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RESUMO

Com o advento das inovacGes tecnoldgicas, dos novos modelos de negdcios e das tendéncias
para toda a sociedade torna-se inevitavel ndo ser afetado por essas. O Mercado Imobiliario de
Florianopolis também tem sofrido diversas mudancas e por conta disso resolveu-se realizar uma
pesquisa que procura analisar como as inovacgdes tecnoldgicas, 0s hovos modelos de negécios,
e as tendéncias para 0 mercado imobiliario estdo influenciando a atuacdo dos corretores de
iméveis de Floriandpolis. Além disso, o presente estudo tem o intuito adicional de descrever
tanto as Inovacgdes Tecnoldgicas, os Novos Modelos Negoécio e as Tendéncias para o setor
imobilidrio quanto as praticas utilizadas pelos corretores frente a essas questdes. Em virtude
dessas transformacdes buscou-se ainda identificar as novas competéncias que estdo sendo
requeridas aos profissionais do setor para que se adaptem a ela. Para alcangar esses objetivos
utilizou-se uma pesquisa descritiva, com abordagem qualitativa. Para a coleta de dados usou-
se 0 método de entrevista em profundidade com dez corretores atuantes na cidade de
Florianopolis, as mesmas foram gravadas, transcritas e posteriormente analisadas por meio da
técnica de andlise do discurso, confrontando os dados encontrados com a teoria apresentada no
capitulo de fundamentagdo tedrica. Com isso, foi possivel identificar as principais competéncias
que tem sido solicitadas aos corretores, tais como o0 autoconhecimento, conhecimento técnico,
habilidade interpessoal e iniciativa. A caracterizar as principais transformacfes encontradas
como os Portais on-line, visitas virtuais e outras que tém influenciado o Mercado Imobiliario
de Floriandpolis.

Palavras-chave: Mercado Imobiliério. Inovag¢6es Tecnoldgicas. Corretores. Florianopolis.



ABSTRACT

With the advent of technological innovations, new business models and trends for the whole
society, it becomes inevitable not being affected by them. The Floriandpolis Real Estate Market
has also undergone several changes and as a result, it was decided to conduct a survey that seeks
to analyze how technological innovations, new business models, and trends in the real estate
market are influencing the performance of real estate brokers in Floriandpolis. In addition, the
present study has the additional intention of describing both Technological Innovations, New
Business Models and Trends for the real estate sector, as well as the practices used by brokers
in relation to these issues. As a result of these transformations, it was also sought to identify the
new competencies that are required of professionals in the sector to adapt to it. To achieve these
objectives, a descriptive research with a qualitative approach was used. For data collection, the
in-depth interview method with ten brokers in the city of Floriandpolis was used, they were
recorded, transcribed and later analyzed using the discourse analysis technique, comparing the
data found with the theory presented in the theoretical foundation chapter. With that, it was
possible to identify the main competencies that have been requested from brokers, such as self-
knowledge, technical knowledge, interpersonal competencies and initiative. To characterize the
main transformations found, such as online portals, other virtual visits that influenced the Real

Estate Market in Florianopolis.

Keywords: Real Estate Market. Tecnological Innovation. Realtor. Florianopolis.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo aborda a problemética da gestdo no setor imobiliario, realizada por
imobiliarias e corretores de imoveis, tendo em vista 0s avangos tecnolégicos e as novas
tendéncias do setor. Trata-se, em especial, das transformacdes trazidas pela Economia Digital
baseada no comércio eletrdnico, sistemas em rede e nas tecnologias da informacdo (COZER,
2007).

