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RESUMO

O trabalho descreve o dilema vivido pelo gestor de uma empresa de
incorporacdo imobilidria em relacdo a tomada de decisdo de uma situagdo néo
prevista. Ele descreve os dados e informacdes utilizados pela empresa no processo
de definicdo de produto imobiliario e, tem o objetivo de verificar se o problema foi
subestimado durante o planejamento. Também, mostra que qualquer investimento,
por mais bem planejado e estudado que seja, os resultados nem sempre séo

alcancados dentro do previsto.



The decision at Incorpad: A case report

ABSTRACT

This case report describes the dilemma experienced by a manager of a real
state company about the decision process on an unexpected situation. It reports the
information and data analyzed by the company, in the process of product definition
and, it tries to check if the problem was underestimated. It shows that in every
busyness, the goals might not be achieved, no matter how good was the planning.



1 ESTUDO DE CASO

11 OPROTAGONISTA

Carlos nasceu em uma cidade do interior do estado do Rio Grande do Sul e,
aos treze anos mudou-se para Porto Alegre para estudar numa escola da capital. O
estudo na escola era uma tradicao familiar. Seu pai e seu tio haviam estudado nela
e, seus irmaos e primos estavam estudando naquele momento. Ao concluir o ensino
de segundo grau, Carlos ingressou na universidade. A tendéncia familiar para a
formacdo académica era a area de engenharia, entretanto, ele optou por um curso
de graduacao na area da saude. Sua op¢ao ndo havia sido por aversao aquela area,
ele até tinha um grande interesse pela engenharia elétrica, mas somente como
hobby. Durante a faculdade, ele comecou a se interessar por negocios e
administracao, fato este, que nao afetou, sob nenhum aspecto, o interesse no seu
curso. Ele realmente gostava do curso, até entdo, ndo se imaginava em outra
profissdo. Apds a conclusdo da faculdade e, paralelamente ao curso de poés-
graduacdo na saude, ele iniciou e concluiu um curso de especializacdo em
administracdo. Ele pensava em utilizd-lo como uma ferramenta caso decidisse iniciar
uma empresa na sua area.

Apos retornar a sua cidade natal, Carlos foi convidado pelos irmédos para ser
sécio de uma empresa de construcdo civil a ser criada. A sua funcdo seria a de
administrar a empresa. Como, ele pretendia criar uma empresa, mas sem sOcios e,
também, ndo sabia se conseguiria compatibilizar a sua fungdo na empresa com a
sua profisséo, ele pediu um tempo para pensar. Alguns meses depois, ele aceitou o
convite.

Atualmente, Carlos continua na geréncia da empresa, além de exercer sua
atividade profissional na area de formacdo académica. Porém, ele acredita que,
com o crescimento da empresa, ele terd que abdicar de sua profissdo para se
dedicar exclusivamente a empresa. No momento, isso ndo lhe traz maiores

preocupacoes.



1.2 HISTORICO DA EMPRESA

A Incorpad é uma empresa incorporadora do setor da construgéo civil e, que
atua h4 mais de dez anos em um municipio estado do Rio Grande do Sul. A
populacdo do municipio é de cerca de 100.000 habitantes e, sua economia esta
baseada principalmente na atividade industrial, cuja representatividade é de 37,53%.
No entanto, a atividade primaria, que figura em udltimo lugar como geradora de
receita, é de importancia fundamental pela diversidade de sua producéo,
caracterizada pelos minifundios que fornecem matéria prima para a agroindustria
regional.

A empresa foi fundada por trés irmaos cuja familia, ha mais de 50 anos, esta
ligada a construcéo civil. O objetivo dos sdcios era aproveitar oportunidades que se
apresentavam no mercado imobiliario da cidade, como a incorporacao e construcao
de imdveis residenciais e comerciais para venda. Os irmdos de Carlos, um
engenheiro civil e o0 um arquiteto, sdo proprietarios da GN Engenharia, empresa de
construcdo civil que atua no segmento de projetos de engenharia e arquitetura,
calculos estruturais, execucdo e administracdo de obras para terceiros, e outros
servicos na area da engenharia civil, entretanto, ela ndo atua na construcdo de
imoveis para comercializacao.

Nos empreendimentos, a Incorpad faz a incorporacdo — contratacdo de
empresas de projetos, publicidade, vendas e consultoria, aquisicao de terrenos e
compra de materiais de construcao - de edificios residenciais e comerciais para a
venda e, a GN Engenharia faz, como contratada, os projetos e a execucao das
obras da incorporadora, continuando a prestar servicos de engenharia para
terceiros. O fato da familia de Carlos estar ligada diretamente a construcao civil e, de
sempre ter tipo um O6timo conceito profissional, facilitou muito sua entrada no
mercado.

Os recursos necessarios aos empreendimentos até o momento, sao oriundos
exclusivamente dos socios e da familia, porque, apods a faléncia do BNH, os
recursos para a construgdo de habitacdo, que até entdo eram direcionadas para a
producéo (financiamento de construtoras e incorporadoras), passaram a ser feitas

diretamente ao usuario final (o comprador), fazendo com que as empresas



utilizassem recursos préprios ou buscassem no mercado 0S recursos, a um custo
caro para empresas novas de meédio e pequeno porte. Também, os recursos dos
bancos oriundos da caderneta de poupanca e, que deveriam ser destinados para a
habitacdo, eram direcionados exclusivamente para empresas de grande porte das
capitais e grandes cidades. A estratégia da empresa prevé, a médio prazo, a busca
de recursos no mercado, com o0 objetivo de alavancar novos investimentos e atingir

0 crescimento projetado.

1.3 SITUACAO DO PROBLEMA

Como a maior parte das empresas de incorporacao do interior do estado, a
Incorpad realizava a comercializacdo de seus empreendimentos através de
financiamento préprio, ou seja, ela construia os imdveis com recursos proprios e,
através de sua area imobiliaria, comercializava e financiava diretamente os clientes.

No inicio de 2003, a empresa lancou, ap0s pesquisa do mercado local e
avaliacdo da viabilidade econémico financeira, o edificio Planalto. Contrariando
todas as expectativas da empresa, a venda dos imdveis deste edificio havia ficado
muito abaixo do esperado. Somente vinte por cento das unidades haviam sido
vendidas e, as perspectivas para novas vendas nao eram boas. Todos os clientes
interessados em adquirir um imovel, a época, apresentavam propostas econdmica e
financeiramente inviaveis para a empresa.

