a fala do Gerente de Vendas 1.

... mensalmente nés fazemos nossas estratégias, né? Entao, tem més que
estd melhor esse empreendimento, a gente tem a estratégia desse
empreendimento. Quando o POC vai ficando elevado, nés temos o POC que
€ o percentual de obra construido. Quando ele estd um pouco elevado, a
gente faz uma estratégia diferente para aquele produto, se a gente tem
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bastante unidades, para n&o sobrar no final. E ter estoque de imoéveis.
(Gerente de Vendas 1 - com atuacdo nacional/regional e capital aberto ou em
vias de., 2021, grifo nosso).

Além dos reajustes nas porcentagens para esses empreendimentos escolhidos, as
incorporadoras utilizam de programas de metas, que podem acrescentar outros

beneficios, como bonificagbes e premiagdes.

A comissdao é repassada para o corretor de imoveis apenas apés todo o processo de
venda e assinatura do contrato do comprador com o banco, o que pode demorar até

alguns meses.

A gente tem sé a comissdo mesmo, recebemos quando desliga com o
banco. Quando o cliente ja fez a etapa final, j4 assinou. (Corretor 3 - com
atuacdo local de capital fechado, 2022, grifo nosso)

Além disso, existem raras excecdes de auxilio financeiro, por exemplo, quando o
corretor acaba de entrar na incorporadora e ainda ndo possui uma carteira de cliente,
nem experiéncia, ou quando acaba por zerar em algum més, ou seja, nao consegue
realizar nenhuma venda. Porém, se a falta de vendas persistir por um periodo maior,
aincorporadora acaba por encerrar o contrato de prestacéo de servico desse corretor,
como mostra as falas dos corretores 3 e 5.
... quando a pessoa entra aqui, ela tem os trés meses garantidos. Até ela
pegar um conhecimento, embalaram. Ela tem esse suporte de R $1.200,00
mais o das redes sociais. [...] Ai, se caso acontecer de ndo vender. [...]
Trabalhei, trabalhei e ndo consegui. Eles dao R $1.200,00 reais e mais um

suporte para a gente colocar em redes sociais. (Corretor 3 - com atuacéao local
de capital fechado, 2022, grifo nosso)

O corretor PJ no primeiro més dele, vai ter um auxilio de R$1.000,00 se nao
me engano. [...] ja no segundo més, ele nao fizer nenhuma venda, ele vai ter
zero reais no més. Entendeu? Ent&o os corretores eles tém que vender. E
vender ou vender. (Corretor 5 - com atuagéo local de capital fechado, 2022,
grifo nosso)

Essa fora de remuneragéo estabelecida pelas imobiliarias permite que elas tenham
maior controle sobre as vendas, j& que conseguem direcionar esfor¢cos para os

empreendimentos que apresentam resultados desfavoraveis na balanca comercial.
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Considerac¢des Finais

A pesquisa buscou analisar como as incorporadoras imobiliarias conseguiram vender
guase 4 mil unidades* do Segmento Econdmico no Programa MCMV na sua Fase 3
(entre marco de 2016 a setembro de 2020) em Ribeirdo Preto. Para isso, foram
escolhidas as incorporadoras recordistas dessa producao, procurando se identificar
guais foram as estratégias de comercializacdo dos empreendimentos adotadas
nesse segmento. Para isso, buscamos responder (i) quem foram os agentes
envolvidos no processo e como se caracterizou a sua atuacgao; (i) quais sao as
infraestruturas fisicas e os servigcos desenvolvidos para essa comercializacdo, e que
colaboraram para a hipergestdo da producéo? e por fim, (iii) se ha diferenca entre
grandes incorporadoras de capital aberto (com maior capital social e atuacdo no
territério) e empresas locais (de capital social fechado e atuacao mais concentrada)?
O recorte territorial foi a cidade de RP, localizada no interior de S&o Paulo, que possui
atuacao de incorporadoras de diferentes origens, portes e capitais, garantindo assim

uma analise comparativa das estratégias aplicadas nessa comercializacao.

A introducdo trouxe a revisao bibliografica sobre os temas fundamentais para se
desenvolver a analise aqui proposta como, por exemplo, a discusséo sobre estruturas
de provisao habitacional e as barreiras encontradas para a circulagao do capital, tanto
para a sua producdo quanto para o seu consumo. Em seguida, descrevemos um
breve panorama sobre as estruturas de provisao que foram desenvolvidas no Brasil
com financiamento publico, para entdo enfatizar o periodo de abertura de capital das
grandes empresas construtoras, a partir de 2005. Essas empresas passaram a atuar
no Segmento Econémico da habitacdo, integrando o Programa MCMV. E por ultimo,
abordamos a etapa da comercializacdo com énfase nos profissionais de transacao
imobiliaria. Para tanto, foi fundamental analisar o contexto de desregulamentacao do

mercado de trabalho no pais, no qual se insere a atividade do corretor imobiliario.

Para o desenvolvimento da analise, foi fundamental comecar, no Capitulo 1, por um

levantamento quantitativo das unidades produzidas pelo MCMV e o impacto dessa

4 Segundo o Relatério de Avaliagdo do Programa Minha Casa Minha Vida do Ministério da Economia
de Faixa 1 (1.910.546 UH); Faixa 1,5 (150.127 UH); Faixa 2 (3.108.378 UH); Faixa 3 (363.349 UH).
Disponivel em: https://www.gov.br/cgu/pt-br/assuntos/noticias/2021/04/cgu-divulga-prestacao-de-
contas-do-presidente-da-republica-de-2020/relatorio-de-avaliacao-pmcmv.pdf. Acesso: 09/06/2023
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producao no total do municipio. Identificamos que o produto do MCMV em RP, em
todas as suas fases e faixas, foi de quase 40 mil unidades, o que representa cerca de
53% de toda a producdo de empreendimentos residenciais horizontais e verticais
lancados entre 2009 e 2020 no municipio, de acordo com os dados da base da
Geolmével. Essa alta porcentagem demonstrou a relevancia do Programa nas
dindmicas imobiliarias de RP. Esses nUmeros se mostraram mais impactantes quando
entendemos que 67% dessas unidades foram desenvolvidas e comercializadas na
Fase 3 do Programa, ou seja, apds a recessdo econbmica de 2014. Entendemos,
portanto, que o Segmento Econdmico contribuiu significativamente para que a

producao imobiliaria continuasse tendo nimeros expressivos no municipio.

Outro ponto que damos destaque € que das quase 37 mil unidades produzidas no
Segmento Econdmico, segundo a Geolmovel, 74% foram desenvolvidas por apenas
guatro incorporadoras que possuem diferentes origens, escalas de atuacao, portes e
estruturas de capital, sendo elas: MRV, Pacaembu, Vitta e Brio. No entanto, como
demonstraram os dados coletados na pesquisa de campo, apesar dessas diferencas,
essas incorporadoras a partir de 2014, passaram a utilizar as mesmas estratégias de
comercializacdo da habitacdo que apontam tendéncias para uma maior

uniformizacédo, padronizacao e profissionalizacdo do setor da incorporacéo.

Compreendemos que a hipergestao das incorporadoras de capital aberto no momento
pds-2014, ja identificada por Shimbo (2020) e Shimbo e Baravelli (2022), também se
refletiu em empresas locais de capital fechado. No conjunto das empresas analisadas,
englobando incorporadoras de capital aberto e fechado, houve um aperfeicoamento
da verticalizacdo da provisdo habitacional do Programa MCMV, ou seja, as
incorporadoras passaram a ter ainda mais controle sobre todo o processo de

incorporar, desde a captacéo do lote até a etapa de comercializacao.

