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  APRESENTAÇÃO




  MAIS UM
ENTRE OS
MELHORES




  ANDRÉ BITTENCOURT DO VALLE




  

    O QUE FALAR DE EDUARDO MILITÃO ELIAS? Seria uma questão difícil se eu não o conhecesse bem, mas não é o caso. Foi um aluno brilhante em nossos cursos de MBA em Gerenciamento de Projetos e de pós-MBA em Gerenciamento Avançado de Projetos na Fundação Getulio Vargas, mas, devido ao curto período em que professor e aluno estão juntos nesses programas, não foi possível ter uma impressão mais aprofundada a respeito do potencial dele.




    Tudo mudou quando tivemos a oportunidade de participar do congresso global do PMI® em Vancouver, em 2012. Costumo dizer que, nesses congressos, encontra-se a nata do gerenciamento de projetos no mundo. Personalidades como Harold Kerzner, Ricardo Vargas, Kenneth Rose ou Américo Pinto estão ao alcance das nossas saudações, dos nossos sorrisos e cumprimentos. E é no intervalo das palestras, workshops e seminários que forjamos as grandes relações que literalmente moldam o gerenciamento de projetos no mundo. Foi nesse ambiente que passei a prestar atenção ao trabalho do Eduardo.




    Depois de Vancouver, os encontros em New Orleans, Phoenix, Orlando e San Diego foram apenas pretextos para grandes debates, confraternizações e comemorações. Junto com seu também brilhante irmão e sócio Rodrigo, Eduardo foi sempre me atualizando, nos intervalos dos congressos internacionais, a respeito das grandes conquistas que foi trilhando, e cada vez mais eu me orgulhava de seus méritos. Pensava comigo mesmo, “criei um monstro”... E como isso me deixava feliz...




    Resumindo, este livro é só mais um capítulo desta brilhante trajetória, que gera um enorme orgulho em toda a comunidade brasileira e internacional em gerenciamento de projetos. E, para minha felicidade, sei que é apenas o início de uma vitoriosa carreira, tanto pessoal quanto empresarial.




    O Brasil precisa de mais pessoas como você, Eduardo. Parabéns, parabéns, parabéns!




    ANDRÉ BITTENCOURT DO VALLE é doutor e pós-doutor em Engenharia pela Universidade Federal Fluminense (UFF), mestre em Engenharia pela Pontifícia Universidade Católica do Rio de Janeiro (PUC-RJ) e engenheiro pela Universidade Federal do Rio de Janeiro (UFRJ). Possui a credencial Stanford Certified Project Manager e é coordenador do MBA em Gerenciamento de Projetos e do pós-MBA em Gerenciamento Avançado de Projetos da Fundação Getulio Vargas.
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  PREFÁCIO




  PARA MUITO
ALÉM DA
HOLÍSTICA




  FLAVIO AUGUSTO AYRES AMARY




  

     O HONROSO CONVITE para prefaciar esta obra trouxe-me de pronto dois sentimentos: primeiramente, veio a alegria. Afinal, Eduardo Militão Elias é uma referência, nacional e internacional, em tudo que tenha por foco a excelência no gerenciamento de projetos. Já o segundo sentimento foi de preocupação. Aquela que sempre nos acompanha quando recebemos uma tarefa de elevada responsabilidade, e que aumenta quando descobrimos o quanto falta aprender sobre um tema crucial para o sucesso de um empreendimento imobiliário.




    Com humildade, procurei me aprofundar no assunto. Busquei na trajetória do próprio autor elementos que me permitissem estimular os leitores a “devorar” o livro. E, acreditem, creio que isso será inevitável para aqueles que reconhecem, na ciência da gestão, ferramenta decisiva para obtenção de resultados positivos.




    A maioria de nós compreendeu há tempos a importância holística. É por meio dela que temos a visão integrada e global do que estamos realizando. Que identificamos as várias vertentes que devem ser precisamente alinhadas para que um empreendimento imobiliário seja bem-sucedido em três aspectos fundamentais: escopo, custo e prazo.