Como o numero de propostas representavam quarenta por cento dos imoveis
nao negociados, a empresa procurou e ofereceu, aos clientes, alternativas como
financiamento bancario, consércio de imoveis, carta de crédito contemplada, entre
outras. Entretanto, as alternativas foram recusadas pelos clientes.

O dilema de Carlos era: aceitar as propostas dos clientes e esperar 6 anos ou
mais para reaver o capital investido e até 10 anos para receber o lucro, ou, néo
aceita-las e correr o risco de ficar com imodveis em estoque, gerando despesas
(condominio, IP TU, etc.).

As duas situacdes afetariam o potencial de investimento da empresa e

consequentemente o seu crescimento a curto prazo.



1.4 EVOLUCAO DOS FATOS

Com o objetivo de lancar um novo empreendimento, dirigido a um publico cujo
seus empreendimentos réo contemplavam naquele momento, a Incorpad fez um
levantamento junto ao banco dados de clientes atendidos no setor de vendas da
empresa e, procurou identificar um nicho de mercado que nao estivesse sendo
atendido pelas incorporadoras e construtoras locais. Também, fez um levantamento
junto as principais imobiliarias da cidade com a intencdo de obter mais dados que
confirmassem, ou ndo, os existentes em seus arquivos. As informacdes obtidas com
as imobiliarias confirmavam as informacdes levantadas em seu banco de dados.
Havia uma demanda por apartamentos com dois dormitérios “compactos”, nao
existiam imoéveis deste tipo para comercializacdo e, naquele momento, nenhum
edificio com aquelas caracteristicas estava em construgdo. Também, ndo havia
nenhum projeto semelhante protocolado para aprovacdo, ou aprovado, junto a
Secretaria de Obras do municipio.

A empresa havia construido um empreendimento com caracteristicas
similares (trinta e dois apartamentos, sendo dezesseis apartamentos com dois
dormitdrios e dezesseis com trés dormitorios), destinado a consumidores com o
mesmo perfil e, que havia sido um sucesso de vendas. Oitenta e cinco por cento dos
imoveis haviam sido comercializados até a concluséo da obra. E, destes, todos
foram vendidos de acordo com o plano de financiamento da empresa ou em
melhores condi¢des (vinte por cento de vendas a vista).

Como, apesar das informacbes de seu banco de dados e das fornecidas
pelas imobiliarias, ainda havia algumas divergéncias, entre os soOcios, sobre o
namero de dormitérios (edificio somente com aptos. de dois dormitorios ou edificio
com aptos. de dois e trés dormitérios) e, também em relacdo a localizacdo em que o
mesmo deveria ser construido, a empresa resolveu contratar um Instituto de
Pesquisa para fazer uma pesquisa de mercado no municipio. O instituto de pesquisa
contratado ja havia feito pesquisas para empresas da regido e era bem conceituado.
O objetivo era identificar o perfil dos potenciais compradores para os imoveis, ou
ainda, dependendo do resultado, abandonar aquele tipo de empreendimento
naquele momento.
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Os dados levantados pela pesquisa (porcentagem de pessoas que
pretendiam comprar um imovel nos proximos anos, perfil dos mesmos, localizagéo,
n° de dormitorios, condicbes de pagamento, prazo de entrega, etc.), confirmavam os
dados conhecidos, fazendo com que a empresa fizesse apenas um pequeno ajuste
no projeto, nas condi¢cbes de financiamento e no prazo de entrega. Tudo de acordo
com as expectativas dos potenciais clientes identificados na pesquisa.

O plano de financiando do empreendimento foi feito levando em consideracao
as possibilidades dos clientes. Neste plano, com prazo médio de 60 meses a contar
do inicio da obra, cerca de 60% do preco do imovel seria pago através da entrada,
reforcos e 24 prestagcées nmensais durante a obra. Durante a obra, o numero de
prestacdes diminuia e o valor delas era acrescentado ao valor da entrada ou reforco.
O saldo seria financiado em 36 prestacdes mensais ap0s a entrega do imovel.
Todas as prestacdes e reforcos seriam corrigidos pela variagdo do CUB/RS e, nas
prestacdes apds a entrega, ja estavam imbutidos juros remuneratérios de 1(um) %
ao més. A empresa era flexivel em relacdo as propostas. Existia a possibilidade de
comprar um imével em condi¢des diferentes daquela oferecida pela empresa, desde
que o valor a financiar ndo ultrapassasse 50% do valor do imével, o prazo de
financiamento néo fosse alterado e fossem recalculados os juros remuneratérios de
01% ao més sobre o valor a ser financiado.

Normalmente, o plano de financiamento da empresa era elaborado com base
em trés objetivos. O primeiro era de que o plano se adequasse as condi¢des de
pagamento do publico alvo. O segundo era que, com o primeiro objetivo atingido, a
empresa conseguisse receber, até a conclusédo da obra, 0 custo orgado em materiais
e mao de obra referente aos iméveis vendidos. Esse valor representava o capital
gue a empresa investiria para a construcdo daquelas unidades. Nele, ndo estavam
incluidos os custos com a administracdo da obra, a elaboracdo dos projetos, a
execucdao, BDI (Bonificacdo de Despesas Indiretas), lucro, etc.. Esses dois objetivos
sempre influenciavam diretamente o estudo da viabilidade financeira dos
empreendimentos, por essa razao, eram de extrema importancia. O terceiro objetivo
era o de oferecer um plano de financiamento melhor ou, ao menos, semelhante, ao
das empresas concorrentes.

A anadlise da viabilidade econbmica e financeira do empreendimento
demonstrou que ele era viavel. A meta estabelecida para as vendas, do inicio até a

conclusdo da obra, era da comercializacdo de 50 a 55% das unidades. Essa meta
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estava baseada nos resultados da pesquisa de mercado encomendada e, que
apontavam que 62,5% dos clientes interessados em imoveis deste tipo e valor,
pretendiam efetuar a compra durante a execug¢do da obra. Também, o fato da
inexisténcia destes imoveis do tipo na cidade, a grande procura por eles, plano de
financiamento baseado no preco e condicbes pretendidas pelos clientes, boa
localizagdo do imdvel, entre outros, pesaram muito no estabelecimento da meta.