Além da hipergestado, na Fase 3 do Programa, houve uma diversificacdo dos produtos
habitacionais disponiveis ao consumidor em RP, se comparada as fases anteriores, e
uma mudanca significativa nas estruturas ofertadas para a comercializacdo. Em
relacdo aos produtos, identificamos trés tipologias principais: os empreendimentos
verticais com elevador, localizados em zonas mais centrais do municipio, em lotes
menores e com pregcos maiores; 0s empreendimentos verticais sem elevador, que se
localizam mais distantes do centro, mas ainda dentro dos limites urbanos do

municipio, e que possuem terrenos e precos intermediarios; e, por fim, os
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empreendimentos horizontais localizados nas franjas, na ampliacdo do perimetro

urbano, em grandes glebas e com precos mais baixos.

Como visto no Capitulo 1, os empreendimentos horizontais do Segmento Econdmico
identificados na base da Geolmovel, s6 comecaram a ser desenvolvidos no municipio
na Fase 3, quando o perimetro urbano foi ampliado e aprovado no Plano Diretor de
2018 (GARCIA, AGUIAR, MACHADO, 2021). Apenas as empresas com maior capital
acumulado, a MRV e Pacaembu, lancaram esse produto tendo em vista que ele
necessita de maior investimento em infraestrutura, por exemplo. Esse dado indica
gue, apesar das empresas locais e de menor capital seguirem a tendéncia da
hipergestdo e de uma maior profissionalizacédo, ainda existe uma diferenca clara na
capacidade de recursos alocados para determinado projeto e, consequentemente, na

escala dos empreendimentos.

Entender esses produtos que estdo sendo desenvolvidos por essas quatro
incorporadoras, como apresentado no Capitulo 1, permitiu avancar na analise sobre
a morfologia urbana e a configuragcdo socioeconémica de RP. Neste sentido, os
empreendimentos do MCMV continuam localizados, em sua maioria, na zona norte e
nordeste da cidade, em uma oposicao histérica  a zona sul, que concentraa 0s
empreendimentos de alta renda (ZAMBONI, 2019). A producdo do MCMV é composta

majoritariamente por condominios verticais com até quatro pavimentos.

Procurando verificar a hipotese da pesquisa relacionada a etapa de comercializacéo,
identificamos que as incorporadoras, a partir de 2014, deixaram de utilizar stands de
venda espalhados pelo municipio e passaram a desenvolver a comercializacao de
seus empreendimentos em um Unico espaco, denominado como House de Venda.
Houve, portanto, uma alteracdo nas estruturas disponiveis para a realizacdo da
comercializagdo. Essa nova estrutura de venda pode ser justificada por dois motivos
principais: o primeiro diz respeito a maior facilidade para apresentar os diversos
produtos em um mesmo espaco, considerando os instrumentos tecnoldgicos adotados
(por exemplo: tour virtual com 6culos ou tour 360°) e o segundo motivo se deve a
viabilizagdo de um maior controle das incorporadoras sobre a etapa de

comercializagao.

No Capitulo 2, discutimos os diversos obstaculos que devem ser superados para que

aincorporacéao imobiliaria seja lucrativa e rentavel, e como a verticalizacdo vem sendo
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aperfeicoada para reduzir tais barreiras. A andlise enfatizou a importancia de se ter
um maior controle sobre a etapa de venda, essencialmente quando se trata de
empreendimentos voltados para o0 Segmento Econdmico, no qual, o publico-alvo ndo
possui 0s recursos financeiros totais para a compra do imovel e, portanto, acaba
sendo fundamental que essa comercializacdo esteja associada ao crédito. Com isso,
entendemos que existe uma sequéncia pré-determinada para realizar essa venda: a
captacdo do Lead, seguida pela analise de crédito, para entao ter a escolha do produto
e da forma de pagamento e, por fim, a assinatura do contrato com o banco. Como a
aprovacao do crédito tem que ocorrer antes mesmo da escolha do produto, o corretor
consegue oferecer uma diversidade de produtos que se enquadram no “bolso” e nas

condi¢cGes de compra do cliente num Unico espaco, nas Houses.

Portanto, no Capitulo 3, buscamos responder quais séo as infraestruturas fisicas e os
servicos desenvolvidos para essa comercializagdo, e que colaboraram para a
hipergestdo da producado. Por isso, buscamos entender como cada incorporadora
estrutura sua House de Venda, de acordo com as suas necessidades especificas, a
diversidade de produtos e dos agentes envolvidos. Nota-se que existem diferencas
entre as incorporadoras estudadas, principalmente, na House da Pacaembu, ja que
essa incorporadora possui apenas um produto langado nos municipios em que atua e
apresenta uma infraestrutura mais compacta. Apesar de algumas pequenas
diferencas, todas as empresas passaram a usar a House como uma forma de
aumentar o controle sobre todas as etapas e agbes da comercializagao e, assim,
alcancar as metas estabelecidas e garantir o cumprimento do fluxo de caixa previsto
para cada empreendimento. Todas as etapas, acfes, indicadores e metas, descritas
ao longo da dissertacao foram sintetizadas e deu origem ao diagrama apresentado a

seqguir:

191



Figura 61: Diagrama de acdes, etapas, metas e indicadores utilizados nas Houses de Venda
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Fonte: Elaboracgéo propria, 2023

No diagrama é possivel compilar que cada uma das etapas, descritas no Capitulo 2, esta diretamente ligada a uma agéo, assim
como as metas almejadas pelas incorporadoras sao ligadas a seus respectivos indicadores. O elemento central em todo o0 processo
de profissionalizacdo da comercializacdo é a estratégia da House de Venda, na medida em que esse espaco passou a concentrar
todas as etapas e servigos necessarios para viabilizar as vendas.
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As Houses contribuiram para a melhoria do desempenho na etapa de venda e foi uma
das estratégias pelas quais se viabilizam a reducao de custos, o aumento do controle,
a elevacgao da quantidade de vendas e a aceleracao da velocidade. A fim de se aferir
esse desempenho, séo utilizados alguns indicadores, tais como o Custo de Aquisi¢céo

do Cliente (CAC); o Funil de Vendas; a Taxa de Converséo e a Velocidade de Vendas.

O Funil de Vendas demostra a eficiéncia da equipe de comercializagcdo em converter
um Lead, cliente em potencial, em um comprador do empreendimento, ou seja,
quando maior a “saida” do funil, maior € o numero de Leads que concretizam a
compra. J4 a Taxa de Conversao € calculada pelo numero de conversdes, ou seja, as
compras realizadas, dividido pelo nimero de Leads; quanto maior seu valor, mais

eficiente esta sendo esse processo.

O Custo de Aquisicao do Cliente € outro indicador alinhado nesse processo de
guantificacdo, que demostra a eficiéncia financeira da etapa de venda. Toda a
captacdo do Lead gera um 6nus as incorporadoras e aos corretores, por exemplo,
com a criacéo de artes publicitarias, a impressao de folhetos (captacao nas ruas) e os
anuncios pagos nas redes sociais, entre outros. O custo de aquisicdo é a diviséo
desse gasto pelo numero de Leads que realmente realizam a compra, ou seja, quanto
maior 0 numero de compradores convertidos com um mesmo investimento de
captacdo, menor sera o valor desse indicador e, portanto, os gastos das
incorporadoras. Para tanto, os corretores precisam trabalhar adequadamente com

suas cartelas de Leads para que consigam realizar o maior nUmero de vendas.

A velocidade de vendas € um importante indicador para o fluxo de caixa dos
empreendimentos, pois garante a captacédo de parte consideravel dos recursos para
o desenvolvimento do empreendimento, e que, portanto, deve ser monitorado em todo

0 processo de desenvolvimento do imovel.