O Mercado Imobiliario possui grande importancia para a Economia do Pais,
participando na geragéo de empregos diretos e indiretos, no desenvolvimento do espago urbano
e na qualidade de vida da populacdo (MATOS; BARTKIW, 2013). Em 2018, o Produto Interno
Bruto (PIB) cresceu 1,3% e 0 Setor de Servi¢o (que corresponde 75,8% do PIB) foi o que mais
contribuiu com o resultado positivo, com destaque para as Atividades Imobiliarias que, com
crescimento de 3,1%, foi o ramo que registrou melhor desempenho. (AGENCIA DE
NOTICIAS IBGE, 2019)

O subsetor de Atividades Imobiliarias contabilizou dez trimestres consecutivos de
crescimento — do segundo trimestre de 2017 até o terceiro trimestre de 2019. Este
subsetor tem contribuido positivamente no resultado do PIB, destacando a sua
importancia e influéncia na economia do Pais. (ANUARIO DO MERCADO
IMOBILIARIO - SECOVI-SP, p. 15, 2019)

Dados do ultimo censo do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2011)
revelaram que o Brasil possuia em 2010 pouco mais de 57 milhdes de residéncias. No entanto,
um estudo da Fundacdo Getulio Vargas (FGV) estimou que o déficit habitacional no Brasil,
registrado em 2017, foi de 7,77 milhdes de unidades (ABRAINC, 2018). Portanto, ha muito
ainda o que explorar no Mercado Imobiliario, seja na construcdo, compra ou locacdo de
imoveis.

Matos e Bartkiw (2013) apresentam as muitas opg¢Oes de servigos agregados que

compdem o Mercado Imobiliario, sendo formados pelos seguintes agentes:
imobiliarias, corretoras de imoveis autdbnomas, o profissional corretor, proprietéario,
empreiteiras de médo de obra, empresas da construgdo civil e empresas prestadoras de
servicos em propaganda e marketing, que atuam nas atividades de administracéo e

comercializacdo dos empreendimentos imobiliarios. (MATOS E BARTKIW, 2013 p.
13)

De acordo com o ultimo relatério Demografia das Empresas e Estatisticas de
Empreendedorismo - 2017 do IBGE, o numero de empresas classificadas como Atividades
Imobiliarias na Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE 2.0 foi de 89.732,
com uma taxa de entrada de empresas no mercado de 20% no ano de 2017. Adicionalmente,

do saldo de 360 mil pessoas ocupadas assalariadas em 2017, as Atividades Imobiliérias se
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destacaram com variagdo positiva, sendo o segundo maior resultado: 2,3 pontos percentuais
(IBGE, 2019 p.26-28). Em matéria publicada na Folha de Sdo Paulo, Narcizo (2019) afirma
que em 2019, dos empregos com carteira assinada registrados no Brasil, 10% foram gerados
pelo setor imobiliério.

Cabe esclarecer que 0s negocios e a gestdo do setor imobiliario ocorrem em uma cadeia
de valor que compreende a “prospeccao de terrenos, analise de viabilidade, financiamento do
projeto, projetos comercial e arquitetdnico do empreendimento, divulgacdo e comercializacdo
e mercado de capitais” (FIA, 2018; n.p.).

No &mbito do negdcio, os resultados sdo alcancados por meio da Gestdo, uma atividade
prevista nesta atividade econdmica, segundo a Classificacdo Nacional de Atividades
Econdmicas - CNAE, como “Gestdo e Administragdo da Propriedade Imobiliaria” (IBGE,
2019).

A gestdo imobilidria pode ser conceituada como uma série de praticas, técnicas e
ferramentas que permite que as empresas retenham bons clientes, assim como conquiste novos
consumidores. Além disso, a partir da gestdo imobiliaria pode-se aumentar o nimero de
produtos oferecidos e qualificar o atendimento final, sendo realizada em areas financeira,
patrimonial, de pessoas e de clientes (DOCUSIGN, 2017).

Apesar das empresas classificadas em atividades administrativas apresentarem altas
taxas de sobrevivéncia (48,8%), segundo dados de 2017 do IBGE (IBGE, 2019, p.34), tendo
em vista que o mercado imobiliario é receptivo as mudancas macroeconémicas (DOCUSIGN,
2017), a gestdo no setor sofre, como os demais, 0s impactos das novas demandas, dos novos
modelos de negdcios, das novas tecnologias, em especial, como inovagdes disruptivas.

