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			Nota ao leitor

			Caro leitor, cara leitora, 

			Antes de iniciarmos a discussão sobre a natureza do mercado imobiliário, pedimos licença para um breve parêntese quanto à proposta deste livro. Aqui, serão abordados temas que consideramos fundamentais dentro da essência desse mercado, oferecendo um mix entre teoria e prática, a partir da experiência do autor e de relatos de entrevistados. 

			A leitura pode ser feita na sequência apresentada ou na ordem que você preferir. Ainda que, em alguns momentos, façamos referência a passagens anteriores do livro, ele pode ser compreendido de acordo com a sua temática geral. Se tiver interesse em começar por determinado tema, você poderá consultá-lo diretamente, localizando-o pelo índice. 

			Este livro é destinado a todas as pessoas que têm interesse nesse setor, que trata de uma das necessidades básicas do ser humano – morar. Assim, o seu conteúdo se mostra relevante a empreendedores, gestores de imobiliárias, corretores, administrativos, integrantes de entidades do mercado, fornecedores de soluções ou, até mesmo, consumidores interessados em refletir sobre a natureza desse mercado. 

			Não tivemos a pretensão de escrever com verticalidade ou profundidade, para que o livro se torne palatável e traga um conhecimento mais horizontal sobre o mercado imobiliário, com foco no empreender. Além de gerar reflexões, queremos motivar você a buscar o aprofundamento de cada tema. 

			Tenha uma boa jornada!

			Daniel Claudino

		

	
		
			Prefácio

			Os gestores de imobiliárias prósperas ou já consolidadas têm um grande mérito no Brasil: eles perseveraram em um país de constante instabilidade política e econômica, sem que houvesse conhecimento estruturado disponível para apoiá-los em sua evolução. A obra de Daniel Claudino chega para reparar essa lacuna histórica do mercado imobiliário, servindo como referência para os empreendedores do presente e do futuro que almejam acelerar o crescimento de suas imobiliárias.

			Claudino amarra conceitos relevantes de empreendedorismo com a experiência de empresários e profissionais de destaque no cenário nacional, dentro de uma costura atenta que evidencia os maiores desafios de gestão da atualidade. Consultor de senioridade ímpar, o autor faz uma leitura mercadológica sagaz que proporciona ao leitor a condição de entender e se adaptar aos movimentos feitos nos últimos anos pelas empresas de tecnologia.

			Mesmo diante de tantas transformações vividas pelo mercado imobiliário nos últimos 10 anos, o fato é que as imobiliárias continuam fortalecidas em sua posição, mas isso não significa que possam se acomodar. O empoderamento dos corretores de imóveis pela tecnologia, fenômeno mais recentemente observado no Brasil e no mundo, representa uma nova ameaça à intermediação clássica das imobiliárias, demandando outro passo à frente dos imobiliaristas em termos de inovação.

			Enquanto negócio altamente rentável com incríveis oportunidades de recorrência e empilhamento de receitas adjacentes e baixa demanda de investimento para operar, as imobiliárias sempre serão um business visado e ameaçado por novos modelos de intermediação ou desintermediação, motivos pelos quais a obra de Daniel Claudino torna-se leitura absolutamente obrigatória para quem opera no segmento. 

			Maior classe de ativos do mundo, o imóvel cresce em apelo especialmente nos momentos de crise, algo cada vez mais comum dentro do mundo instável das redes sociais em que vivemos. Nada mais esperado, portanto, que a mercadoria das imobiliárias torne-se cada vez mais cobiçada e transacionada por fundos de investimento, empresas de tecnologia e outros players que se apresentam com frequência espantosa.

			O segredo para marcar a diferença em relação a esses operadores, observa Claudino, está na autoridade resultante do profundo conhecimento da dinâmica local do mercado imobiliário, o que só as imobiliárias detêm no momento. À vantagem competitiva da inteligência de mercado, no entanto, essas empresas precisam somar a capacidade de gestão de ativos e de pessoas, bandeiras que o autor levanta como forma de preservação das imobiliárias como as conhecemos hoje.

			Se os fundadores de imobiliárias consagradas conseguiram prosperar no passado sem acesso a conhecimento específico, é fato que os empreendedores do presente já encaram uma conjuntura mais complexa, de concorrência mais acirrada por imóveis e pessoas. Para sua sorte, profissionais como Daniel Claudino estão disponíveis para compartilhar as melhores práticas consagradas como as desta obra. Usufrua deste privilégio que poucos segmentos têm à disposição.

			Boa leitura!

			Por Rodrigo Werneck, 

			CEO e Founder da CUPOLA.