Um ponto que damos destaque € que as Houses de Vendas, em um contexto de
desregulamentacdo das Leis Trabalhistas no pais, favoreceram uma nova relagcao
entre os agentes (Figura 62) envolvidos no processo de comercializacdo dessas
incorporadoras. As agéncias imobilidrias que antes faziam a intermediacdo entre as
incorporadoras e o0s corretores imobiliarios foram praticamente eliminadas, e o0s
contratos de prestacao de servico passaram a ser diretos, entre as incorporadoras e

0s corretores imobiliarios autbnomos. Essa estratégia ndo so reduziu os custos das

193



incorporadoras, que deixaram de pagar a margem para as agéncias imobiliarias, mas
também aumentou o controle sobre esses profissionais, que passaram a trabalhar na
House de Venda, que é um espaco totalmente preparado para a venda exclusiva de

produtos da incorporadora.

Figura 62: A comercializagédo da habitacdo nas incorporadoras estudadas
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_Avaliacao financeira

Correspondente
Bancario
Agente desenvolvedor
Incorporadora e
S =
By ol
el g
! b
. 1 (3} & .
Assinatura_do Contrato O o Agente consumidor
' 8 g COMPRADOR
| § w
7 2
1 o @
=
(aal
Imobilidri
mobilidrias Legenda
Il Agente externo ao
espaco das Houses
Il Agente interno ao
3 espago das Houses
Agente comercializador KEEEKeleVERIEle:Te) i | I Agente consumidor
Corretores Realizacao da Venda : | —> Relacdes diretas
i | = » Relagdes excluidas
HOUSE DE VENDA i...1 Espaco das Houses

Fonte: Elaboracéo propria, 2023

Como o quadro acima ilustra, a House concentra os diversos servicos necessarios
para que a venda aconteca e os seus diferentes agentes, desde o correspondente
bancéario (que executa a avaliacdo financeira), a incorporadora (que desenvolveu o
produto) e os corretores (que recolnem a documentacdo e comercializam a
habitacdo). Dessa forma, ela estabelece a relacédo entre o agente financiador (CEF) e
o consumidor. Em especial, as rela¢cfes trabalhistas e profissionais dos corretores é
regulada pelo CRECI, que também foi considerado como um agente importante nessa

estrutura de provisdo em relacdo a etapa de comercializacao.

A subtracado da figura da agéncia imobiliaria local que intermediava a comercializacéo
das grandes incorporadoras nas fases anteriores do MCMV foi um achado durante a
realizagcdo da pesquisa de campo realizada em RP. Contudo, ainda resta
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compreender, em pesquisas futuras, a situacao atual e as perspectivas dessas

imobiliarias locais, que perderam esse nicho de atuacao.

Como podemos ver, todas as estratégias identificadas permitiram ndo sé a reducéo
dos custos da comercializagdo do produto do Segmento Econémico do MCMV, mas
também a eliminacdo de agentes intermediarios, gerando maior eficiéncia e controle
e permitindo que a comercializacao continuasse sendo realizada com sucesso mesmo

apos o periodo de recessao econdmica.

Argumentamos que parte dos resultados favoraveis apresentados pelas
incorporadoras estudadas, mesmo apos o periodo de recessao de 2014, é atribuida a
hipergestdo da provisdo habitacional. Essa hipergestdo na etapa de venda é
representada pela figura da House, espaco onde as incorporadoras estudadas
conseguem nao sO aplicar os indicadores e, assim, monitorar e direcionar as
estratégias, mas também aumentar o controle sobre as atividades dos corretores

imobiliarios, mesmo sem estabelecer relacbes empregaticias diretas com eles.

Por fim, destacamos alguns possiveis efeitos urbanos decorrentes desse processo de
concentracdo da comercializagdo no espaco das Houses, que se encontram em
pontos bem localizados proximos as areas de comeércio na cidade. Como visto, a
gualidade do produto e sua insercédo urbana acabam por ser atributos secundarios no
processo de comercializacdo das unidades habitacionais do Segmento Econémico, ja
gue a primeira preocupacdo se torna a aprovacao do financiamento, seguido pela
condicdo comercial dos empreendimentos disponiveis. Sendo assim, as
caracteristicas arquitetbnicas e urbanisticas, em muitos casos, sdo deixadas em
segundo plano na hora da decisdo da compra. Com a retirada dos estandes de venda
localizados proximos aos empreendimentos, essas incorporadoras acabam por
“retirar” dos clientes a nog¢ao espacial de seus produtos. Algumas compras, inclusive,
sao realizadas sem que o comprador tenha visitado o local do empreendimento. Na
medida em que na Fase 3 do Programa MCMV os produtos se distanciaram ainda
mais das areas centrais e, em alguns casos, avancam até o limite de expanséao
urbana, os consumidores ndo apreendem essas longas distancias, ndo conhecem o
bairro onde vao morar e ndo consideram, portanto, esses fatores no momento da
compra. Dessa forma, a House favorece a comercializacéo da habitagcdo do Segmento

Econdmico localizada em locais distantes de equipamentos e de servicos urbanos,
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contribuindo mesmo que indiretamente para a expansao da cidade sem qualidade de

vida urbana.
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ANEXOS







Anexo 1 - Lista de entrevistados - estado

Data Local ou Empresa Funcao Formacgao e Instituicao Trajetoria
melo
. Sempre teve preferéncia pela area de urbanismo. Estagiou na
. . Formada em Arquitetura e . . .
. Secretaria do Meio . . secretaria de planejamento. Depois de formada, trabalhou nas
Prefeitura . . Urbanismo pelo Instituto , N . . .
. Ambiente e antiga . s areas de comunicagdo social, com arquitetura hospitalar,
02/08/2 Google - Municipal de . Universitario Moura Lacerda . . s . .
1 e Diretora do e . residencial e institucional. Em 2018, foi convidada a trabalhar
1 Meet Ribeirdo em Ribeirdo Preto. Possui . .
Departamento de . na Secretaria de Planejamento, no departamento de
Preto . mestrado em Urbanismo pela . ) .
Urbanismo. urbanismo, na qual ficou como diretora por 2 anos.
UFSCar. . . . . .
Atualmente, atua na diretoria da Secretaria do meio ambiente.

Fonte: Elaboragao propria, 2022

Anexo 2 - Lista de entrevistados - incorporadores imobiliarios

Empresa

Trajetdria

Funcao Formacgao e Instituicao

. Em 1995, entra na empresa como estagidrio em Belo
Empreendimento . . . .
A ~ . Horizonte, e dois anos depois muda-se para a cidade de
Econdmicos de atuagdo . Formado em Engenharia Civil 0 . .
28/06/2 Google - . . Diretor . . Ribeirdo Preto, ja como engenheiro de obras. Nos quase 25
1 1 Meet Nacional/Regional e Regional pela Universidade Federal de anos de empresa passou por cargos como: engenheiro de
capital aberto ou em g Minas Gerais (UFMG) em 1996. p P P 8 - €ng
. obra, supervisor, gestor e atualmente ocupa o cargo de
vias de. . . I
diretor regional da Incorporadora em Ribeirao.
Empreendimento Formado em Direito e Relagdes | Sua carreira foi praticamente inteira na incorporadora, que
Econdmicos de atuacdo A de Consumo pela Fundacgdo entrou ha 17 anos, e que passou por varias areas até chegar
01/09/2 | Google - om! atdag Copresidénci 1sumop ¢ : a e que passou p | 8
2 1 Meet Nacional/Regional e a Getulio Vargas (FGV), e a copresidéncia.
capital aberto ou em Administra¢do de empresas pela
vias de. PUC-SP.
Estagiou e foi Trainee na empresa Odebrecht até 2007. Apds
Formado em Engenharia Civil esse periodo de experiéncia, retornou a Ribeirdo Preto - sua
. L. pela Escola Politécnica da cidade natal - na busca de abrir sua prépria empresa. Como
Empreendimento Sécio e . . ~ . .
15/10/2 Google - a . ~ . Universidade de S3o Paulo (Poli- | empreender sempre foi uma vontade, em 2007, abre duas
3 EconOmicos de atuagdo Diretor , . .
1 Meet . . USP) e pds-graduado em incorporadoras com seu primo - uma voltada ao mercado
Local de capital fechado Executivo . - . ~ .
Administragdo e Finangas pelo popular e outra para alto padrao - porém, em 2014 vende sua
Insper. participacdo e abre, no mesmo ano, outra incorporadora
voltada, principalmente, a baixa renda.