Como o projeto ja havia sido aprovado pela Prefeitura Municipal, a
Incorporadora iniciou empreendimento em seguida. O empreendimento comercial e
residencial era composto por dezessete apartamentos com dois dormitérios,
dezesseis apartamentos com trés dormitérios e oito lojas térreas, além de 36 box de
garagem. A previsdo de entrega era de 24 meses ap0s 0 inicio da comercializacao.
As lojas foram incluidas no projeto em funcdo da localizag&o do terreno sobre o qual
seria construido o empreendimento. O terreno estava localizado em uma rua
comercial perto da Universidade, Shopping, Rodoviaria, etc.

Pela cultura da empresa, ao iniciar um empreendimento, ela deveria ter todos
0S recursos necessarios para conclui-lo, sem depender das vendas do mesmo. Apés
o Registro de Incorporacédo ser averbado junto ao Cartério de Registro de Iméveis, o
gue aconteceu dois meses apos o inicio da obra, a venda das unidades foi iniciada
e, 0 cronograma fisico-financeiro da obra seguiu seu rumo normalmente.

A empresa contratou uma agéncia de publicidade para a divulgacdo do
empreendimento e, em conjunto, foram identificados os meios necessarios para que
a informacdo chegasse ao publico-alvo. Os meios utilizados foram: comercial na
televisdo, anuncio em jornal, comercial na radio, encarte de folder nos principais
jornais da regido, envio de mala-direta aos clientes cadastrados e a potenciais
clientes. Os clientes que haviam telefonado ou visitado a empresa, a procura de
imoveis semelhantes, foram contatados diretamente pelos corretores da empresa,
convidando-os para conhecer o empreendimento. Também, foi programado a
finalizacdo e decoracdo de um dos apartamento, assim que a estrutura do edificio
ficasse pronta. O apartamento decorado ficou pronto a visitacdo no décimo més e,
no mesmo momento, foi feito uma nova divulgacéo informando o fato e comunicando
o plantdo no local da obra.

No primeiro més de comercializacéo, dois imoveis foram comercializados e,

ao final do primeiro ano, seis iméveis haviam sido comercializados.
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Cerca de oito meses apos o inicio da obra, a definicdo da construcdo do novo
Forum Municipal e do Ministério Publico na regido, bem como a constru¢cdo de um
novo e importante edificio da Universidade em frente ao empreendimento, ajudaram
a valorizacdo dos imoveis na regido. Tudo sinalizava para uma comercializacao
melhor do que a prevista, pois, esses fatos novos atrairam um tipo de cliente, o
investidor, que estava desaparecido do mercado regional em fungcdo do baixo
rendimento dos alugueis residenciais e, que ndo havia haviam sido considerado para
0 estabelecimento da meta de vendas.

A partir do segundo ano, as vendas desses imoveis estagnaram. Entretanto,
os empreendimentos da empresa, com imoéveis de maior valor, continuavam a ser
negociados, ainda que em menor velocidade. Esse fato comecou a preocupar
Carlos e os sécios.

A empresa mantinha-se atualizada sobre o mercado imobiliario buscando
informacdes junto as imobilidrias, a associacdo de corretores de imoveis e o
Sinduscon da cidade. De acordo com as informacdes obtidas, a comercializacdo de
imoveis vinha sendo muito fraca em todas as empresas do ramo imobiliario naqueles
meses, devido a problemas econdmicos regionais e nacionais, como a quebra da
safra agricola devido a estiagem, demisséo significativa em varias empresas de
médio porte da cidade em funcdo do cambio, fechamento de uma empresa
tradicional que empregava mais de 700 funcionarios, estado falimentar de uma
grande cooperativa agricola da regido, diminuicdo do poder aquisitivo da populacao,
entre outros. Essas informacgfes eram importantes para a empresa ter condi¢cdes de
avaliar se o problema da baixa comercializagao estava no seu produto.

Faltando cinco meses para a conclusao da obra, somente vinte por cento das
unidades haviam sido comercializadas. A preocupacdo de Carlos aumentou, pois,
com a perspectiva da conclusdo da obra, havia uma possibilidade real de a obra ser
concluida e os imoveis ficarem no estoque. Essa hipotese, que até entdo, parecia
muito remota, comecgou a ser estudada pela empresa.

Carlos, paralelamente, comecou a revisar todo o processo feito pela empresa
para o lancamento daquele edificio, procurando por algum erro e/ou pela ma
interpretacédo de informacdes, que pudesse explicar a situacao. Entretanto, por mais
gque procurasse, ndo encontrou nada que pudesse ser considerado relevante.

O fato de dispor de todos os recursos para a execugcao e conclusdo do

empreendimento ndo fez com que a empresa negligenciasse a comercializacdo do
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mesmo. Em todos os empreendimentos, a principal preocupacdo era com as
vendas. Inclusive, houve uma oportunidade em que o0s soécios nao estavam
convictos sobre a comercializacdo de um edificio comercial, eles resolveram fazer o
pré-langcamento para avaliar a resposta do mercado e, em razdo do retorno que
obtiveram, acabaram abortando o empreendimento.

Existiam inUmeras propostas de compra para os iméveis, mas, elas ficavam
muito abaixo do minimo aceitdvel. As propostas eram semelhantes, exemplo, o
pagamento de 20 a 25% do valor do imével, como entrada e, o saldo em prestacdes
mensais de 01(um) CUB/RS a partir da entrega do imovel. Nessas condi¢cdes, o
prazo do pagamento das prestacdes se estendia para mais de 100 meses.

O calculo que os clientes faziam, era simples do seu ponto de vista. Eles
tomavam como base o preco do imovel financiado no prazo de 36 meses apoés a
entrega. Deste valor, eles descontavam o valor da entrada que poderiam pagar e,
dividiam o saldo pelo valor da prestacado que gostariam de pagar, geralmente 01(um)
CUB, reajustando-as apenas pela variacdo mensal do CUB/RS.

Como Carlos sabia da possibilidade da negociacdo de recebiveis junto aos
bancos, ele estimulou os corretores de iméveis, que trabalhavam na empresa, a
sugerir aqueles clientes, a hipotese de recalculo do financiamento, com o acréscimo
de juros compensatoérios de 01(um) % ao més e a corregcdo monetérias de acordo
com o IGP-M sobre o saldo financiado. Entretanto, esta alternativa, que poderia ser
viavel para a empresa, era prontamente rejeitada pelos clientes. Eles consideravam
gue, daquela maneira, estariam fazendo um financiamento semelhante ao
financiamento bancério e, era isso que eles queriam evitar.