		

	
		
			Epígrafe

			Certa vez, um grande amigo do poeta Olavo Bilac queria muito vender uma propriedade, um sítio que lhe dava muito trabalho e despesa. Reclamava que era um homem sem sorte, porque as suas propriedades davam-lhe muitas dores de cabeça e não valia a pena conservá-las. Pediu então ao amigo poeta para redigir o anúncio de venda do seu sítio, pois acreditava que, se ele descrevesse a sua propriedade com palavras bonitas, seria muito fácil vendê-la. E, assim, Olavo Bilac, que conhecia muito bem o sítio do amigo, redigiu o seguinte texto:

			“Vende-se encantadora propriedade onde cantam os pássaros, ao amanhecer, no extenso arvoredo. É cortada por cristalinas e refrescantes águas de um ribeiro. A casa, banhada pelo sol nascente, oferece a sombra tranquila das tardes, na varanda.”

			Meses depois, o poeta encontrou o seu amigo e perguntou-lhe se tinha vendido a propriedade. “Nem pensei mais nisso”, respondeu ele. “Quando li o anúncio que você escreveu, percebi a maravilha que eu possuía.”

			

	

Empreendedorismo

			A natureza de empreender

			O termo empreendedor é derivado da palavra francesa entrepreneur, usada pela primeira vez em 1725 por Richard Cantillon, um economista irlandês, e designava a “pessoa que assumia riscos”. Porém, cá entre nós, há muito mais significados no entorno prático desse termo, e resumir ao sentido dado no século XVIII é, no mínimo, diminuir os desafios e os percalços da jornada empreendedora.

			De fato, todo empreendedor assume algum tipo de risco em torno de uma iniciativa, e não necessariamente terá a sua recompensa garantida. O ato de empreender promove um movimento em que uma pessoa investe tempo, dinheiro e demais recursos antes de ter a convicção de um ganho.

			Além disso, na nossa visão, a prática de empreender precisa atender a um segundo aspecto importante: é necessário ter um propósito, uma entrega à sociedade. Todo empreendimento, necessariamente, precisa proporcionar algo às pessoas. No caso do mercado mobiliário, esse propósito se consolida na realização de sonhos.

			No Brasil, o termo empreender ganhou força na década de 1990, com a abertura econômica. Nessa época, surgiram inúmeras possibilidades de negócios impulsionados pela competitividade com os mercados internacionais. Nas décadas que se seguiram, o crescimento da mentalidade – e da realidade – empreendedora no Brasil foi exponencial. 

			A Pesquisa GEM, em sua edição de 2021, mostrou uma taxa de empreendedorismo de 30,4% da população brasileira (faixa etária de 18 a 64 anos). Com esse índice, o Brasil ocupou a 5ª colocação no ranking mundial, considerando os 50 países que participaram da pesquisa no referido ano. É relevante ressaltar que essa taxa total no país já esteve entre 36 e 39%, entre 2015 e 2019, apresentando um breve declínio no período da pandemia de Covid-19. E mesmo após a crise econômica que se estabeleceu entre os anos de 2020 e 2021, o Brasil continua como referência global em empreendedorismo.

			GEM é a sigla do programa de pesquisa Global Entrepreneurship Monitor, uma avaliação anual do nível nacional da atividade empreendedora. O programa é um estudo contínuo que tem abrangência e relevância mundiais. Teve início em 1999, com a participação de 10 países, por meio de uma parceria entre a London Business School, da Inglaterra, e o Babson College, dos Estados Unidos. Já contou com a participação de mais de 80 países, número que tende ao crescimento. 

			Nesse sentido, Eduardo Luiz, fundador da EPAR, nos trouxe uma importante reflexão em entrevista para o livro: “Acho que em relação ao empreendedor, toda escola – eu falo muito isso aqui com o pessoal de engenharia, por exemplo –, toda faculdade, deveria obrigatoriamente ensinar o cara a gerir alguma coisa. Não é só dizer ‘eu sei construir prédios, eu sei ler contratos’. Ninguém está sendo instruído, ninguém está sendo treinado, ninguém está sendo capacitado a gerir negócios. E esse é um déficit que o Brasil tem culturalmente na formação acadêmica, na formação técnica, e que ninguém ensina. Ninguém ensina o dentista a montar um consultório, ninguém ensina o consultor a montar uma imobiliária, ninguém ensina o dono da imobiliária a montar várias imobiliárias, de ser próspero com vários corretores, que monte um grupo que dure por muito tempo. Esse é um desafio que fica na mesa.”