Fonte: Elaboragao propria, 2022
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Anexo 3 - Lista de entrevistados - Gerentes de vendas

Local ou Empresa Formagao e Trajetoria
Instituicao
House de Incorporadora Iniciou sua trajetdria profissional no mercado de automoveis,
Presencial de atuagao mas, em 2022, foi convidado a trabalhar como gerente de
1 30/11/2 (House da | nacional/regional e capital | Gerente de vendas imobilidrio. Afirma que nunca trabalhou como corretor
1 Empresa aberto ou em vias de. Vendas de imdveis, mas nesses 10 anos sempre esteve gerenciando
em RP) —(Empreendimentos corretores voltados para a baixa renda do Minha Casa Minha
EconOmicos) Vida/ Casa Verde e Amarela.
House de Incorporadora Trabalhou por 16 anos no suporte de atendimento de diversas
de atuagdo local de capital - empresas. Porém, quando chegou na incorporadora, em 2016,
14/03/2 Google - ¢ P Gerente de | Graduado em publicidade e P q & - P .
2 fechado — com esse mesmo cargo, observou o qudo vantajoso o setor de
2 Meet . Vendas propaganda . . ~
(Empreendimentos vendas poderia ser, tanto em rendimento quando em ascensdo
Econdmicos) de cargos.
Conta que metade de sua carreira foi dedicada a industria de
. alimentos, como: Coca-Cola, Perdigdo e Danone. E em
House de Incorporadora Graduado em Publicidade e . ; g .
- B 2008/2009, quando muitas as incorporadoras estavam abrindo
de atuagao Propaganda; pos- . . . . o i
. . . Gerente - capital, foi convidado a trabalhar no meio da construgdo, ja que
15/03/2 Google - nacional/regional e capital . graduagdo em A )
3 . Executivo L ~ . as construtoras estavam procurando profissionais mais
2 Meet aberto ou em vias de. Administracao e Marketing - . . s
. de Vendas , . qualificados principalmente da industria que eram muito ligados
—(Empreendimentos e MBA em negdcios e . . . =
. . N a processo, a parte analitica e que tinha uma veia de gestdo
Econdmicos) incorporagao. .
muito  acentuada para transformarem sua cultura
organizacional.
Iniciou sua carreira no banco, mas ndo se sentia realizada. Com
House de Incorporadora incentivo da familia decidiu fazer o curso do CRECI, e comegou a
de atuacdo local de capital atuar no ramo da corretagem, a cerca de 11 anos. Iniciou
22/03/2 Google- ¢ P Gerente de . . Ng .
4 5 Meet fechado — Vendas Formagdo CRECI atuando na comercializagdo de novos empreendimentos para
(Empreendimentos alta renda, passando por imdveis de terceiros e atualmente
Econdmicos) ocupa o cargo de gerente de vendas de empreendimentos
econdmicos.

Fonte: Elaboragao propria, 2022
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Anexo 4 - Lista de entrevistados - corretores

Data

Local ou

Empresa

Formacgao e

Trajetoria

meio Instituicao
Presencial House de Incorporadora de Atuou como bancario, gerente comercial, além de ter trabalhado em
atuacdo local de capital lojas de varejo e hotéis, porém, ha 13 anos entrou no ramo de
20/10/2 (House da Corretor .
1 fechado — . . - corretagem. Destes, 11 anos trabalhou na baixa renda com o0 MCMV -
1 Empresa . - imobilidrio . ~ . . .
em RP) (Empreendimentos médio e em cidades do estado de Sdo Paulo e Bahia, e nos ultimos anos esta se
alto padrao) dedicando ao médio-alto padrao em Ribeirdo Preto.
Presencial House de Incorporadora de Trabalha como corretor de imdveis ha quase 10 anos. Seu interesse
) 30/11/2 (House da atuacdo nacional/regional e Corretor pela area veio através do incentivo de parentes e amigos que ja
1 Empresa capital aberto ou em vias de Imobiliario atuavam no setor de vendas, por possuir facilidade de comunicagao,
em RP) - (Empreed. Econémicos) entendia que trabalhar com pessoas encaixaria com seu perfil.
Presencial House de Incorporadora de Ja trabalhou como lojista e como mecanico de usinagem. Decidiu entrar
atuacdo local de capital no ramo da comercializagdo, em 2019, com o objetivo de apender e
05/04/2 (House da Corretor de o , . . .,
3 fechado - Formacdo CRECI | desenvolver um negdcio futuro com seus familiares que ja atuavam na
2 Empresa . Vendas .
(Empreendimentos area.
em RP) .
EconOmicos)
Muda para RP, em 2015, para cursar a faculdade, nesse periodo ndo
consegue encontrar emprego em sua area, manutengao de industria.
Presencial House de Incorporadora de Formado em Surge entdo, a oportunidade de trabalhar como corretor. Ja
4 05/04/2 (House da atuacao local - Corretor de Engenharia trabalhando na area se interessou pela possibilidade dos grandes
2 Empresa (Empreendimentos Vendas Mecanica; rendimentos, por isso, procurou ampliar seus conhecimentos e se
em RP) EconOmicos) Formacgdo CRECI | desenvolver. Na sua carreira ja trabalhou com venda de novos
empreendimentos para média/alta renda; com venda de loteamento e
atualmente atua no setor de empreendimentos econdmicos.
Presencial House de Incorporadora de Entrou na incorporadora como estagiario. Desde seu egresso passou
atuacdo local de capital Formado em por diversos setores como: administrativo comercial, analista
06/04/2 (House da Corretor de .. - . . ,
5 fechado - Administragdo na | comercial, marketing até o cargo atual corretor de vendas.
2 Empresa . Vendas
Empreendimentos FEA-USP
em RP) a .
EconOmicos)

Fonte: Elaboracdo prépria (2022).

208




Anexo 5 - Lista de entrevistados — corretoras imobiliarias e representante do CRECI

Data Local ou Empresa Formacao e Instituicao Trajetoria

meio

Trabalhou na area de Zootecnia apenas por 5 anos. A partir dai, comecou a trabalhar
na Cohab de Ribeirdo Preto, local em que trabalhou como chefe de compras, diretor
Google - Imobili4ria Local Sécio Formado em zootecnia em imobilidrio e diretor administrativo. Em 1987, é convidado a abrir uma imobiliaria.
Meet Fundador 1980. Atualmente, uma das maiores corretoras e de maior importancia na cidade de Ribeirdo,
com aproximadamente 200 consultores imobilidrios, atuando na compra, venda e
locagdo de imdveis e loteamentos.
Em meados dos anos 90, abre seu escritério de advocacia com dois amigos, e comega
a trabalhar na parte Juridica. Nesse momento é convidado a administrar dois imdveis
Delegado Formado em Direito na de um cliente, o que desperta seu interesse pela area. Em junho do mesmo ano,
Imobiliaria Local Regional Universidade de Ribeirao procura o CRECI, e se forma em técnico em transacdes imobilidrias (corretor
do CRECI Preto UNAERP em 1988. imobiliario). Desde esse periodo, atuou como corretor autbnomo, até que em 2019
abre uma imobilidria juntamente com seu filho. Atualmente, ocupa o cargo de
Delegado Regional do CRECI, em Ribeirdo Preto.
Apesar de sua formagdao em T.I, ha 12 anos comegou a atuar na area imobilidria, com
Corretor e . interesse para o setor de avaliagdo imobiliaria e perito judicial. Para isso, além do curso
Google - Sl . Formado em Tecnologia da L o el .
Meet Imobiliaria Local avaliador Informagso (T.) para se tornar Técnico de Transag¢des Imobiliaria do CRECI, fez o Cadastro Nacional de
Imobiliario Avaliador Imobiliario (CNAI). Desde 2017, comegou a atuar também na area da
construgao, acumulando assim fungdes de construtor, corretor e avaliador imobiliario.
Fonte: Elaboracdo prépria (2022).