As inovacdes disruptivas sdo capazes de formar um novo e completo mercado com a
insercdo de um novo produto ou servico (CHRISTENSEN; OVERDORF, 2009). Empresas
digitais como Netflix, Uber, Airbnb e outras configuram este ambiente de novos modelos de
negocios com a digitalizacdo e inovagOes digitais disruptivas, percorrendo desde a cadeia de
suprimentos, producdo e experiéncia do cliente, motivando oportunidades de criacdo de valor
(CAYLAR, NAIK e NOTERDAEME, 2016), que impactam também no setor imobiliario.

Neste cenario, o trabalho de corretores tradicionais vem sendo substituido ou, pelo
menos, ameagado, por corretores on-line, que “conseguem fechar negocios com mais eficiéncia,
por preco, comodidade e velocidade” (CHARITOU; MARKIDES, 2003, apud RODRIGUES;
CIUPAK; RISCAROLLI, 2017, p.5). Outras mudancas vém acontecendo no setor, com
“financiamento de imoveis através de crowdfunding, [...] processos e formas de

comercializacdo de imoveis mais diretos, sem intermediarios ou por meio de plataformas, e
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automacgdo dos imodveis, com uso de aplicativos para controle das funcionalidades”

(FECOMERCIO, 2019. n.p.). Desta forma, pode-se considerar que:

O comportamento inovador tornou-se um dos principais diferenciais das economias,
com impactos no seu nivel de desenvolvimento, indices de crescimento e dinamismo,
destacando-se como um dos grandes responsaveis pelos ganhos de competitividade. A
inovagdo passa a significar ndo apenas o desenvolvimento tecnolégico, mas também de
produtos, processos, modelos de gestdo e de negécios. (TADEU; SALUM, 2012. p. 57)

As inovagOes ocorrem de diferentes formas e normalmente sdo provocadas pela
identificacdo de problemas, necessidades ou oportunidades, demandando diferentes recursos da
organizacdo, podendo ser através de investimentos em novas tecnologias ou ndo. As
organizagdes buscam “identificar quais formas de inovagdes sdo mais apropriadas aos seus
objetivos” e “quais formas de inovagdo podem ser mais tteis para apoiar suas estratégias de
negocios.” (RIBAS; FERNANDES, 2015 p. 29)

Em 2019, nos Estados Unidos, a empresa Amazon investiu pela primeira vez no
segmento imobiliario com a criacdo de uma plataforma online, a TurnKay, cujo objetivo é
conectar diretamente clientes potenciais e corretores imobiliarios, tendo produtos e servi¢os
Amazon associados & compra do imével (REDACAO GQ, 2019).

No Brasil, startups como a UpEstate, o Quinto Andar e a Hubbers ja atuam no mercado
de venda e aluguel reduzindo intermediarios na negociacgéo, dispensando fiador e até mesmo
comissionamento, oferecendo ao cliente autonomia com uso de imagens do imével em videos
3D, interacdo direta entre proprietario e interessado, proposta de venda e locagdo online e uso
de ferramenta de inteligéncia artificial (RIBAS, 2018; OLIVEIRA, 2019).

Com isto, imobiliarias tradicionais tém ampliado seus servicos. E o caso do Grupo Brasil
Brokers, que criou a Desenrola, com atuacdo inicial na cidade de Goiania como a primeira
plataforma digital de aluguel com o propoésito de desburocratizar e acelerar o processo de
locacdo (DESENROLA, 2019), criando solugdes e servicos ao invés de focar em ferramentas e
produtos (GUTIERREZ, 2019).