			A EPAR é uma empresa de gestão e atua como parceira de imobiliárias e corretores de imóveis nas atividades de natureza administrativo-financeira e burocrática. Para tal, desenvolve mecanismos, sistemas e processos próprios, em áreas como gestão integrada, de contratos e de pagamentos. 

			[image: ]

			Eduardo Luiz

			Administrador de empresas e mestre em Gestão de Projetos, é professor universitário de Teoria Geral da Administração. Criou o Método Expert de gestão de contratos imobiliários e atua em várias regiões do Brasil. CEO do Grupo Epar, especializado em gestão.

		

	
		
			Empreendedorismo e o mercado imobiliário

			Empreender é algo que está na raiz, na essência do mercado imobiliário. Afinal, este é um setor que permite a inserção e o progresso de profissionais das mais diversas áreas. No entanto, uma observação é unânime: muitos ingressam nesse mercado, mas poucos prosperam.

			Para novos entrantes nesse mercado, não há a obrigatoriedade de um curso de longo prazo, não é necessário um investimento financeiro robusto nem grandes pré-requisitos de conhecimento ou profissionalização. Se, por um lado, isso traz uma característica democrática, possibilitando que vários empreendedores busquem sucesso e um lugar de destaque, por outro lado, resulta num mercado pouco preparado e com um quê de amadorismo, que acaba entregando, muitas vezes, serviços de baixa qualidade aos clientes.

			Desde o início da nossa vivência no mercado imobiliário, em meados do ano de 2007, temos observado que existe uma carência de teorias efetivamente aplicadas a esse ramo, o que contribui com uma prática muito mais intuitiva do que de fato profissionalizada. Neste livro, um dos nossos objetivos é identificar essas lacunas e ocupá-las com um misto de referencial teórico e da nossa própria experiência, com a contribuição de outros empreendedores e especialistas, reduzindo a carga do “dom” no trato com o mercado e ampliando o espaço do “saber”. 

			Esse será um dos caminhos para compreender como se dá a entrada dos profissionais e empreendedores no mercado imobiliário, quais suas múltiplas vocações e inclinações. Também buscamos contribuir para que a ação empreendedora seja acompanhada de aprimoramento e desenvolvimento contínuos, com o objetivo de prestar um serviço de qualidade e, assim, perdurar a atuação no mercado. 

		

	
		
			A essência do mercado imobiliário

			O mercado imobiliário é democrático. Transforma a vida dos clientes e de quem nele trabalha. Essa característica está intimamente ligada a alguns fatores, sobre os quais conversaremos a seguir.

			1. Todo mundo mora

			Sabemos das tristes mazelas sociais, como pessoas sem-teto e em situação de rua. Mesmo essas buscam arranjos diários, abrigos ou pousadas. A moradia é naturalmente uma prioridade. Até um adolescente saberia o que priorizar entre um celular, uma viagem, uma festa ou uma moradia (se fosse possível tal comparação).

			2. Baixa barreira de entrada

			Empreender é um desafio. No Brasil, mais ainda. Uma pequena farmácia de bairro, empreendimento familiar, exige muito conhecimento técnico (formação), pré-requisitos, alvarás, investimento em estrutura, suor e insônia.

			Agora, imagine entrar em um mercado elementar para a vida humana, que gera muito dinheiro e comissões, podendo empreender de casa e precisando estudar por um curto período de tempo para ser um competidor. Esse é o mercado imobiliário.

			Por outro lado, exatamente a essencialidade do produto “morar” e a inserção pouco criteriosa de profissionais e empreendedores nesse mercado que movimenta tanto dinheiro são as causas do terceiro aspecto que move as discussões deste capítulo: o mercado imobiliário é um convite ao amadorismo. 

			Para entender melhor esses pontos, ao longo deste livro utilizaremos algumas teorias clássicas interpretadas à luz das peculiaridades do mercado imobiliário observadas na nossa vivência.

			Uma das características mais marcantes (e instigantes, aliás) do mercado imobiliário é a interseção de temas que ele proporciona. Áreas do conhecimento como Administração, Economia, Arquitetura, Tecnologia, Psicologia e Direito podem ser aplicadas nesse contexto.

			

	

Ambiente mercadológico

			(Fatores extrínsecos)

		

	
		
			O case “imobiliárias”

			Seguiremos a nossa discussão sobre empreendedorismo falando sobre os players, que são empresas com significativa relevância na área em que operam. No que compõe a natureza do mercado imobiliário, temos como players: imobiliárias, empresas fornecedoras, bancos, construtoras. Neste momento, teremos como foco as imobiliárias.