=

07/07/21

Google -

2| 14/07/21 Meet

w

24/08/21
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Anexo 6 — Lista de entrevistados — correspondente bancario e gerente de banco

meio

Data Local ou Empresa Fungao Formagao e Instituicdo | Trajetdria

Comecou sua carreira em 1999, trabalhando na COHAB em RP. Foi nesse periodo que
teve acesso a todo o processo de coleta documental e analise de crédito, assim como
12/01/23 Google - Correspom.:iente Sécio i acesso a CEF. Apds esse experiencia, vé uma oportunidade de prestar esse sgrvigo pa.ra
Meet Bancério Fundador as para as construtoras, antes mesmo da questdo de correspondente bancdrio, ou seja,
em um momento que o processo ocorria diretamente com o Banco, sendo assim uma
pioneira no segmento. Tendo hoje mais de 30 mil unidades desligadas com a CEF.
Possui formagdo em Comecgou sua carreira no comércio varejista, até ser convocado em meados de 2010
Google - Banco (CEF) Gerente ciéncias contdbeis, e pés- | pelo concurso que prestou em 2006. Na CAIAXA passou por diversas agencias e
Meet de Carteira graduacédo em gestéo fungdes. Nos ultimos 10 anos atua como gerente de carteira, sendo responsavel por
financeira e controladoria. | toda a linha de pessoa fisica.

Fonte: Elaboragdo prépria (2023).

=

2| 01/02/23

Anexo 7 - Lista de entrevistados - moradores

Data Local Sexo | Idade | Composi¢cdao Familiar Renda  Escolaridade Profissdao

1 15/10/21 Google-Meet F 21 Casal 2/3 mil Superior Incompleto Estudante

2 21/10/21 Google-Meet F 25 Casal 4 mil Superior Motorista de Aplicativo
3 04/11/21 Creche F 34 Mulher e dois filhos 1 mil Ensino Médio Completo Desempregada

4 04/11/21 UBS F 38 Mulher e filha 1,4 mil Ensino Médio Incompleto Auxiliar de Cozinha

5 04/11/21 UBS F 33 Casal e dois filhos 1,5 mil Ensino Médio Completo Autbnoma

6 04/11/21 UBS F 40 Casal e dois filhos 4 mil Ensino Médio Completo Costureira

7 04/11/21 Praca M 39 Casal e um filho 2,5 mil Ensino Médio Completo Vendedor

Fonte: Elaboragdo prépria (2022)
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Anexo 8 - Roteiro de Entrevista com o Estado
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O NOVO VALOR DOS TERRITORIOS URBANOS

Os papéis concorrentes das autoridades locais, dos avaliadores de imdéveis publicos e dos consultores

imobilidrios
Proc. Fapesp 2020/06243-6

ENTREVISTADO — ESTADO

Entrevistado n. Data — Hora
Nome Local
Fungdo Duragdo
Empresa/setor Responsdvel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

De modo geral, esta pesquisa procura analisar as praticas e os instrumentos dos agentes que planejam, gerenciam
e produzem o espago urbano no Brasil e na Franga. Mais especificamente, procuramos compreender como os
instrumentos de avaliacdo financeira de empreendimentos imobiliarios e de projetos urbanos adotados por
incorporadores, consultores imobilidrios e administra¢@es locais interferem nos processos de valorizacdo urbana.

1. Trajetoria profissional

1.

2.

Qual a sua trajetéria profissional? Académica?
[Posicdo social]
Como chegou a gestdo publica?

2. Estratégias do setor de gestdo municipal em relagdo ao desenvolvimento urbano e territorial

1.
2.

3. Métrica
urbana
1.

w

Qual a estrutura do setor/departamento/secretaria em que atua?

Quais foram as principais mudancas ocorridas no setor para acompanhar o
desenvolvimento da cidade e do mercado imobilidrio?

Quais as estratégias da administragao local para promover seu territdrio e atrair
empreendimentos imobiliarios?

Quais sao as relacdes entre gestdao municipal, incorporadores e loteadores?

Como procuram coordenar a mobiliza¢do de outros municipios da regido metropolitana?

s e parametros para defini¢do e monitoramento de politicas ptblicas e de legislagdo

A Prefeitura conta com sistema ou plataforma de informagdes que auxilie na tomada de
decisdes?

Como a prefeitura identifica demandas e elabora planos e projetos urbanos?

Como a prefeitura precifica e avalia viabilidade econ6mica desses projetos urbanos?

Ha contratagdo de servigos especializados ou realizagdo de parcerias para fazer a andlise
dessa viabilidade e ou a elaboracdo de planos e projetos? [Por exemplo: PLHIS]

Como é feito o monitoramento das politicas publicas urbanas e da legislagdo urbana?
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Anexo 9 - Roteiro de Entrevista com Incorporadores imobiliarios
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A COMERC]ALIZACEO DA HABETACAO NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO — INCORPORADORAS

Entrevistado n. Data —Hora
Nome Local
Fungao Duragdo
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos empreendimentos do Minha Casa, Minha
Vida e a relagdo entre agéncias imobilidrias (responsdveis por tal comercializagdo), as incorporadoras (agentes
produtores) e os consumidores.

1. A trajetoria profissional
1. Qual foi sua trajetdria profissional? Académica?

2. Atrajetéria da empresa
a. Qual o historico de atuagdo da empresa em Ribeirdo Preto? Por que a empresa escolheu essa
regido? Quais as dificuldades encontradas para entrar nesse mercado?
b. Qual a estrutura da Regional Ribeirdo?
c. Quais sdo OS segmento de atuagdo na regido?

3. Relagdes entre agentes e tomadas de decisao
a. Como se da a decisdo de investimentos para a incorporagdo e para formacdo de banco de terras?
(qual instancia? guem participa?)
b. Como é arelagdo com os proprietarios fundiarios?
Como é a relagdo com as construtoras? Ha subcontratagdo? (construcdo enxuta)
d. Qual arelagdo da empresa com a Prefeitura? E quanto a formulagdo e a implementacdo da
legislacdo urbana?
e. Como sdo comercializados os produtos? (corretora propria ou terceirizada) Por que?
f. Como s3o financiados os empreendimentos? Qual é a estrutura de funding? (durante PMCMV e
pos-PMCMV)

(e]

4. Maétodos, indicadores e calculos
a. Quais sdo as métricas e indicadores financeiros que vocés avaliam na tomada de decisdo sobre
projetos e dreas para novos negocios?
b. Como a estrutura de funding interfere na andlise de viabilidade financeira?
c. Quais sdo as estratégias de valorizacdo dos produtos ofertados pela empresa? Houve alteracées
nos ultimos anos? (link com urbano)
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Anexo 10 - Roteiro de Entrevista com Gerente de Vendas
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A COMEHCIAI_IZACE\O DA HABITﬂCﬁ\O NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO - GERENTES DE VENDAS

Entrevistado n. Data - Hora
Nome Local
Fungdo Duragio
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

OBJETIWO: Compreender quais sd0 as estratégias utilizadas na comercializagio dos empreendimentaos do Minha
Casa, Minha Vida e a relaglo entre agéncias imohilidrias (responsaveis por tal comercializag@o), as incorporadoras
{agentes produtores) e os consumidares,

1. ROTEIRO PARA GERENTE DE VENDAS

ATrajetaria profissional
a.Qual foi suatrajetoria profissional e &cadémica?