    Deles decorrem a qualidade do produto final, a integral satisfação do cliente, a margem de lucro projetada, o bom “diálogo urbano” com o entorno e a absoluta conciliação entre a ética da empresa e as necessidades dos consumidores e das cidades.




    Neste livro, Eduardo Elias mostra que tal premissa, embora ainda tenha valor, é insuficiente para assegurar a indispensável convergência de todos os “ingredientes” que compõem a receita capaz de proporcionar um bom empreendimento imobiliário.




    Numa incorporação, as atividades são multidisciplinares – envolvem profissionais e empresas de várias áreas – e multifacetadas, uma vez que qualquer empreendimento influencia o desenho urbano, o meio ambiente, a economia local (e radial) e a dinâmica social.




    Tal espectro reforça a imensa responsabilidade que recai sobre o empreendedor imobiliário. Portanto, ele jamais pode ser um aventureiro; alguém que, sem qualquer preparo, enxerga uma oportunidade e resolve arriscar, colocando em risco muito mais que recursos financeiros, mas expectativas humanas e urbanas. Pior: maculando a imagem de um segmento que tem de investir muito em capacitação para atuar corretamente.




    Eduardo Militão Elias novamente evidencia com clareza que empreender pressupõe conhecer. Fez, anteriormente, isso quando publicou a obra Controle de projetos com métricas, cujo sugestivo subtítulo (“Não deixe que seu projeto vire uma melancia atômica!”) já alertava: gerenciamento de projetos exige monitoramento e controle. Sem isso, o que se mostra verde por fora, é vermelho por dentro (ou seja, não vai dar certo).




    O autor nos ensina quais são os pilares para estruturar um sistema eficaz de trabalho e produção, uma vez que, sob o guarda-chuva do gerenciamento organizacional de projetos, se abrigam outros gerenciamentos: de portfólios (aí considerados aspectos como metas comerciais e visão da empresa), de programas (a coordenação integrada) e de projetos (o alinhamento de esforços para que, a partir de um escopo específico, seja possível alcançar os objetivos estratégicos da organização).




    Compartilha conosco conhecimentos que acumulou em anos dedicados à busca por metodologias que contribuem, de forma sistemática, às práticas de gerenciamento, traduzindo-as para a realidade da indústria imobiliária.




    Portanto, o que aqui recebemos nestas páginas é fruto de muito esforço. De empenho que somente aqueles que conseguem ser reconhecidos pelo Project Management Institute (PMI®) como Profissional em Gerenciamento de Projetos (PMP®) podem aquilatar.




    Diante disso, convido o caro leitor a tratar esta obra com o respeito que ela merece. O mesmo respeito que esperamos receber quando fazemos aquele empreendimento ideal, que nos custou suor e alma. O mesmo respeito que igualmente as cidades e os homens merecem receber de nossas iniciativas.




    Boa leitura. Aliás, bom aprendizado!




    FLAVIO AUGUSTO AYRES AMARY, formado em Administração de Empresas pela Fundação Getulio Vargas, é presidente do Secovi-SP, instituição que representa a cadeia imobiliária no Estado de São Paulo, e reitor da Universidade Secovi.


  




  SOBRE O AUTOR




  

     SOU PAULISTANO, filho de um empresário da construção civil que trabalhava para grandes construtoras e incorporadoras executando serviços e obras. Meu pai, um apaixonado por seu trabalho, despertou em mim a alegria que até hoje sinto ao acordar todas as manhãs e dar o meu melhor no que faço. Se não chego ao exagero de dizer que tenho tijolo no sangue e cimento nas veias, posso afirmar que nasci, cresci e continuo me realizando no mundo das obras.