O novo modelo de intermediacdo em contratos imobiliarios em plataformas digitais,
para o presidente do Conselho Regional de Corretores de Iméveis no Rio de Janeiro (CRECI-
RJ), representa “uma concorréncia desleal e a insegurancga para o cliente”, enquanto para o
presidente da Associacdo Brasileira das Administradoras de Imdveis (ABADI), “os novos
modelos digitais [...] obrigam as empresas tradicionais a se adequarem e a oferecerem um
servi¢co mais aprimorado. 1sso € bom para o cliente. Para outros especialistas do setor, isto
também pode significar que o trabalho do corretor serd substituido pela tecnologia (RIBAS,
2018 n.p.).
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Cabe destacar que, o mercado imobiliario “¢ muito diferente de qualquer outra aplicagdo
financeira”, caracterizando-se como “um mundo bastante complexo [...] envolvendo um grande
namero de variaveis” (FIA, 2018; n.p.), que englobam:

a) imoveis novos, usados ou na planta;

b) compra, venda e aluguel para fins residenciais ou comerciais;

c) novas solucgdes tecnoldgicas (sites, aplicativos para dispositivos moveis e chatbots de
atendimento, assinatura digital de documentos, novas formas de energia, seguranca
eletrbnica etc.);

d) necessidade de adaptacdo a novos perfis de clientes e s mudancas nos modos de vida,

de trabalho, estilos e contextos de moradias (FIA, 2018).

Dada a importancia do mercado imobiliario para a economia e as transformacdes que o
setor vivencia devido as inovag6es tecnologicas, aos novos modelos de negocios e as tendéncias
que afetam o comportamento do consumidor e consequentemente a gestdo das empresas e suas
praticas profissionais, o presente trabalho visa contribuir com o entendimento deste fenémeno,
respondendo a seguinte pergunta:

Como as inovagdes tecnoldgicas, os novos modelos de negdcios e as tendéncias para o

mercado imobiliario estdo influenciando a gestdo no setor imobiliario?

1.1 OBJETIVOS

Com o intuito de responder a pergunta de Pesquisa, foram definidos os Objetivos, Geral

e Especificos, conforme apresentados a seguir.

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar como as inovagles tecnoldgicas, os novos modelos de negdcios, e as
tendéncias para o mercado imobiliério estdo influenciando a atuacdo dos corretores de imoveis

de Floriandpolis.

1.1.2 Objetivos Especificos

Tendo em vista o alcance do objetivo geral, foram realizados estudos de casos,

cumprindo os objetivos especificos descritos a seguir:

a) Descrever as InovagBes Tecnologicas e Novos Modelos de Negocios que estdo

provocando transformacgdes no Mercado Imobiliario;
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b) Descrever as préaticas utilizadas pelos profissionais e imobiliarias frente as Inovacoes
Tecnoldgicas, aos Novos Modelos de Negocios e as Tendéncias para 0 mercado
imobiliario;

c¢) Identificar novas competéncias que estejam sendo requeridas aos profissionais do setor
nesse NoOVo contexto;

d) Sugerir acdes alternativas que possam ser utilizadas por profissionais e empresas do
Setor Imobiliario para se adaptarem as Inovacfes Tecnoldgicas e as Tendéncias do

setor.

1.2 JUSTIFICATIVA

O estudo mostra-se relevante por tratar da inovacédo e da analise dos impactos na gestao,
causados pelas inovac@es da era digital e novas tendéncias no contexto imobilirio.

Uma pesquisa realizada em outubro de 2019 no banco de dados da SciELO com as
palavras-chaves “inovagdo” e “mercado imobiliario” apresentou apenas trés resultados: “O
Marketing Imobiliario a Luz da Estéetica da Mercadoria” de Barbosa (2017), “Parques
tecnologicos: entre inovacdo e renda imobiliaria no contexto da cidade do Recife” de
Lacerda ¢ Fernandes (2015) e “Empresarios urbanos e producdo do espaco residencial:
condominios-clube na Zona Sul de Natal” de Aratjo (2015). Ja com as categorias “gestdo”,
inovacao” e “mercado imobiliario”, a SciELO apresentou somente um resultado, o mesmo ja
citado anteriormente, o artigo de Araujo (2015).