A Trajetdria da Empresa e sua estrutura

h.Qual o historico da empresa?

c.Qual & a estrutura da empresa” (organograma e guantidade de funcionarios)

d.Como & feito a selecdo desses funcionarios (principalmente corretores)?

e,Camo € avinculo empregaticios dos corretares?

f. Quantos stands de venda a em presa possui na cidade de Ribeirdo? Por que eles nio s8o junto com as obras?

Comercializagdo

g.Existe Um treinamento para a comercializagio do produto?

h. Existerm metas devendas dos empreendimentos? Como elas funcionam? Qual a relagio da velocidade de vendas
com a definicio de viahilidade do empreendim ento?

i. Vocés possuem graficos da evolugio das vendas? Se as vendas ndo estdo ocorrendo como o esperada, quais sdo
as estratégias adotadas? E no oposto?

j. Existe parceria da incorporadora com corretoras imobiliarias externas na venda do produto? [SE SIM] Como elae
feita?

k.Qual a estrutura disponibilizada pela incorporadora para ausiliar na venda? [Decorado, magquete 307?]Ela mudou
ao longo daos anas?

|, Quais as consequencias da mudanca de MCWMY para Casaerde e Amarela” E para o cliente?

Clientes

m. Quais s30 as estratégias de captagio dos clientes?

n. “océs possuem o registro do perfil socioecondmico dos compradaores desses produtos (MCWY)T Como 87
0. Ma sua opinido, quais 30 as caracteristicas que atraem o diente no produto popular?

p.  Existe um registro socioecondmico dos compradores? (Idade, renda, composigio familiar, ...
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Anexo 11 - Roteiro de Entrevista com Corretores
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0] COMERC!AUZACAO DA HABITACT\O NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAQO PRETO
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO - CORRETORES

Entrevistado n. Data— Hora
Nome Local
_Fungdo Duragédo
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

OBJETIVO: Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos
empreendimentos do Minha Casa, Minha Visa e a relagéo entre agéncias imobiliarias
(responsaveis por tal comercializacdo), as incorporadoras (agentes produtores) e os
consumidores.

1. ROTEIRO PARA CORRETORES
A. A trajetéria profissional

a. Qual foi sua trajetéria profissional e académica?

b. O que te atraiu para a profissao de corretor? Quais sdo os maiores desafios
da profissdo?

¢. Qual seu vinculo com a incorporadora?

B. Comercializagao

a. Quais as principais dificuldades em comercializar um produto MCMV/
econdmico?

b. Como funciona o programa de metas? E sua remuneracao?

Quais as melhores estratégias de venda?

d. Qual a importancia do funding [financiamento] nesse processo?

o

C. Clientes
a. Quais sdo as estratégias de captagédo dos clientes?
b. Caracteristicas que definem um possivel cliente?
c. Na sua opinido, quais s&o as caracteristicas que atraem o cliente para o
produto econdmico?
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Anexo 12 - Roteiro de Entrevista com representante do CRECI
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A COMERCIALIZACAO DA HABITACAO NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO
Proc. Fapesp 2020/13240-7
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ENTREVISTADO — REPRESENTANTE CRECI

Entrevistado n. Data — Hora
Nome Local
Funcgao Duragao
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

Compreender quais sao as estratégias utilizadas na comercializagao dos empreendimentos do Minha Casa, Minha
Vida nas Faixas 1.5, 2 e 3 e a relagdo entre agéncias imobilidrias (responsaveis por tal comercializagdo), as
incorporadoras (agentes produtores) e os consumidores.

1. Atrajetoria profissional
1. Qual foi sua trajetdria profissional? Académica?
(CRECI - Conselho regional de Corretores de Iméveis / CNAI - Cadastro Nacional de Avaliadores Imobilidrios)
2. Como o CRECI atua e quais sdo suas fungdes como Delegado Regional?

2. Atrajetdria da empresa
a. Qual o histdrico da empresa?
b. Qual a estrutura da empresa? (nimero de funciondrios)
¢. Quaissdo os segmentos de atuacdo? Mudou ao longo do tempo? Quais sdo as principais? Pq?
d. Qual a abrangéncia da atuagao no territério?

3. RelagOes entre agentes e tomadas de decisdo

a. Atua na prospeccdo de novos empreendimentos? [SE SIM] Como € a relagdo com os
proprietarios fundiarios?

b. Como ¢ arelacdo com as construtoras/incorporadoras de atuacgdo local e nacional? sdo
contratados para comercializar as unidades langadas?

c. [CASO COMENTAR] Qual a relagdo da empresa com a Prefeitura? E quanto a formulagdo e a
implementacao da legislacao urbana? (perguntar relacdo Prefeitura com os proprietarios)

d. Como sdo comercializados os produtos? (corretores préprios ou auténomos) Por que? Ha novos
mecanismos para essa comercializagdo (concorréncia)?

e. Quais sdo os principais elementos que o publico busca nos empreendimentos (os elementos
que diferenciam).

f. Como atuaram no PMCMV e como atuam no Verde e Amarela? Qual o perfil de seu
consumidor? (possuem alguma base de dados socio-econémicos?)

g. Atuam como avaliadores imobiliarios? (na tomada dos precos de venda - VGV)

4, Métodos, indicadores e calculos

a. [SEATUAREM COMO AVALIADORES] Quais sdo os métodos de avaliagao?
Quais indicadores financeiros vocés avaliam na tomada de decisdo sobre projetos e areas para
novos negdécios? Quais as normas ou padrdes que utilizam para avaliagdo? (calculo que faz para
transformar terra agricola em urbanizada)

b. Como o acesso ao financiamento bancario interfere na comercializagdo? Quem faz o calculo
para determinar os montantes de entrada e o valor a ser financiado?

c. Jafoi contratada por consultorias internacionais com sede em SP? (Parcerias)
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Anexo 13 - Roteiro de Entrevista com Corretoras Imobiliarias
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A COMERCIALIZACKO DA HABITACI'-'\O NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO — CORRETORA IMOBILIARIA

Entrevistado n. Data—Hora
Nome Local
Fungdo Duragdo
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos empreendimentos do Minha Casa, Minha
Vida nas Faixas 1.5, 2 e 3 e a relagdo entre agéncias imobilidrias (responsaveis por tal comercializagdo), as
incorporadoras (agentes produtores) e os consumidores.

1. Atrajetoria profissional
1. Qual foi sua trajetodria profissional? Académica?

2. Atrajetéria da empresa
a. Qual o histdrico da empresa?
b. Qual a estrutura da empresa? (niUmero de funciondrios)
c. Quais sdo os segmentos de atuagao? Mudou ao longo do tempo? Quais s3o as principais? Por qué?
d. Qual a abrangéncia da atuagdo no territorio?

3. Relagdes entre agentes e tomadas de decisdo

a. Atua naprospecgdo de novos empreendimentos? [SE SIM] Como é a relagdo com os proprietdrios
fundiarios?

b. Como é a relagdo com as construtoras/incorporadoras de atuagdo local e nacional? sdo
contratados para comercializar as unidades langadas?