    Já migrado para o interior de São Paulo, estudei Arquitetura e Urbanismo na PUC de Campinas e logo comecei a oferecer serviços e a trabalhar em projetos talvez até grandes demais para quem ainda não tinha se formado. Obtive meu diploma em 2003, quando já havia provado os sabores e dissabores da profissão de arquiteto, e fui trabalhar na empresa do meu pai.




    Durante os três anos em que lá fiquei, fui o responsável técnico da empresa e desempenhava, ainda de forma intuitiva, as funções relativas aos processos fundamentais de uma obra:




    ›› Iniciação, na qual validava as expectativas do cliente e, muitas vezes, definíamos em conjunto soluções para o produto;




    ›› Planejamento, em que determinava as ações, o orçamento e os cronogramas;




    ›› Execução, na qual coordenava as equipes em campo;




    ›› Monitoramento e controle, atividades de acompanhamento da qualidade, do desempenho, prazo e custo, bem como o controle de mudanças;




    ›› Encerramento ou entrega da obra ao cliente, etapa em que apurávamos o resultado e fazíamos um registro das lições aprendidas.




    Como nesse período não tínhamos acesso às melhores práticas, o caminho era criar, treinar e aplicar métodos que garantissem a nossa sobrevivência, representada pela satisfação do cliente, e nosso lucro com o trabalho. A empresa era pequena e com poucos recursos, e eu e meu irmão Rodrigo, na época administrador, nos dedicávamos muito a desenvolver o negócio e a garantir que a operação funcionasse. Estava claro que, se podíamos fazer aquilo, então poderíamos executar qualquer projeto, pois estávamos roendo o osso da indústria: enquanto construtoras maiores faziam as ampliações nas extremidades da fábrica, com muito espaço e poucas restrições, nós trabalhávamos no meio da produção ou nas áreas corporativas, sob os olhares gerais, tendo o cuidado de administrar as necessidades de todos os envolvidos e produzir uma experiência positiva para as pessoas afetadas pelo barulho e outros desconfortos provocados pela obra, sem deixar de cumprir as metas de custo e prazo do projeto. Os stakeholders estavam sempre por perto e tivemos que aprender a lidar com seus anseios e a fazer uma análise de esforços e expectativas que apoiasse a tomada de decisão estratégica na gestão de mudanças do projeto, além de nos comunicar adequadamente com todos os níveis desses stakeholders.




    Tínhamos uma receita: definir sabiamente o escopo, planejar e monitorar rigorosamente prazo, custo e qualidade, e controlar com atenção a mão de obra própria e as aquisições, com especial atenção ao nível de satisfação das partes interessadas. A formação de arquiteto me ajudou a administrar essa multiplicidade de fatores, ao passo que o Rodrigo, enquanto isso, já migrava da área administrativa da empresa para a engenharia. O contexto abrangente e estimulante em que eu estava envolvido abriu um mundo novo, que despertou em mim a essência que mais tarde seria imprescindível para minha consolidação profissional.




    Em 2006, meu irmão e eu fundamos a Iben. Nosso objetivo era realizar obras para grandes clientes, proporcionando uma experiência que aliasse tranquilidade no processo com sucesso no resultado. Não importava o tamanho da obra, nossas escolhas sempre priorizaram o perfil do cliente: quanto mais exigente fosse, quanto mais complexa a necessidade, maior era o nosso desafio de atender às expectativas. Assim, construímos parcerias com importantes multinacionais, que nos ajudaram a moldar nossa cultura e a formar um portfólio com um pouco de branding.




    Optamos pelo segmento da indústria, que investia constantemente em reformas, adaptações e ampliações em suas plantas, e era rica e próspera na região de Indaiatuba, onde moramos. Além de obras industriais para grandes clientes, nesse período a Iben desenvolvia também projetos de arquitetura para pequenos empreendimentos nas cidades de Itapetininga e Sorocaba, e já respirávamos os ares de outro setor: a incorporação imobiliária.