Complementarmente, uma pesquisa no Repositorio Institucional da UFSC, com foco no
titulo e no campo da Administragéo utilizando as mesmas palavras-chaves, revelou inicialmente
43 resultados, mas nenhum trabalho no campo da inovacao e gestdo no mercado imobiliario.
Portanto, nenhum dos estudos encontrados possui proposta similar a que é apresentada no
presente trabalho, o que evidencia uma lacuna tedrica com a qual esta pesquisa pode contribuir.

Entretanto, nenhum dos estudos encontrados possui proposta similar a que é apresentada
no presente trabalho, o que evidencia uma lacuna tedrica com a qual esta pesquisa pode
contribuir.

A Pesquisa tem relevancia econdmica e social, pois o setor, de acordo com o Sistema
Brasileiro de Poupanca e Empréstimo (SBPE) movimentou R$ 57,5 bilhdes na compra e
construcdo de imoveis durante todo o ano de 2018 (EXAME, 2019; n.p.), enquanto, a Fundacao

Getulio Vargas (FGV) sugere que a demanda habitacional no Brasil é de 14 milhdes de



21

moradias até 2025 (INFOMONEY, 2018; n.p.). Outro dado relevante € que o setor emprega
cerca de 350 mil corretores de imoveis em todo o pais (FENACI, 2017).

Ja o mercado imobiliario da Grande Floriandpolis € um mercado que cresce de 10% a
15% ao ano (NSC Total, 2019; n.p.), caracterizado pelo alto poder aquisitivo da populagéo, alta
de preco de vendas de imdveis residenciais (Indice FipeZap) e empreendimentos limitados por
conta de questbes ambientais e crescimento de construcdes nas cidades proximas.

Finalmente, o trabalho justifica-se em razao do interesse de uma das pesquisadoras, que
atua como profissional hd 5 anos no mercado imobiliario de Floriandpolis. Diante do exposto,
0 presente pretende cooperar com a ampliagdo do conhecimento acerca do tema da gestdo da

inovacao no mercado imobiliario.

1.3 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho foi dividido em cinco capitulos: Introducdo, Fundamentagcdo Teorica,
Procedimentos Metodoldgicos, Analise de Resultados, Conclusdo e Referéncias. Além desses
capitulos ha também uma secdo contendo os apéndices da pesquisa desenvolvida.

Na Introdugéo buscou-se trazer dados e informagdes acerca do Mercado Imobiliario de
uma forma geral. Esse capitulo serve para que os leitores sejam inseridos no contexto do setor
e obtenham um conhecimento superficial sobre os temas que serdo tratados nos capitulos
seguintes.

O capitulo de Fundamentagdo Tedrica foi construido com o intuito de que os conceitos
apresentados na Introducao fossem aprofundados nesta se¢do. Portanto, neste ha uma subsecéo
contendo informagdes sobre o que € o Mercado Imobiliério e as atividades que estdo inclusas
no setor (2.1). Apds criou-se uma subsecdo apenas para fundamentar as InovacOes
Tecnoldgicas, os Novos Modelos de Negdcios e as Tendéncias que estdo surgindo e podem
estar influenciando o setor Imobiliario (2.2).

No capitulo 3 tratou-se dos Procedimentos Metodoldgicos utilizados durante a pesquisa
para a coleta e analise de dados. Aqui também se delimitou e caracterizou-se 0s sujeitos do
estudo realizado.

Ja no capitulo 4 demonstrou-se os resultados encontrados com os procedimentos
metodologicos que foram apresentado no capitulo anterior. Neste foram apresentados as
principais respostas encontradas durante a realizagdo da pesquisa.