¢. [CASO COMENTAR] Qual a relacdo da empresa com a Prefeitura? E quanto a formulacdo e a
implementacdo da legislagdo urbana? (perguntar relacdo Prefeitura com os proprietarios)

d. Como sdo comercializados os produtos? (corretores préprios ou autdnomos) Por qué? Ha novos
mecanismos para essa comercializagdo (concorréncia)?

e. Quais sdo os principais elementos que o publico busca nos empreendimentos (os elementos que
diferenciam).

f. Como atuaram no PMCMV e como atuam no Verde e Amarela? Qual o perfil de seu consumidor?
(possuem alguma base de dados socioecondmicos?)

g. Atuam como avaliadores imobilidrios? (na tomada dos pregos de venda - VGV)

4. Métodos, indicadores e calculos

a. [SE ATUAREM COMO AVALIADORES] Quais sdo os métodos de avaliagdo?
(CUSTO/COMPARACAO/RENDA/INVOLUTIVO/RESIDENCIAL)
[METODO DA RENDA/] Quais indicadores financeiros vocés avaliam na tomada de decis3o sobre
projetos e dreas para novos negdcios? Quais as normas ou padrdes que utilizam para avaliagdo?
(calculo que faz para transformar terra agricola em urbanizada)

b. Como o acesso ao financiamento bancéario interfere na comercializagdo? Quem faz o célculo para
determinar os montantes de entrada e o valor a ser financiado?

c. Jafoicontratada por consultorias internacionais com sede em SP? (Parcerias)
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Anexo 14 — Roteiro de entrevista correspondente bancério
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A COMERCIALIZACAO DA HABITACAO NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO — CORRESPONDENTE BANCARIO

Entrevistado n. Data - Hora
Nome Local

Fungdo Duragao
_Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

OBJETIVO: Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializacdo dos empreendimentos do Minha
Casa, Minha Vida e a relacdo entre agéncias imobilidrias (responsaveis por tal comercializacdo), as incorporadoras
(agentes produtores) e os consumidores.

2. ROTEIRO PARA CORRESPONDENTE BANCARIO

A Trajetéria profissional
a. Qual foi sua trajetéria Académica e profissional?
b. Trajetoria da empresa? (como surgiu, qual o mercado, os desafios, area de atuagao) fonte de receita.

B. Relagdes entre agentes

a. Como fazer o vinculo com os bancos? Quais sdo os maiores desafios?

b. Quais das 4 incorporadoras estudadas (BRIO, VITTA, PACAEMBU e a MRV) Vocé presta servigo?

¢. Qual seu vinculo com essas incorporadoras? [registrado, contratado] em todos os casos essa parceria € igual?
[diferenca no caso da Pacaembul]

d. Tem alguma relagdo com corretores? [Se sim] qual é?

C. Processo de avaliagdo

a. Como é feita a andlise de crédito dos Leads?

b. O processo de analise de crédito mudou com o tempo? E com a implementacdo do programa social MCMV?

c. Existe uma grande diferenga na analise de crédito de empreendimento de alto padrdo e baixo padrao?

d. O que é analisado? Quais sdo os indicadores utilizados? O QUE IMPEDE A COMPRA (FATORES MAIS
DETERMINANTES)
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Anexo 15- Roteiro de entrevista gerente CEF
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A COMERCIALIZACAO DA HABITACZ\O NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA
Proc. Fapesp 2020/13210-7

ENTREVISTADO — GERENTE CAIXA ECONOMICA FEDERAL

Entrevistado n. Data — Hora
Nome Local
Fungdo Duragao
Empresa/setor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

OBJETIVO: Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos empreendimentos do Minha
Casa, Minha Vida e a relagdo entre agéncias imobilidrias (responsaveis por tal comercializagdo), as incorporadoras
(agentes produtores) e os consumidores.

2. ROTEIRO PARA GERENTE DE VENDA (CEF)

A Trajetdria profissional
a. Qual foi sua trajetdria Académica e profissional?
b. O que te atraiu para a profissdo? Quais sdo os maiores desafios da profissdo?

B Relagdo entre os agentes

a. Quais as caracteristicas sdo analisadas p/ contratar uma correspondente bancéria? Existe treinamento do sistema
da Caixa?

b. Como é feito a andlise de financiamento de um produto MCMV (incorporadoras)? O que é analisado?

C Processo de venda

a. Como é o processo do primeiro contato do cliente no Banco até a assinatura do contrato?

b. O que pode interferir nesse processo é que gera o cancelamento da compra?

c. Como é realizada a abertura da conta? E a cobranca das parcelas?

d. Quais sdo as clausulas mais importantes do contrato? Quais sdo as garantias do banco? (Financiamento da
entrada no pds-chave)

e. O que mudou nesse processo do inicio do PMCMYV até hoje?
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Anexo 16 - Roteiro de Entrevista com Moradores
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A COMERCIAIJZA(;E.O DA HABITA@&.O NO PROGRAMA MINHA CASA MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO
Proc. Fapesp 2020,/13210-7

ENTREVISTADO - MORADORES VIDA NOVA RIBEIRAQ

Entrevistado n. Data — Hora
Home Local
Funcio Duragio
Empresafsetor Responsavel
Contato Audio

Sobre a pesquisa

Compreender quais s30 as estratégias utilizadas na comercializacio dos empreendimentos do Minha Casa, Minha
vida nas Faixas 1.5, 2 e 3 e a relacdo entre agéncias imobilidrias (responsaveis por tal comercializagio), as
incorporadoras (agentes produtores) e os consumidores,

1.ROTEIRO

1. Dados socioecondmicos

a. ldade

b, Composigio Familiar
C. Renda

d. Escolaridade

e. Profissio

f. Possuiveiculo praprio?

2. Comercializacio
a.  Como ficou sabendo do empreendimento? [propaganda na T, Panfleto na rua/ outros)
b, O gueteatraiuno empreendim ento? Quais os critérios deescolha da unidade adouirida? [Critérios
oe Escolhal
¢ Quem fez aintermediagdo? [corretor autdnomoy corretoray stand da construtora] - Questionar o
norne dessas figuras para futuras entrevistas,
d. Wisitou o decorado? Elefoi importante para ausiliar na sua decisdo de compra? Ma sua impressao,
ele correspondeu com a imavel adquirida?
Usou dofinanciamento para aguisigo? [MChW]
Cuando comprou? Quando mudou? O prazo de entrega foi cumprida?
Fiscalizou o processo de construcdo?
Fer alguma alteracio no projeto ariginal 7 [SE 51010 que? Por que?
i,  Osespacos da unidade se mostraram adequados para o uso da sua familia?

Tm o om

3. Qualidade devida

a. Os eguipamentos piblicos de educagio {como a creche e as escolas de ensino infantil &
fundamental) doJardim Cristo Redentor atendern deforma satisfatoria &s suas necessidades e da
comunidace?

b, AUBS implementada noJardim Cristo Redentor atende de forma satisfatoria 4= suas necessidades
eda comunidade?

c.  Os espagos de esporte e lazer implementados no Jardim Cristo Redentor atendemn de forma
satisfatdria &s suas necessidades e da comunidade? (as quadras, playgrounds e campos)

d. 05 estabelecimentos de comércio e prestagio de servigos existentes no Jardim Cristo Redentor
sdo suficientes para o atendimento das suas necessidades cotidianas? Vocé sente falta de algum

219



instituto de

arquitetura
e urbanismo
usp s30 carlos

.n“
111

A COMERCIALIZACAO DA HABITAGAO NO PROGRAMA MINHA CASA, MINHA VIDA EM RIBEIRAO PRETO

Proc. Fapesp 2020/13210-7

estabelecimento de comércio ou de servigos essencial para a rotina cotidiana e que deveria estar
presente no Jardim Cristo Redentor?