			À primeira vista, as imobiliárias podem ser vistas somente como um dos players, dentre tantos envolvidos. Entretanto, trata-se de um componente maior do que o seu aparente simples significado, uma vez que elas permanecem fortes ao longo do tempo. 

			Em ambientes corporativos – e no mercado imobiliário não é diferente –, é comum o uso de expressões na língua inglesa. Não por algum tipo de pedância, mas porque, notadamente, as escolas de Administração e Empreendedorismo tomaram forma nos Estados Unidos. Alguns termos foram concebidos em inglês e têm um significado tão específico que não possuem tradução equivalente na língua portuguesa. Ao utilizá-los ao longo do texto, traremos uma breve explanação.

			Estima-se que a mediação em negócios imobiliários exista no mundo há cerca de 200 anos, e há aproximadamente 100 anos no Brasil. Imobiliárias de locação e venda têm conseguido resistir e prosperar nos mais diversos contextos: períodos de alta ou baixa inflação, estabilidade e instabilidade da moeda, diferentes políticas de governo, mudanças de paradigma tecnológico e, mais recentemente, a pandemia de Covid-19.

			Com essas informações em mente, chegamos a outro termo muito disseminado no ambiente corporativo: case. Na tradução literal, case significa caso, é algum acontecimento empresarial, produto ou serviço vinculado a uma marca (corporativa ou até pessoal), que pode servir como aprendizagem para outros profissionais. Os cases são frequentemente utilizados em escolas de negócios e trazem algum fato real que sirva de modelo prático para uma ideia. Muitas vezes, um case é a comprovação de uma teoria que se percebeu na prática. No contexto de administração de empresas e de empreendedorismo, cases são normalmente utilizados para que sirvam de exemplo para uma ideia que se quer propor.

			No Brasil, a volatilidade da economia não é novidade. Ainda assim, o setor imobiliário vem registrando uma valorização acima da média nos últimos anos, apresentando crescimento inclusive após a crise econômica advinda da pandemia do coronavírus. Em 2022, dados levantados pela TRIM, empresa especializada em monitoramento do mercado imobiliário, apontam que o volume de financiamentos imobiliários tem aumentado desde 2014. O mesmo levantamento cita redução de estoques e aumento dos lançamentos imobiliários no segundo trimestre de 2022. (Fonte: Relatório CBIC/2T2022).

			Podemos dizer que as imobiliárias são, por si só, um case no mercado imobiliário. Elas são um verdadeiro fenômeno. Há, no elemento humano que compõe essas empresas, algum tipo de paixão ou vocação que traz características de resiliência e adaptação para seguir sobrevivendo – e crescendo – em cenários favoráveis ou desfavoráveis. 

			“O meu pai sempre falava: ‘A nossa atividade é muito peculiar. Você não vai aprender a administrar condomínio, ou administrar imóveis, numa faculdade ou num curso. Você tem de aprender na prática. Tem que aprender indo lá ver como que é, vendo os processos, falando com os funcionários. Você precisa conhecer o negócio, para você amar, gostar do negócio tem de conhecer’.” Essas palavras são de Leonardo Schneider, então diretor-superintendente APSA/RJ, empresa com mais de 90 anos de mercado.

			Quando olhamos sob outra perspectiva, encontramos numa característica da natureza uma das razões pelas quais esse mercado cresce e se fortalece cada vez mais: a necessidade do ser vivo de se sentir abrigado. Essa é uma reflexão que Ivan Silva dos Santos, fundador da Casa Mineira, conseguiu extrair ao observar a capacidade de adaptação de uma ave.

			“Eu tive a certeza de que trabalhar no mercado imobiliário seria uma coisa muito boa observando uma casinha de joão-de-barro. Aquilo me fez pensar que todo ser vivo precisa da sua casa, precisa do seu abrigo”, conta Ivan, relatando que, a partir daí, ele conseguiu enxergar coisas que antes não observava. “Vi aquele arquiteto da natureza fazendo sua casinha e passei a observar quantas casinhas tinham, que a gente às vezes não observava. Cheguei a ver duas ou três casinhas uma em cima da outra.”. 

			O caráter essencial da moradia é indiscutível e traz, por si só, um certo encanto relacionado à atuação profissional nesse mercado. Por outro lado, numa análise mais apurada de tudo o que está envolvido nos negócios imobiliários, observamos nuances que vão além da proposta de ofertar um imóvel para venda ou locação. Para abrir a discussão sobre tais especificidades,  comecemos por uma análise das empresas imobiliárias a partir dos setores econômicos.
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