O ultimo capitulo trata-se da indicacdo de todas as referéncias utilizadas para construir

tanto a Fundamentagdo Tedrica como o trabalho como um todo.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

Neste Capitulo sdo discutidos temas relacionados ao Setor Imobiliario, seu
funcionamento, processos e 0s agentes envolvidos, assim como sdo abordados temas
relacionados as novas tecnologias, novos modelos de negécios e tendéncias para o mercado

imobiliario.
2.1 MERCADO IMOBILIARIO

E comum relacionar o setor imobiliario ao setor da construc&o civil, no entanto, Botelho
(2005 p. 32) afirma que o sector imobiliario “¢ mais amplo que o Setor da construcéo,
abrangendo-o.” Para o autor, a construgao civil compreende as grandes obras de infraestrutura,
que sdo importantes social e economicamente, pois transformam o espaco urbano. O setor
imobiliario € composto pelas atividades de trés subsetores: (1) industria da construcéo civil; (2)
industria da producdo de materiais e (3) atividades terciarias: atividades imobiliarias e
manutencéo predial (BOTELHO, 2005).

Buscando definir o setor imobiliario, Wissenbach (2008 p. 20) argumenta que 0s
conceitos “nao costumam aparecer de forma explicita, frequentemente variam com os objetivos
do estudo”. De forma abrangente, o autor conclui que o setor “se forma a partir do conjunto de
atividades relacionadas as diversas etapas de trabalho, antes, durante e depois da construcéo
dos imoveis.” (WISSENBACH, 2008 p. 21).

Arraes e Sousa Filho (2008) afirmam que o consumo de habitacdo é essencial a todo ser
humano, isto porque trata-se da necessidade basica relacionada a seguranca e adversidades do
meio ambiente. Este consumo pode ser segmentado de duas formas: atendendo aos que possuem
a intencdo de utilizar o bem para atender sua necessidade basica de habitacdo e para aqueles
que adquirem o bem como investimento.

Tais interacOes de oferta e demanda dos bens imdveis que ocorrem no setor imobiliério
formam o chamado Mercado Imobiliario, que Kremer (2008) define como o0 ambiente em que
as transagdes imobiliarias acontecem. A disposicdo deste mercado envolve muitas empresas e
atores, sendo o produto (imovel) e 0s servicos prestados inestimaveis para as pessoas. As muitas
variaveis envolvidas fazem com que seja considerado um dos setores mais complexos da
economia (KREMER, 2008; KUHN; PEREIRA; NERBAS, 2009).

Adicionalmente, o produto comercializado no mercado imobilidrio possui
caracteristicas diferentes dos demais bens de consumo. Os imoveis, entre outros atributos, séo

formados por diferentes produtos (sistemas, materiais etc.). Somando-se as atividades
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requeridas desde o planejamento, construgdo e comercializagdo, acabam envolvendo muitos
profissionais (KUHN; PEREIRA; NERBAS, 2009).
Silva et.al. (2012) também definem o Mercado Imobiliario evidenciando as atividades
envolvidas:
O mercado imobiliario é o centro das atividades relacionadas & construcédo civil,
pois ele € responséavel pelas atividades de loteamento, compra, venda, locacéo,
entre outras atividades que norteiam o processo da construcdo. A combinacao destas

atividades tem como objetivo comum a construgdo de um bem imdvel, que é o produto
comercializado no mercado imobiliario (SILVA et. al., 2012 p.6).

Law e Kuwabara (2014) consideram o mercado imobilidrio residencial o mais
tradicional entre as possibilidades de negdcios do setor, isto porque abrange questes de
moradia, familia, vida privada e sonhos que envolvem a casa propria, por exemplo; além disso,
0 numero de familias e pessoas fisicas é superior a0 niumero de empresas e escritorios.
“Historicamente, ¢ no mercado residencial onde se concentra a maior parte das incorporagdes,
construgdes e atividade imobiliaria de corretagem de imoveis” (LAW; KUWABARA, 2014, p.
59), que sera explorada mais profundamente no presente estudo.