Como, as propostas representavam 40% dos iméveis ndo negociados, ndo
restava outra alternativa a ndo ser analisad-las melhor porque, no conjunto, elas

poderiam ser viaveis.

1.5 ESCOLHA REALIZADA

Carlos realizou o calculo para saber qual seria o valor presente liquido das
propostas. Nele, foi utilizada a taxa de juros remuneratérios de 01% ao més e o

prazo foi estendido para 108 meses (prazo médio para se chegar a uma prestacéo
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de 01 CUB). O resultado a que chegou foi que o VLP seria de 61,5% do valor das
propostas.

Ele achava que uma andlise melhor ndo seria necessaria, afinal, as propostas
aumentavam o valor a ser financiado e o prazo de financiamento em quase 200% e,
mantinham o mesmo valor. Mesmo assim, ele iniciou a andlise, cadastrando 0s
dados das propostas numa planilha financeira que permite fazer a simulacdo de
inimeras situacdes de comercializacdo. A planilha foi elaborada por um especialista
na area de viabilidade de incorporacdes e, a partir dos dados informados, ela analisa
o impacto deles no empreendimento em questéo. Tal planilha ja havia sido utilizada
no estudo do empreendimento como um dos instrumentos para analisar a sua
viabilidade econdmico financeira. Ela ja estava programada com os parametros que
a empresa havia estabelecido para atingir o lucro desejado. Também, as condicdes
de venda dos imoveis ja negociados, ja estavam cadastradas. Todas as simulacdes
realizadas tiveram o resultado como completamente inviaveis para o
empreendimento, mesmo que os imdéveis restantes fossem vendidos nas condicdes
da empresa.

Como a planilha s6 analisa o impacto no empreendimento e ndo na empresa,
foi feito uma analise geral da empresa, considerando todos os empreendimentos. A
empresa ndo possuia dividas. O caixa era positivo e, junto com o capital particular
dos sdcios aplicado no mercado financeiro, era mais do que suficiente para a
conclusdo dos empreendimentos em andamento. Também,.a receita resultante
dessas propostas era insignificante para o fluxo de caixa da empresa. O mercado
também foi reavaliado e, o tipo de imdéveis do empreendimento continuava em falta.

A empresa rejeitou as propostas baseada na total inviabilidade econdémico
financeira. Como contraproposta aos clientes, ela voltou a oferecer as alternativas ja
oferecidas anteriormente sem, no entanto, ter obtido sucesso.

Se a empresa resolvesse vender imoveis naquelas condi¢des, poderia fazé-lo
a qualquer instante. Como até o momento nenhuma empresa regional financia, com
recursos proprios, imoveis em tais condicbes, esses clientes permanecem no
mercado a procura de um imovel.

Na avaliacdo de Carlos, aquele tipo de proposta ndo era de clientes que
gostariam de realizar o sonho da casa propria. Eram propostas de clientes que, em
sua maioria, tinham como unico objetivo se livrar do aluguel. Este ndo era o publico-

alvo da empresa para aquele empreendimento, ainda que nao os desconsiderasse.
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1.6 RESULTADOS OBTIDOS

Os resultados do trabalho demonstram que, por mais que um investimento,
seja ele qual for, ter sido rigorosamente planejado e estudado, sempre existe o risco
de n&o se obter o resultado esperado. Apesar de saber da existéncia do risco, as
empresas nem sempre estdo preparadas para ele.

No caso do investimento (empreendimento imobiliario) desta empresa, as
principais etapas para a definicAo de um produto imobiliario, foram seguidas e
avaliadas antes do lancamento do produto. Foram analisados os dados e
informacdes de varias fontes e todos eram semelhantes. Ainda assim, deveria ter
sido analisado profundamente qual o caminho a ser tomado caso a velocidade de
vendas, uma das poucas variaveis alheias ao controle da empresa, nao se
confirmassem conforme o previsto.

A tomada de decisao foi feita através da andlise financeira das propostas e
dos dados do mercado naquele momento. A empresa ndo estava preparada para
aquela situacdo, talvez por considerd-la muito remota e, acabou retardando a
deciséo.

No més da concluséo do empreendimento, a empresa comegou a receber
propostas de compra compativeis com seu plano de financiamento e, trés meses
apo6s a conclusao, sessenta e cinco por cento dos imoveis haviam sido negociados.
Destes, cinqlenta por cento haviam sido vendidos dentro das condicbes de
financiamento da empresa e quinze por cento das unidades através de
financiamento bancario, ou seja, a vista. Esse fato faz imaginar se o levantamento
dos dados relativos a intencdo de boa parte do publico-alvo, de adquirir o imével
durante a execucdo da obra foi equivocada ou, se o que aconteceu, foi uma
mudanc¢a do comportamento do mercado devido a problemas econémicos.

Para concluir, fica a seguinte pergunta: Seria viavel econémica e financeira-
mente, para uma empresa incorporadora, construir com recursos proprios, um em-
preendimento para o publico identificado por Carlos como “clientes com o Unico

objetivo de se livrar do aluguel”.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O seguinte referencial tedrico tem por objetivo dar sustentacdo, ou ndo, tanto

a evolucédo dos fatos como a escolha realizada por Carlos.

2.1 DEFINICAO DO PRODUTO IMOBILARIO

De acordo com Souza (2004, pag. 64),

A definicdo do produto consiste na caracterizacao especifica do produto a
ser desenvolvido e é fundamental que seja realizada de forma integrada as
definicdes estratégicas da empresa, conciliando também as informacdes do
mercado e as oportunidades de terrenos. Esse processo deve ser
coordenado pelos diretores da empresa incorporadora e deve envolver
todos os setores gerenciais, como o de vendas, marketing, construcao,
atendimento ao cliente e administragdo da carteira de cobrangas. Nessa
etapa devem ser feitas as analises das seguintes informacgdes:

1. Sobre o publico-alvo dos segmentos de mercado definidos como
prioritarios

- Necessidades, exigéncias e preferéncias dos clientes potenciais com
relacdo ao produto: area, programa, infra-estrutura, servicos, prazo de
entrega, padrdo de acabamento e estilo. Estabelecer uma matriz de valores
do cliente.