    Em 2008 o mundo se abriu novamente, quando me inscrevi para um curso de MBA em Gestão de Projetos na Fundação Getulio Vargas. Eu sentia que precisava estudar, mas foi uma grata surpresa descobrir que aquela disciplina se referia exatamente a tudo o que já praticávamos em nossa empresa – porém com uma visão mais profunda, que permitiria implantar e incrementar um universo de processos que melhorariam muito nosso desempenho.




    Implantei e testei o esboço do que seria a metodologia de gestão de obras que temos hoje: estávamos envolvidos em projetos complexos, em três deles respondíamos para mais de dez fiscais da Petrobrás, cada um especializado em uma disciplina. Precisava falar sobre prazo com o especialista em prazos, sobre stakeholders com o fiscal da área social e da comunidade – e trazer lucro para nossa companhia, que ainda era bastante sensível a qualquer tipo de perda que pudéssemos experimentar naqueles contratos. Todo lucro era reinvestido na própria Iben: sistemas, sede, treinamento de pessoas. Ainda hoje somos empreendedores incorrigíveis, e seguimos investindo na formação das pessoas, em inovação e tecnologia.




    Nesse período, desenvolvíamos internamente software para integrar os processos em planilha, e eu já havia conquistado minha certificação de PMP® junto ao PMI®, o que me aproximou dos congressos, que tanto satisfaziam minha sede de conhecimento e alimentavam minha paixão por gestão de projetos quanto fomentavam o ciclo de melhorias internas.




    Em 2011, minha preocupação estava diretamente ligada à estratégia da empresa. O Rodrigo, já engenheiro, ficava à frente das obras, enquanto as minhas preocupações eram planejar o futuro da Iben e monitorar os pilares que nos mantinham vivos. Como tínhamos segurança de estar fazendo o que era certo, e como nessa época já respirávamos boas práticas em tudo o que praticávamos, resolvemos submeter à análise do PMI® a inscrição da Iben no rol de RCPs (Registered Consultant Program), e assim testar nossa conformidade à cultura e aos objetivos daquela organização.




    Como resultado, a Iben se tornou a primeira RCP do Brasil especializada no mercado imobiliário e em construção civil. E o mundo se ampliou de novo. Nossos serviços estavam consolidados na indústria, tínhamos persistência e o tamanho dos projetos em que estávamos envolvidos foi crescendo gradualmente, na medida em que tínhamos um histórico que nos recomendava. Já no setor imobiliário as empresas estavam eufóricas com o crescimento do mercado, carentes de boas práticas de gestão e especialmente preocupadas com o desempenho de suas obras.




    Passamos então a gerenciar a execução de obras para algumas incorporadoras e a agregar valor ao nosso portfólio de serviços: vendíamos e entregávamos previsibilidade de gestão por meio de um planejamento maduro, com monitoramento e controle preciso dos fatores críticos de sucesso da construção. No primeiro ano como RCP, éramos responsáveis por dez empreendimentos imobiliários simultâneos no maior dos portfólios que gerenciávamos para uma empresa do setor. Intensificamos esforços no desenvolvimento de nossos software, e ainda durante a gestão desses projetos implantamos diversas ferramentas que contribuíram para o bom desempenho conjunto dos itens.




    Obtivemos 100,7% de conformidade no custo em um orçamento de R$ 271 milhões e 97,72% de conformidade no prazo de entrega de 1.355 unidades, e geramos centenas de relatórios de acompanhamento e desenvolvimento de qualidade e segurança no trabalho. Historicamente, apenas 25% dos projetos atingem seus objetivos de prazo, custo e qualidade – portanto, por meio desses números, estávamos entregando um imenso valor.




    Nosso segredo estava no controle sobre o desempenho da mão de obra e das aquisições do projeto. Tínhamos um indicador de produtividade que diagnosticava oportunidades de melhoria nas equipes e um índice de aquisições que apontava desvios no desempenho das compras de materiais e serviços. Fechamos este portfólio com a produtividade em 97,66% do valor esperado para mais de 600 postos de trabalho, e as aquisições tiveram um desempenho da ordem de 104,02% em um montante superior a R$ 200 milhões em produtos e serviços.