Em Amorim (2015), o mercado imobiliario é definido como o mercado do setor
imobiliario, onde acontecem as negociagdes “com o terreno, bem como com qualquer
construgdo edificada sobre esse terreno”, seja por meio da venda ou locacdo, ou seja,
“comercializacdo ou administragdo dos imoveis”, através da intermediacdo imobiliaria
(AMORIM, 2015, p. 203).

Para Siqueira (2013), a presenca de intermediarios capazes de dinamizar 0s processos
no mercado imobiliario se justifica, pois as transacdes imobiliarias se caracterizam por serem
um processo complexo que envolve elevados custos diretos e indiretos associados. Como custos
diretos destacam-se 0s de aquisi¢do e burocraticos; como custos indiretos pode-se apontar o
tempo dedicado no processo de pesquisa ou divulgacdo, referindo-se a todas as partes
envolvidas: compradores e vendedores, locatarios e locadores.

Neste contexto, percebe-se a importancia de que profissionais qualificados atuem no
Mercado Imobiliério, a fim de conduzir seus clientes com seguranca e objetividade para o
fechamento dos negdcios. Nos topicos seguintes, serdo apresentadas as Atividades Imobiliarias,
identificando as possiveis operagcdes do setor. Também serdo discutidas as atividades de
Intermediacéo e Corretagem Imobiliaria, além dos agentes que compdem o mercado imobiliario

e realizam tais intermediagdes.
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2.1.1 Atividades Imobiliarias

A Atividade Imobilidria, para Costa (2010 p.19), “compreende o desmembramento de
terrenos, loteamentos, incorporagdo de imoveis, construcdo prépria ou em condominio, locagdo
de imdveis préprios ou de terceiros e administracdo de Centros Comerciais, Shopping Centers
e Condominios Residenciais.”.

Para esta Pesquisa sera considerada a definicdo da Comissdo Nacional de Classificacdo
(CONCLA), que posiciona as Atividades Imobiliarias na Se¢do “L” e Divisdao “68”, definindo
seu ramo de atividade para a CNAE (Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas),

caracterizando-as da seguinte forma:

(..) compreende as atividades de gestores de propriedade imobiliaria como as de:
proprietarios de imdveis, agentes e corretores imobiliarios que atuam nas atividades de
compra, venda e aluguel de imdveis e outros servigos relacionados como a avaliagdo
de imdveis para qualquer finalidade. Esta se¢cdo compreende também as atividades de
administracdo de condominios, shopping centers e outros iméveis. As atividades
compreendidas nesta secdo podem ser desenvolvidas pelo proprietario do imovel ou
por terceiros sob contrato ou corretagem (IBGE. 2019 n.p.).

Este estudo aborda as atividades imobiliarias desenvolvidas por terceiros (agéncias
imobilidrias e profissionais corretores de imdveis), ou seja, intermediadores de transacdes
imobiliarias, categorizadas no “Grupo 68.2 Atividades imobiliarias por contrato ou comissao”,
classe que compreende “a intermediagdo na compra, venda e aluguel de imdveis e terrenos por
agentes e corretores imobiliarios sob contrato; e 0s servigos de assessoramento em questdes
relativas a aluguel de imoéveis de terceiros.” (CONCLA, IBGE, 2019 n.p.).

A seguir, na Figura 1, foi elaborado um organograma de todas as Atividades
Imobiliarias encontradas na Secao L. Foi colocado em destaque, na cor vermelha, a Atividade

de Intermediacéao e Corretagem que é discutida no tdpico seguinte.



FIGURA 1: SECAO “ATIVIDADES IMOBILIARIAS”
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Fonte: Adaptado de CONCLA - Comissdo Nacional de Classificagdo - IBGE (2019) - Elaborado pelas autoras.
2.1.1.1 Intermediacdo e Corretagem Imobiliaria

Empresas de diferentes portes e profissionais autbnomos constituem a inddstria da
corretagem imobiliaria; suas receitas provém da negociacdo envolvendo venda e locacéo de
imoéveis (SIQUEIRA, 2013). O sucesso da intermediagao ocorre quando “o corretor usa de sua
capacidade profissional aliada a ética, honestidade e disposi¢do para encontrar o imével certo
para a pessoa certa.” (RESENDE, 2003 p. 6).