- Demanda existente.

- Possibilidade de pagamento: & vista, parcelado, permuta.

Recomenda-se que essas informagdes sejam levantadas de forma objetiva
por meio de pesquisas de mercado, realizadas com os consumidores
pertencentes aos segmentos de mercado pretendidos pela empresa
incorporadora.

2. Sobre o mercado imobiliario

- Estratégias dos concorrentes.

- Caracteristica dos produtos dos concorrentes.

- Preco de venda dos concorrentes.

- Infra-estrutura de servigos nos empreendimentos dos concorrentes.

3. Sobre a propria empresa

- Indicadores internos de carater técnico, considerando o0s
empreendimentos ja& entregues: custos de construcdo, custo de terreno,
prazo de desenvolvimento do empreendimento, qualidade, capacidade de
operagao.

- Indicadores internos de carater comercial, considerando o0s
empreendimentos ja entregues: visitas X propostas, canais de comunicagao
X visitas, velocidade de vendas, preco de venda, perfil de pagamento,
inadimpléncia, distratos, modificacdes de projetos solicitados, resultados
das avaliagbes pds-ocupacdo ocorréncias de assisténcias técnicas na fase
de pos-entrega.
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A definicdo do produto consiste, portanto em analisar as varias informacées
relacionadas as necessidades dos clientes e do mercado, dos concorrentes
e da propria empresa incorporadora e adequa-las da melhor forma,
traduzindo essas informac¢des em requisitos do produto imobiliario a ser
langado pela empresa.

Alguns requisitos do produto podem ser definidos nesta etapa:

- Preco de referencia para venda.

- Caracteristicas fisicas do produto: programa do produto, area privativa,
instalacBes especiais.

- Diretrizes para desenvolvimento do produto e referencias de resultado
esperado.

- Cronograma de desenvolvimento do produto.

- Caracteristicas fisicas e alternativas de localizacdo do terreno a ser
adquirido, infra-estrutura e servigos locais.

- Diretrizes comerciais para aquisicdo do terreno e referencias de custo.

A figura 1 mostra, de forma resumida, em forma de fluxograma, as etapas para
definicdo do produto e o quadro 1 apresenta um modelo de planilha que consolida as
principais informac8es a serem analisadas nessa etapa de defini¢do do produto.

INiCIO
Avaliar Estratégias da Empresz
» O Pdblico-alvo »  Estratégia Competitiva
» Mercado imobiliério — »  Segmento de atuagdo
concorrentes » Linhade produtos
>  Dados/indicadores > Plano de metas
internos da empresa comerdiais.

Consolidar os dados na planilha de defini¢do do produto

FIM

ECONOMICA E FINANCEIRA DE EMPREENDIMENTOS
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Em relacdo a viabilidade econdmico-financeira de uma incorporacdo
imobiliaria, de acordo com algumas consideracbes em estudo realizado no
NORIE/UFRGS, focando a Gestédo da Qualidade na Construgao Civil. Independente
da fonte dos recursos de uma incorporacdo imobiliaria, é preciso examinar a
viabilidade deste lancamento. Conforme o autor, a atividade de incorporacao e
construcdo carrega elevados riscos, em consequéncia dos investimentos de porte
gue sao exigidos antes da absorcdo do produto final pelo mercado. Além deste,
outro fator de risco é o longo tempo de maturacdo do produto (em média, 36 meses,
desde a escolha do terreno, até a entrega final das unidades). (BALARINE apud DE
GRANDI , 2004)

A viabllizacdo de qualquer negocio comeca sempre pelo aspecto econdmico.
Dentre varias oportunidades, procura-se identificar a mais atraente, escolher a
melhor. Um empreendimento pela qual se possa cobrar um bom preco, receber
rapido e que custe pouco. Tudo dentro de estimativas realistas de venda e de
levantamentos de custos confiaveis. O empreendedor busca inicialmente o lucro, o
beneficio a ser projetado para o futuro, e alguma garantia de que ele sera realmente
obtido. (DA SILVA, 2001)

Em relacdo a viabilidade econdémico-financeira de uma incorporacao
imobiliaria, de acordo com algumas consideracdes em estudo realizado no
NORIE/UFRGS, focando a Gestdo da Qualidade na Construcéo Civil. Independente
da fonte dos recursos de uma incorporacdo imobiliaria, é preciso examinar a
viabilidade deste langcamento. Conforme o autor, a atividade de incorporacdo e
construgdo carrega elevados riscos, em conseqiéncia dos investimentos de porte
gue sao exigidos antes da absorcdo do produto final pelo mercado. Além deste,
outro fator de risco € o longo tempo de maturacédo do produto (em média, 36 meses,
desde a escolha do terreno, até a entrega final das unidades). (BALARINE apud DE
GRANDI , 2004)

2.3 O INVESTIMENTO E LUCRO

Kloeckner diz que (2005, pag. 35)
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A palavra retorng possui como sindbnimo O regresso, a volta. Pode ser
considerada também como restituicdo, devolucdo. Ainda, pode ser definida
como algo gue se da em troca. No sentido financeiro, esta palavra traz, em
sua esséncia, duas componentes importantes. Primeiramente, o retorno diz
respeito a4 devolucdo do capital investido. Em segundo lugar, carrega
intrinsecamente a idéia de remunerar este capital. Se um empreendedor
coloca o seu dinheiro em uma operagéo, ele precisa ser remunerado por
isso. Em outras palavras, ele busca um retorno para o seu investimento.