    Foram números que na mesma medida nos trouxeram orgulho e aumentaram nossa responsabilidade e nosso compromisso com a sociedade.




    Desde então, todos os anos temos representado a indústria no PMI® Global Congress, exportando e importando as melhores práticas de gerenciamento estratégico e operacional de negócios imobiliários.




    Em 2012, obtive especialização em Gestão de Portfólios e Programas em um curso de pós-MBA em Gerenciamento Avançado de Projetos também pela FGV. Foi neste momento que atualizamos o escopo dos serviços que prestamos, apoiando a decisão estratégica dos negócios imobiliários de nossos clientes por meio das práticas de gestão de portfólio e da estruturação desses negócios sob a ótica da gestão de programas.




    Sou CEO da Iben Engenharia, palestrante em eventos do PMI®, autor do livro Controle de projetos com métricas – não deixe que seu projeto vire uma melancia atômica! (Brasport, 2014) e empreendedor em soluções de gerenciamento voltadas para o setor. Continuo apaixonado por gerenciamento de portfólios, programas e projetos e escrever sobre o assunto me inspira a evoluir. Meu mundo se amplia a cada dia, espero que o seu se amplie ao longo das próximas páginas.
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  SOBRE O PMI®





  

     O PROJECT MANAGEMENT INSTITUTE é a mais importante organização global para o desenvolvimento da ciência e a evolução das boas práticas de gestão de projetos, programas e portfólios. Desde a fundação em 1969, seu objetivo é proporcionar aos associados meios para que se aliem, compartilhem informações e discutam problemas comuns. Para conseguir isso, o instituto possui escritórios na África, América Latina, América do Norte, Ásia, Europa e no Oriente Médio, promove encontros internacionais periódicos e edita publicações (listadas na Bibliografia). Algumas das melhores práticas em gerenciamento de portfólios, programas e projetos foram extraídas dos Guias do PMI® e adaptadas às necessidades do segmento imobiliário. A estrutura do conteúdo também se baseia nos três grandes níveis de conhecimento do instituto: Portfólios, Programas e Projetos.




    O PMI® criou em 2011 um programa de registro de consultores chamado RCP. Para merecer o título, uma empresa precisava comprovar sua experiência e ser especializada em gerenciamento de portfólios, programas ou projetos e atender a rigorosos requisitos de qualidade e eficácia. Os RCPs eram reavaliados anualmente, para garantir que estivessem alinhados com os critérios do PMI® e atualizados quanto aos padrões desenvolvidos pelo instituto.




    A Iben Engenharia foi uma RCP desde o início do programa, em 2011, até 31 de março de 2017, data em que o PMI® cumpriu os objetivos dessa aliança e o encerrou permanentemente. Na ocasião, a Iben foi formalmente reconhecida por sua contribuição para com a indústria e para a evolução da ciência, trabalhando ao lado do PMI® pela disseminação, em todo o território nacional, das melhores práticas de gestão de projetos, programas e portfólios para clientes do setor imobiliário, industrial e de infraestrutura. Nesses quase sete anos de vigência do programa, a Iben foi a primeira empresa com atuação em construção civil no Brasil, e a única no mundo, especializada no segmento imobiliário.
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  INTRODUÇÃO




  