Quanto ao transporte publico, os pontos de embarque e desembarque sdo bem delimitados e
estruturados? O niumero de linhas e a frequéncia dos 6nibus s3o suficientes para atender as suas
necessidades e da comunidade durante a semana e no final de semana?

Como vocé avalia a localizagdo do bairro? O acesso pela rodovia se mostra como um problema de
acessibilidade para os moradores?

Como vocé avalia a facilidade de locomogéo até o seu local de trabalho? Essa locomocgao é feita
por veiculo préprio ou por meio do transporte publico?

Como vocé avalia a facilidade de locomogdo até o centro de Ribeirdo Preto? Ir até o centro de
Ribeirdo Preto é essencial para as suas atividades cotidianas? E essa locomogdo é feita por veiculo
proprio ou por meio do transporte publico?

4, Associa¢do dos Moradores

a.

Como vocé avalia a relagdo entre vizinhos dentro da comunidade? Existe um grupo com os
moradores ou com seus representantes? [SE SIM] Como esse grupo se organiza?

Vocé tem conhecimento de assembleia destinadas a discutir os problemas da comunidade? [SE
SIM] Com que frequéncia acontecem tais assembleias? Voceé participa delas?

Vocé enxerga algum resultado positivo dessa organiza¢do? Quais?

Como se da a relagdo da comunidade com a Prefeitura?
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Anexo 17 — Parecer Aprovado na Plataforma Brasil

FACULDADE DE FILOSOFIA,
LETRAS E CIENCIAS «)) Plabaforma
HUMANAS DA UNIVERSIDADE %“"
DE SAO PAULO

PARECER CONSUBSTANCIADO DO CEP

DADOS DO PROJETO DE PESQUISA

Titulo da Pesquisa: Corretoras imobiliarias e a comercializagdo da habitagdo no Programa Minha Casa,
Minha Vida

Pesquisador: MAIARA OLIVEIRA SILVA DE AGUIAR

Area Tematica:

Versao: 2

CAAE: 48815321.5.0000.0138

Instituicao Proponente: UNIVERSIDADE DE SAO PAULO

Patrocinador Principal: Financiamento Proprio

DADOS DO PARECER

Numero do Parecer: 5.022.808

Apresentacao do Projeto:

Esse é um projeto de mestrado intitulado "Corretoras imobiliarias e a comercializagdo da habitacdo no
Programa Minha Casa, Minha Vida" referente aos problemas habitacionais e urbanos decorrentes da
restricdo de acesso a terra para a populagdao mais pobre. Foram instituidos como mecanismos de
financiamento habitacional como o Programa Minha Casa Minha Vida (MCMV). Essa produgéo, no entanto,
tem pouco atendido a faixa para a populacdo de baixa renda e se produziu, majoritariamente, para as
Faixas 2 e 3.

Existem poucos trabalhos académicos que estudam a produgdo habitacional nas Faixas 2 e 3, mesmo estas
sendo as categorias mais produzidas. Além disso, sdo poucos os trabalhos na area da arquitetura que tém
um enfoque na comercializacdo dessa producao e que buscam compreender o funcionamento das
corretoras imobiliarias e os

mecanismos utilizados por elas.

Enderego: DO LAGO 717, Sala 110 - Cidade Universitaria

Bairro: BUTANTA CEP: 05.508-080
UF: SP Municipio: SAO PAULO
Telefone: (11)2648-6560 E-mail: ceph-ffich@usp br

Pagina 01 de 03
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FACULDADE DE FILOSOFIA,
LETRAS E CIENCIAS ;Qm«i ma
HUMANAS DA UNIVERSIDADE asil
DE SAO PAULO

Continuacéo do Parecer: 5.022.808

Objetivo da Pesquisa:

GERAL: Compreender quais sdo as estratégias utilizadas na comercializagdo dos empreendimentos do
Minha Casa, Minha Vida nas Faixas 2 e 3 e a relagdo entre agéncias imobiliarias (responsaveis por tal
comercializagdo), as incorporadoras (agentes produtores) e os consumidores.

ESPECIFICO:

(i) Identificar as estratégias de comercializacdo adotadas pelos agentes produtores, segundo porte e tipo de
empresa (grandes empresas de capital aberto e pequenas e médias empresas locais).

(i) Relacionar tais estratégias de acordo com as margens de lucro e expectativas de ganhos financeiros dos
empreendimentos habitacionais, estipuladas por cada agente produtor.

(iii) Entender os mecanismos de propaganda, que ligam o consumidor ao produto.

(iv) Identificar o perfil socioeconémico dos consumidores dessa produgao.

Avaliagao dos Riscos e Beneficios:
Os riscos e beneficios estdo bem descritos.

Comentarios e Consideragoes sobre a Pesquisa:
O projeto e TCLE foram aprimorados respondendo as questdes apresentadas anteriormente por este CEP.

Consideragoes sobre os Termos de apresentagao obrigatoria:
O TCLE esta adequado, pois ficou mais claro em relagdo ao anonimato dos participantes.

Conclusées ou Pendéncias e Lista de Inadequagoes:
Aprovado.

Consideragoes Finais a critério do CEP:

Este parecer foi elaborado baseado nos documentos abaixo relacionados:

Tipo Documento Arquivo Postagem Autor Situacao
Informagdes Basicas| PB_INFORMACOES_BASICAS_DO_P | 09/09/2021 Aceito
do Projeto ROJETO_1776755.pdf 10:38:55
Outros CARTA .pdf 09/09/2021 | MAIARA OLIVEIRA Aceito

10:37:26 | SILVA DE AGUIAR

Endereco: DO LAGO 717, Sala 110 - Cidade Universitaria

Bairro: BUTANTA CEP: (5.508-080
UF: SP Municipio: SAO PAULO
Telefone: (11)2648-6560 E-mail: ceph-fiich@usp.br

Pagina 02 de 03
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FACULDADE DE FILOSOFIA,
LETRAS E CIENCIAS
HUMANAS DA UNIVERSIDADE
DE SAO PAULO

Continuacdo do Parecer: 5.022.808

QRranit

ma

Projeto Detalhado / |PROPOSTA_DE_PROJETO_IAU_RO014| 23/08/2021 |MAIARA OLIVEIRA Aceito
Brochura .docx 09:59:12 | SILVA DE AGUIAR
Investigador
TCLE / Termos de [ TCLE_Maiara.docx 23/08/2021 | MAIARA OLIVEIRA Aceito
Assentimento / 09:58:26 |SILVA DE AGUIAR
Justificativa de
Auséncia
Outros Roteiro_ ENTREVISTADO_INCORPORA| 28/06/2021 | MAIARA OLIVEIRA Aceito
DORA_CAPITAL_ABERTO.pdf 13:25:10 | SILVA DE AGUIAR
Declaracao de Declaracao_Pesq_assinado.pdf 26/06/2021 | MAIARA OLIVEIRA Aceito
Pesquisadores 10:10:40 | SILVA DE AGUIAR
Folha de Rosto Folha_de_Rosto_Maiara_Completo.pdf | 26/06/2021 | MAIARA OLIVEIRA Aceito
09:42:10 | SILVA DE AGUIAR
Situagdo do Parecer:
Aprovado
Necessita Apreciagdo da CONEP:
Néo
SAO PAULO, 06 de Outubro de 2021
Assinado por:
Ana Lucia Pastore Schritzmeyer
(Coordenador(a))
Enderego: DO LAGO 717, Sala 110 - Cidade Universitaria
Bairro: BUTANTA CEP: 05508-080
UF: SP Municipio: SAO PAULO
Telefone: (11)2648-6560 E-mail: ceph-filich@usp br
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