O dinheiro tem um “custo de oportunidade”; esse “custo” € a renda preterida
no mercado quando se faz uma alocacgéo financeira porque € passivel de aplicacdo
no mercado financeiro ou em outras alternativas de investimento de mesmo nivel de
risco ao ser considerado para uso em uma oportunidade de investimento.
Oportunidades atrativas sado aquelas que geram mais caixa do que consomem,
remuneram o custo de oportunidade dos recursos financeiros utilizados e agregam
valor ao investidor. (LAMB, 2005)

“Custo de oportunidade € o custo da melhor alternativa real que o investidor
rejeitou para nos emprestar o seu dinheiro.” (DA SILVA, 2001)

Quando uma empresa construtora e incorporadora apura o0 lucro de um
empreendimento que ela construiu, incorporou e financiou, muitas vezes ela nao
inclui qualquer remuneracdo para seus servicos prestados e considera o resultado
final como resultado financeiro, obtendo uma boa taxa de retorno anual, digamos
50% ao ano. Tivessem o0s lucros de construgcdo e incorporacao sido incluidos no
caixa, a taxa de retorno anual poderia cair para algo em torno dos 20% ao ano. A
nao inclusdo de remuneracdo dos servicos no fluxo de caixa, podera resultar numa
alta taxa de retorno e, esta ndo podera ser tomada como remuneracdo do capital
investido.( DA SILVA, 2001)

A incorporacdo imobiliaria é um nego6cio onde o produto final do
empreendimento é grande, pesado e caro, e, exige do incorporador, além do espaco
fisico, o terreno, do preco do capital e da disponibilidade de recursos para financiar o
longo periodo de producao. Ao lidar com produto de alto valor agregado, cujo prego
médio das unidades pode em meédia representar 10 vezes a renda anual dos
individuos, para acessa-lo a maioria das familias fica condicionada a restricdes
orcamentarias, tornando-as altamente sensiveis as condicbes do mercado de
crédito. (BALARINE apud DE GRANDI , 2004)
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2.4 TOMADA DE DECISAO

A tomada de decisdao € o nucleo da responsabilidade administrativa. O
gestor ou administrador de empresa deve constantemente decidir o que fazer, quem
deve fazer, quando, onde e como fazer. Seja ao estabelecer objetivos ou alocar
recursos ou resolver problemas que surgem pelo caminho, o administrador deve
ponderar o efeito da decisdo de hoje sobre as oportunidades de amanha. Decidir é
optar ou selecionar dentre varias alternativas de acdo a que pareca mais adequada.
(DAFT apud ROBASKI, 2005)

O processo de tomada de deciséo tem inicio com uma analise cuidadosa das
informacdes coletadas do que deve ser decidido. Apds o cotejo dos dados, é feita a
previsdo dos resultados possiveis, dentro das varias alternativas formuladas.
(ARAUJO apud ROBASKI, 2005)

Souza sugere que:

O controle dos resultados das vendas e as avaliagdes, tanto da campanha
quanto da equipe de vendas, devem gerar um conjunto de informacdes
extremamente valiosas para a empresa incorporadora, permitindo assim
que ela identifiqgue desvios de andamento das vendas em relagdo ao
programado, eventualmente baixa eficacia da campanha publicitaria e ndo-
conformidades no trabalho da equipe de vendas. Esses eventuais desvios e
falhas devem ter suas causas analisadas pela empresa incorporadora, que
devo tomar corretivas, preventivas ou de melhoria, tais como:

-Mudanca da estratégia da campanha.

-Replanejamento do material promocional.

-Mudanca da tabela de vendas.

-Mudanca de estratégia de negociacao.

-Reforgo no treinamento & equipe de venda.
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CONSIDERACOES FINAIS

Antes de iniciar qualquer acdo de empreender, a empresa incorporadora
deveria ter de forma clara e inequivoca a definicdo do que ela quer empreender. O
sucesso do empreendimento depende diretamente da qualidade das informacgdes,
dados e solu¢cBes adotadas na etapa de definicdo do produto. Como em qualquer
mercado, existe a necessidade de uma melhor identificacdo das necessidades dos
clientes pertencentes aos segmentos de mercado que sdo alvo da incorporadora e
minimizar o risco do negdécio imobilirio.

O primeiro semestre teve um aumento consideravel na concessao de crédito
habitacional, entretanto, a tomada destes créditos ficou concentrada nas grandes
cidades e capitais.

O volume de negdcios realizados no mercado imobiliario gaicho no primeiro
semestre cresceu 36,16% em relacdo ao mesmo periodo do ano passado,
entretanto, cabe ressaltar que boa parte deste desempenho deve-se ao lancamento
bem sucedido de dois empreendimentos de grande porte.

As perspectivas do mercado da construcdo civil imobiliario para o segundo
semestre sao boas de acordo com o Sinduscon/RS tendo em vista a manutencao do

crédito habitacional.
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GLOSSARIO

BDI — Abreviacdo de “Bonificacdo de Despesas Indiretas”: € a parcela do
custo do servigco independente, do que se denomina custo direto, ou seja, 0 que
efetivamente fica incorporado ao produto. Desta maneira o BDI é afetado entre
outros, pela localizacéo, tipo de administracdo local exigida, impostos gerais exceto
leis sociais sobre a m&o de obra aplicada no custo direto, e ainda deve constar desta
parcela o resultado ou lucro esperado pelo construtor.

CUB — Abreviacdo de Custo Unitario Basico da construcao: é o indice que
reflete a variacdo mensal dos custos de materiais e mao-de-obra, através de
metodologia prépria estabelecida em norma brasileira editada pela ABNT -
Associacao Brasileira de Normas Técnicas.

EMPREENDIMENTO — Processo Unico que consiste em um conjunto de
atividades coordenadas e controladas, com datas de inicio e concluséo, realizado
para atingir um objetivo em conformidade com requisitos especificados, incluindo as
limitacGes de tempo, custo e recursos.

INCORPORAGAO IMOBILIARIA - é a atividade exercida com o intuito de
promover e realizar a construgéo, para alienacéo total ou parcial (antes da conclusao
das obras), de edificacbes ou conjunto de edificacbes compostas de unidades
autdbnomas, sob o regime de condominio, sendo que o incorporador vende fracdes
ideais do terreno, vinculadas as unidades autbnomas (apartamentos, salas,
conjuntos, etc.), em constru¢do ou a serem construidas, obtendo, assim, 0s recursos
necessarios para a edificacdo. Pode também alienar as unidades ja construidas.
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ANEXO: ICAP - Ingtituto Catarinense De Pesquisas. Pesquisa de Mercado: Cliente
Incorpad (parcial)

AMOSTRA: Faixade vaor do imével pretendido:

Responderam..: De R$ 50.001,00 a R$ 60.000,00...........cccoruereirirrerenreninennennn,