     A ODISSEIA, POEMA ÉPICO DE HOMERO, conta a história de Ulisses, rei de Ítaca. Depois de uma campanha militar muito bem-sucedida em Troia, ele e seu exército navegaram por vinte anos antes de finalmente chegar em casa, e durante esse período enfrentaram grandes perigos. O mais famoso está no Canto XII do poema e narra como o herói conseguiu sobreviver às sereias, criaturas que entoavam cantos belíssimos que enlouqueciam os homens. Para evitar que os soldados e ele mesmo ouvissem as vozes e se atirassem à água, Ulisses ordenou que a tripulação tapasse os ouvidos com cera de abelha e em seguida o prendesse no mastro usando cordas grossas. Ulisses, porém, não tapou os próprios ouvidos, e foi sendo cada vez mais envolvido e hipnotizado pelas promessas sedutoras daquelas vozes irresistíveis. Implorou aos berros para ser libertado. A tripulação, claro, não escutou. Conforme a embarcação avançava, do alto do mastro Ulisses viu uma cena chocante: amontoados na areia estavam incontáveis esqueletos de indivíduos que, por falta de preparo, haviam se jogado ao mar, incapazes de resistir à tentação do canto das sereias. Ao reconhecer a própria vulnerabilidade e tomar medidas antecipadas para se proteger da ameaça, Ulisses foi tão humilde quanto astuto.




    Quase três mil anos mais tarde, a epopeia do rei de Ítaca permite uma interessante comparação com o negócio imobiliário brasileiro. Por todo o país, esqueletos de elefantes brancos testemunham o revés sofrido por pessoas e empresas que, sem preparo, se aventuraram neste ramo cheio de recompensas reais, mas também repleto de armadilhas.
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    O imobiliário é um mercado multidisciplinar que atrai companhias de diversas naturezas, com origens e histórias muito diferentes. São, por exemplo, empresas de engenharia. Depois de anos ou décadas de bons serviços prestados em construção civil, chega o momento em que um membro do conselho evoca a experiência acumulada e lança a questão: “E o ramo imobiliário, hein? Vamos continuar de fora?”. Há players da área de investimentos, empresas vitoriosas na captação de capital no mercado e aplicação em fundos, que um dia têm uma ideia: “Que tal se nós atacássemos o mercado imobiliário?”. Existem corporações e indivíduos ligados a business, habituados a criar e desenvolver negócios de sucesso, que a certa altura se perguntam: “Ora essa, mas por que não atuar também no mercado imobiliário?”. Apesar de separadas em termos de trajetória, essas empresas têm em comum uma motivação e uma crença: “O mercado imobiliário nacional movimenta milhões” e “estamos prontos para explorá-lo”.




    O potencial de ganho e a visibilidade que os imóveis proporcionam explicam também por que tantos empresários de áreas distintas e profissionais liberais de áreas distantes se envolvem com negócios imobiliários: já me deparei com empresários de indústrias de autopeças, atacadistas de alimentos, médicos e advogados bem estabelecidos que se aproximaram do mercado sem antes ter observado a curva de aprendizagem necessária para entender a indústria e as competências imprescindíveis para, sob risco, aplicar capital. Talvez um pouco de cera nos ouvidos e colírio nos olhos ajudassem a resistir ao canto do lucro somado à vaidade de deixar uma marca duradoura na paisagem. Dinheiro e ego dão as mãos e caminham a passos firmes – rumo à pilha de ossos. As barreiras de entrada no mercado imobiliário são mínimas, o que pode ser bom do ponto de vista de oportunidade, mas perigoso sob a ótica de conhecimento do desafio e das ameaças. Assim, mesmo presumindo que haverá algum tipo de dificuldade, muita gente embarca. Sem a engenhosidade de Ulisses.




    O incorporador lança o empreendimento e a venda parece fenomenal. Ele se vê com muitos recursos e, enquanto não cai, vai repercutindo a ilusão: muda-se para uma casa maior, compra um barco, viaja para o exterior com a família três vezes em um ano. O exibicionismo atrai outros incautos, que raciocinam: “Aquele camarada era um pé-rapado e olha como está bem! Se eu entrar nisso eu destruo, porque sou mais esperto, tenho mais tino comercial, isso aí pra mim é tranquilo, faço igual ou até melhor”.