1.0 - Sexo

L R = 1 1 1 o OO 50,0%
0 2 (V= o | 1 (o TR 50,0%
2.0 —Faixa etéria

2.01 —DE21A30 ANOS.......uueeiiieiiiiiirrreiiie e e eesirree e e e e s e s ssbbre e e e s s s s s ssabrrrreeassessbbreararraaas 25,0%
2.02 —DE3L A0 ANOS......cccerreeiiiiee i iecrere e e e s e e e s e e s s s s s r e e e e e s b— e aas 37,5%
2.03—DE41 a50 @NOS......c.ccuueeiieiiiiiiiriiriiee e 31,2%
2.04 —DEB5L ABE ANOS......cccuvriiiiiieii e 0,0%
2.05 — ACIMAAE B5 GNOS.......cceveieeieieiie e eeciee e ee et e e e e e e s e e e e s ssbr e e e s e sbaeesssssbeeesssnees 6,2%
3.00 — Grau de Instrucao

G0 R o = PRSP 12,5%
R 0 o - U TP 37,5%
3.03 — CUIS0 SUPEIIO .....cuvietiecuieeieesieeeseesseesaaeesbeesseeaseesseassaeeseessesenseenseesnsesseassnnas 43,7%
3.04 — Pos graduagao/MESLrato/OULIOS...........eeueeueeieeeeeeeeie e 6,2%
4.00 — Profissao

4.01 — Profissional liberal (medico, dentista, advogado)..........cccccceviuveiieciiecciecieenee. 18,7%
0 N U 1 (0] 10 101 18,7%
403 — Comerciante/industrial/@MPrESANIO........c.civeieee e 37,5%
.04 — APOSENTAO. ... .eeiuiiiiieiie ettt et ere e e e re e sareereeanes 0,0%

4.05 — CoMErCIANTO/INAUSLIIANTO......vveeeeeie e ettt ee et e e st e et e e s e e e s eraeessanes 25,0%
4.06 — FUNCIONAITO PUDBIICO.......coiuieieeiecie et e ettt n e e 0,0%

VN O A B To ] 7= W0 (Y o= = IO 0,0%

e O 11 |1 (0 1 U 0,0%
VAo e R \\ = To === o o o (= U T 0,0%
5.00 — Renda Familiar

5.01 —De 1 a3 Sal@rioS MINIMOS........cocoueiieeeeiieiseeesieeesieeesesesesressssesssreessresssresssanes 0,0%
5.02—-De4 a6 SalarioS MINIMOS.......c.ccoceiiiriieiirieeirie e seee s e sressssressreeesbee e s 25,0%
5.03—De 7 a9 SaAla@rioS MINIMOS.........ccouiiiiuiiiirieiiieeeires e sresssreesssreessreesssbessreeesns 18,7%
5.04 —De 10 @13 SAAriOS MINIMOS........cooouiiiieieeieieeereeeeeeeseeseeeesereeesresssaeesssreeesans 18,7%
5.05-De 13 al18 SAlAriOS MINIMOS........cccovuieiiieeiirieiireeeeteesireeesseeesreeesseeesressreeeans 25,0%
5.06 — Acimade 19 salarios MINIMOS.........c.eeiiiiiiiie e sre s sree e srreeens 12,5%
LIS T O 1|1 {0 T 0,0%
5.99 — NGO FESPONUEU. .....eveeueereeeieeieeteesteeeesteeseeseesteeeesseesteeeesseesseeseesseesesseesseensennes 0,0%
6.00 — Nos préximos trés anos, vocé pretende adquirir algum imovel?

6.01 — Residencial € COMEICIAL........c.uueiiicieie e 21,4%
6.02 — IMOVEl COMEBICIAL......coiieieieeeee ettt eee et s s e s s be e s eree e sebeeesree e e 21,4%

6.03 — APAITAMENTO......ciii it e s b et e s nn e e sneas 35,7%
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6.04 — casa de condominio fechado...........cccceoveiiiecie i 14,2%
6.05 — Casa forade condominio fEChAO.........c..ooveieicie e 7,1%
6.06 — NGO Pretende adqUITIT.........oceeeeceeie et e et e e e sne e 0,0%
B.07 — INAIFEIENTE.......ee e et re e sreeeanes 0,0%
.98 — OULIOS.......cooeitieeiie e ettt e e e e e e e s e e e e e s s e s bbb e e e e e s s s saabbbeeeeeaessesssbbbseneeasssssansses 0,0%
6.99 — NGO FESPONUBUL......eeeueeeeeeeteeieeeesteeeeeee e eeesseeste e e sseesseeseesseeseeseesseesesseessennsnas 0,0%
7.00 — Qual o estado do imével que pretende comprar?

40 1 N [0V o 56,2%
7.02 = USBHO. ...ttt b e b e ne e 0,0%
A0 £ 1o [ L = | (= PR 43,7%
7.99 — NGO FESPONUBUL.......eeeeeteenieeeiesieeiesieestesseeste e e sseeseesseesseeseesseessesseesseeeesreensensenns 0,0%
8.00 — Se independentemente da forma, vocé pretende adquirir um imovel, ele sera para:
B.0L — USD PIOPITO. ..ttt sttt see sttt e et sa et se et be st b e 81,2%
SN 02 1 0 \V7= = (1 1< (o T 18,7%
B.08 — OULIOS.....ccuveeeiieie sttt e be e s b e e s s be e s bae e sabe e e s nbeeenneeesnreeens 0,0%
8.99 — NGO FESPONAEUL......uveeiieeieectee ettt e e et ese e e be e s e e ereesrnesneenreens 0,0%
9.00 — Senaresposta a pergunta 6 foi residencial, a sua preferéncia sera por:

S0 R O - TSRS 45,4%
9.02 — APAITAMENTO......cueiieiieiee et see ettt et saee b e e s e e ne e sseesbeesseesnree e 54,5%
LS T I 01 (o N - 7.2 0,0%
.08 — OULIOS......ceveeiieeeeiteeeitee st et e e e et e e sbe e st e e e ssa e e sbe e e sabee e ssbeesssseeensaeesneessnseeans 0,0%
9.99 — NEO FESPONUEU. .....nveeeereeeiesiee sttt e et e et e st e e e b aesreestesneesreesesneenseeneas 0,0%

12.00 — Se a sua opcéao foi por casa ou apartamento, qual o nimero de quartos seria
ideal para vocé?

0 U o 0,0%
{0 2 D T 1O 18,1%
12.03 — DO0iS SENTO UM SUITE.....cociuvieiiiie ittt st stee s s ebe s sbee s sareeeas 27,2%
{0 N 7= TR 27,2%
12.05 — TréS SENAO UM SUITE......veeiceeecceie ettt ettt srae e sree s snre e enreeens 27,2%
12.06 — QUALIO OU MBIS.......ueiiiueieereeiitieeereeeiteeesreesiteeesseeesseeeaseeesseessnseessnsesssssesssseens 0,0%
12.99 — NGO FESPONUEU......cveeueereiesieeiesiee e eee st ete et ee e tesneesbe e sesneesseenseeneesneeeas 0,0%
18.00 — O imével procurado:

18.01 — Devera estar pronto Para OCUPBGED. .........ceueruererruerrersressseessesssesssesnsesssennes 12,5%
18.02 — Devera estar em fase final de CONSIIUGAO.........ccveverereeiererieere e 25,0%
18.03 — Devera estar com Obras iNiCIAdaS..........cocveveceeieeeccee e 12,5%
18.04 — Poderd estar em pPlantaL..........cccoeeeveeieieeseee e e 25,0%
RSO SR 0 = 1L (= 25,0%

19.00 — Na compra do iméve parcelado, quanto vocé pode pagar de entrada, em
dinheiro?

19.01 — N&0 pode pagar ENradaL..........ccooerereriereresese e 6,2%
19.02 — Menos de R$ 5.000,00........ccucruruermermeerieneeeniesieesiesseesie e 12,5%
19.03 — De R$ 5.001,00 @ R$ 10.000,00........ccurerrererrerieneriereereeesseseenesesieseeseseeseenens 31,2%
19.04 — De R$ 10.001,00 @ R$ 15.000,00.......cccccurrrrerrereeerieenreneenesieneseeseseseenesseseens 31,2%

19.05 — De R$ 15.001,00 @ R$ 20.000,00........ccuccermermeeriereeenienreeeesreseeesne e neenens 6,2%
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19.06 — De R$ 20.001,00 & R$ 30.000,00.......ccceermemermereriereeerieeseeseeeseesesieseese e eee e 6,2%
19.07 — Mais de R$ 30.000,00.........ccueeruerurerrerieerresiereeesieseeesseseeesseseesessessessesessesens 0,0%
19.08 — NGO SADE.......cuiriiciiitiiis ettt 6,2%

20.00 — No caso da compra em planta ou em construcdo, quanto tempo pode esperar
para o recebimento?

20.01 — NGO POUE EPENEN........eeceeeieeie ettt seesre et sre e s e steenreseesseenseennesnes 7,1%
20.02 — ATE UM GNO0...ceiiiiiiiiriiiie i e ebrteie e e s s e e e s s s s s aeere s s s s s ssbbbs e e e s s sssssasbbsaeesasssesans 57,1%
20.03 —DE UM A UOIS ANOS.......ccuveeiieeieeieteeeesreeeeseree s sereeesssssaeesssssbeessssssbesesssssssssnes 28,5%
20.04 —DE OIS ALIrES ANOS.......cciveeireeiiteieereeeitee e sree st esteessbe e e srae e sbe e e sbeeesbeessreeenes 7,1%
20.05 = MaAIS UETIES ANOS......cvvieeirie ittt et e s ee st e s s be s s sbaessbesssbeessareeeas 0,0%

21.00 — Cite trés principais fatores que lhe ser&o deter minantes na hora de adquirir um
imoével:

P2 IO R oo 72 o= o TR 38,4%
P 0 = ol o TSP 25,6%
21.03 — Acabamentos € QUAlTAAES...........cceeiueeieeiesiece e 5,1%
21.04 — SAE0 AE FESLES......ceeeeeeiese et 0,0%
2 L0 LT = 1 T = T 0,0%
21.06 — Pelo Mmenos doiS EleVatores...........cceeieeeieeieeeeee s 0,0%
21,07 — SEOUIBINGAL. ... veeiieeesiriesiteeesitesesssesssseeesseeesbeessbeesssbeeenssesssseesseeesnseeessseesnnns 17,9%
21.08 — Pelo menos uma vaga de garageiM.........ccceeererenenieneeeeesese s 0,0%
21.09 — Pelo menos duas vagas de garageM...........cceveerereereeeseeeseeesseeseesseessesssessnees 2,5%
21.10 — Possuir pelo MENOS UMA SUILE.......c.c.cceeiueeieieceesie et 0,0%
21.11 — ChUrraSqQUEIFa PIIVBLIVAL. .......covereereeriereesiesiesiesse st re s sne e 0,0%
2112 — Play- GIrOUNG.......coueiuiiieieeieieee ettt st sb e n e 0,0%
2113 = GBS CENMIAL......ceeieciecieeie ettt bbb 0,0%
T Oy o T o 1U1= 4 (= TR 0,0%
21.15 — Boas condiGOES de PAgaAMENTO.........ccuerurriiriererie et 7,6%
21.16 — Vaor do CONAOMINIO.......coieiiieieieieeeeees s 2,5%
22.00 — Se a sua opcao foi apartamento, ate quantas unidades vocé acha que deveria ter
o prédio?

22,01 — SEIS. ittt ettt E b b e st et et e nee e e re e 50,0%
P 0 7 o v = S 0,0%
22,03 = VINEE. .ttt et et n e r e ae et et e renrenrenreenn 25,0%
PO I (] | - TP 12,5%
22.05 — INAIFEIENLE........eiieerieeeieee et s nne e 12,5%
P T O 1 01 0,0%
22.99 — N8O rESPONUEUL......cueeiveeeeeieeie e st steeee st e e et e s e teeaesreesseeeesseesteeeesneesseeneeas 0,0%
27.00 — Vocé prefere comprar direto das construtoras ou através de imobiliarias?
27.01 = IMODITTAITAL. ... 6,6%
27.02 — Construtora/lNCOrPOratoraL........cciueiiueeiieiireeseeeiee et see et 80,0%
A T 1o (1= (= 1 (= SRR 6,6%
27.04 — DePende 00 PreGO.......couireririeierie ettt bbb 6,6%

27.99 — N8O rESPONUEUL......cvieeeeetieiie ettt e st sae e sre e te s e e sreeneesaeenseeneas 0,0%