    A certa altura, em geral tarde demais, fica claro que a venda não foi tão saudável quanto aparentava, que a obra não foi controlada como deveria. A construção é embargada pelo Ministério Público ou ocorrem atrasos que geram multas e processos. E o que antes era um confiante “se der problema, tenho dinheiro pra levar isso até o fim” vira um arrependido “deu problema e isso quase levou ao fim o meu dinheiro”.




    Empresas também têm suas fragilidades, embora de outros tipos. Cada uma pode ser muito boa verticalmente, na profundidade de sua área estanque, mas falta à maioria um domínio amplo sobre todos os aspectos de um negócio bem-sucedido no segmento imobiliário. Algumas têm uma visão estratégica primorosa sobre o potencial de mercado e o produto certo, outras têm experiência tática e estruturam perfeitamente os pilares de sustentação, enquanto um terceiro grupo é exímio na operação e se sente confortável com a execução das obras. Mas cada atributo é indispensável e exige competências específicas, que só muito raramente estão reunidas em um mesmo player.




    Curiosamente, o setor imobiliário é pouco abordado por autores de livros sobre gestão de projetos, programas e portfólios, talvez por falta de conhecimento prático na área. A indústria é exaustivamente estudada, a engenharia e os serviços também são amplamente tratados, a tecnologia é o próprio carro-chefe da gestão de projetos. Pode-se afirmar que, dentre todos os mercados economicamente fortes e que lidam com projetos, o imobiliário é o mais ignorado. Somando-se as poucas barreiras de entrada com a falta de divulgação das boas práticas de gestão, entende-se a analogia entre o segmento e a Odisseia de Homero.




    Ao longo deste livro, vamos apresentar as melhores práticas de gestão de projetos, programas e portfólios do PMI® e as metodologias aplicadas pela Iben Engenharia para trazer valor e garantir o sucesso na realização de um negócio imobiliário. Traremos cases riquíssimos para contextualizar o aprendizado teórico e experiências reais contadas por especialistas no que consideramos os três pilares de conhecimento para o sucesso imobiliário:




    » Estratégia de produto;




    » Estruturação tática de negócios; e




    » Gestão operacional.




    Quero convidá-lo a classificar sua empresa em um dos três grupos a seguir, e ajudá-lo a identificar algumas premissas que são atributos preexistentes, nativos em sua atividade profissional, e os que não são. Organizações maduras podem se enxergar em mais de uma cesta, mas a origem de seus fundadores dificilmente não contaminou a cultura empresarial, realçando as competências assim como as deficiências de seus processos.




    a_Uma construtora, bem ou mal, já controla prazo, custo e qualidade; de forma similar, algumas empresas de serviços também têm essa capacidade, apesar da falta de conhecimento em obras civis. O desafio é: alguma vez ela já estruturou um negócio? Já lidou com financiamento, vendas, marketing? Tem pessoal capacitado para interpretar pesquisa de mercado, acompanhar os movimentos da concorrência, da oferta e da demanda? Quem está olhando para o contexto político, para as tendências macroeconômicas? Existe alguém na equipe que saiba definir um produto com chance de sucesso no mercado e que ainda cumpra os objetivos estratégicos da empresa? Provavelmente não.




    b_O investidor, em maior ou menor grau, conhece os aspectos econômicos e financeiros de uma empreitada. Tradicionalmente, empresas de investimento estão habituadas a estruturar negócios e possuem maior clareza na avaliação dos riscos, o que auxilia na identificação dos fatores críticos de sucesso e das premissas ou gatilhos que precisam ser monitorados em cada cenário, como velocidade de vendas, análise de crédito e financiamento. Mas com que ótica o investidor seleciona os seus projetos? E com quanta segurança contrata seus fornecedores?




    c_ O empreendedor, por definição, sabe identificar oportunidades. Ao ver o invisível, empresas empreendedoras são capazes de interpretar a concorrência, despertar a vocação de um terreno em determinada cidade e oferecer o que o mercado deseja comprar. Mesmo tendo a gestão de portfólio entranhada em seu DNA, empreendedores não raramente tratam seus projetos como um filho, sendo permissivos com fatores críticos capazes de arruinar até mesmo a melhor das ideias. Qual a capacidade do empreendedor de avaliar riscos e preservar a saúde do negócio? E quão apto ele está para lidar com a gestão de 70% dos custos do negócio despendidos na obra? Cumprir prazos? Corresponder às expectativas iniciais geradas?




    Compreendemos que cada empresa tem seus pontos fortes e não pretendemos ensinar as orações ao vigário, mas até mesmo ele nunca deixa de aprimorar sua forma de rezar a missa. Nossa proposta é compartilhar com leitores qualificados a metodologia e as melhores práticas em todos os estágios da incorporação imobiliária. Pois é natural que cada business se concentre naquilo que já faz bem e que pode se tornar capaz de fazer melhor ainda, mas um conhecimento mínimo sobre as três disciplinas é indispensável tanto para alçar seu primeiro voo quanto para sagrar-se um vencedor e disputar os potes de ouro do mercado. Ainda que sua estratégia seja associar-se a terceiros para complementar o que lhe falta, você precisa ter conhecimentos bem fundamentados, que ajudem a decidir de onde partir. O que é mais valioso para um comandante: um soldado ou outro comandante? Qual a sua dor?




    Como vimos, as disciplinas fundamentais que tratam da estratégia de produto, da estruturação tática de negócios e do gerenciamento operacional precisam estar presentes nesta corrida ao tesouro. Elas serão abordadas neste livro, respectivamente, pelas metodologias e boas práticas de gestão de portfólios, de programas e de projetos, criadas pelo PMI® e desenvolvidas pela Iben Engenharia. Enquanto contamos histórias para contextualizar sua leitura, pedimos que tape os ouvidos à sereia por algumas páginas, e sinta-se capaz de experimentar novos níveis de sucesso em seus negócios imobiliários. Apresentamos o Real Estate 3.0.




    1.0 – PORTFÓLIO – ESTRATÉGIA DE PRODUTO




    Gerenciamento de portfólio é o que garante que uma organização alavanque o sucesso de seus negócios por meio da seleção de projetos. Refere-se à gestão centralizada de um ou mais portfólios de projetos para alcançar objetivos estratégicos. Pesquisas do PMI® mostram que a gestão de portfólio é uma forma de preencher a lacuna entre estratégia e implementação.




    A gestão de portfólio está no nível estratégico do negócio.




    2.0 – PROGRAMA – ESTRUTURAÇÃO TÁTICA DE NEGÓCIOS




    Programa, na definição do PMI®, é um grupo de atividades, projetos relacionados e subprogramas que, gerenciados de forma coordenada, possibilitam a obtenção de benefícios que não seriam atingíveis caso a gestão fosse separada. Programa é uma maneira de realizar objetivos estratégicos e atingir metas e objetivos de negócio identificando e coordenando as bases necessárias para realização do valor.




    A gestão de programas está no nível tático do negócio.




    3.0 – PROJETO – GESTÃO OPERACIONAL




    Segundo o Guia PMBOK® 5ª edição, “projeto é um esforço temporário empreendido para criar um produto”. Envolve a aplicação de conhecimentos, habilidades e técnicas para atender a requisitos e cumprir prazos a custos enxutos.




    A gestão de projetos está no nível operacional do negócio.




    E o que tem mais relevância, neste tripé? Todos são igualmente importantes, pois, se você falhar em um, morrerá em todos. De modo geral, existe muita fragilidade nas empresas envolvidas no negócio dos empreendimentos imobiliários, porém, como será demonstrado a seguir, é possível desenvolver a musculatura necessária para sustentar um crescimento saudável e duradouro. É possível aprimorar o discernimento para não cair na promessa encantatória que não passa de vento reverberando em rochas escarpadas; é possível evoluir para escapar da água fria e da morte certa. No ramo imobiliário, existem recompensas concretas. Basta não se deixar iludir pelo canto.
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