Becker (2016) argumenta em sua pesquisa que a busca por um profissional
intermediador ocorre principalmente no cenario urbano; no entanto, os intermediarios “podem,
sem restri¢Oes legais, atuar na comercializagdo de qualquer tipo de imdvel, urbanos ou rurais,
novos ou usados, dependendo para tanto unicamente de sua estrutura e capacidade.”
(SIQUEIRA, 2013 p. 8).

O profissional auxilia o interessado na busca pelo imdvel de forma mais objetiva, alem
de oferecer maior seguranca juridica, pois “vender, comprar ou alugar imdveis por meio do
contato direto entre os interessados ndo apenas ¢ uma tarefa dificultosa, mas também incerta”
(BECKER, 2016 p. 11) e os unicos profissionais habilitados a intermediar transacfes
imobiliarias sdo os corretores de imoveis (GONZAGA; GOMES, 2015).
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Proposicao tedrica 1. A etapa de intermediacgdo e corretagem tem se transformado
em virtude das inovacdes tecnoldgicas, dos novos modelos de negdcios e das tendéncias

para o mercado imobiliario.

2.1.1.2 Agentes Imobiliarios

Costa (2003) apresenta os agentes que compdem o mercado imobiliario. S&o eles:
agentes financeiros, proprietarios de imdveis, incorporadoras, construtoras, profissionais
liberais (corretores), imobiliarias, clientes (compradores, investidores e inquilinos).

Para Bortone (2017), o fluxo do mercado imobiliario se da em consequéncia da dinamica
entre a oferta e procura que é motivada pelos agentes imobiliarios. No caso dos profissionais,
estes buscam e apresentam imoveis que atendam as necessidades dos interessados. A Figura 2

demonstra como ocorre tal processo.

FIGURA 2: FLUXOGRAMA EQUACAO DO MERCADO IMOBILIARIO
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Fonte: Bortone (2017)

Os agentes de negdcios imobiliarios surgiram a partir do crescimento e urbanizacao das
cidades (CELANI, 2019) e sdo considerados, segundo Botelho (2019), agentes de
transformacdo quando se trata do uso e ocupacao do solo para fins imobiliarios. 1sso porque
estdo empenhados em criar espacos diferenciados a fim de antecipar e garantir a organizagédo e

a composicdo do espacgo dentro da estrutura espacial urbana (BOTELHO, 2019).
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2.1.1.2.1 Empresas Imobiliarias

Matos e Bartkiw (2013 p. 33) definem empresas imobiliarias, ou apenas imobiliaria,

“como sendo uma organizagdo empresarial com fins lucrativos de carater juridico, responsavel

por desenvolver o processo de intermediagdo comercial.”. As principais atividades consistem

em:

9)

administrar aluguéis residenciais e comerciais;

administrar condominios residenciais;

intermediar a compra e venda de imaveis residenciais de terceiros e de imdveis
comerciais e rurais;

administrar condominios ndo residenciais (flats, apart-hotéis, shoppings, resorts,
etc.);

incorporagéo em parceria com empresas construtoras, loteamentos com grandes
corporacBes como construtoras e incorporadoras;

elaborar um planejamento para a captacao de imdveis com o objetivo de realizar
e propor diferenciais aos clientes na venda e locacao de imoveis;

ter conhecimento do publico consumidor para identificar suas reais necessidades
e interesses, conquistando e satisfazendo as expectativas de seus clientes.
(MATOS; BARTKIW, 2013 p. 33)

De acordo com Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE),

este segmento empresarial € um dos principais componentes da economia nacional,

possibilitando o aumento de investimentos na area imobiliaria.

As imobiliarias desempenham um trabalho essencial de aproximagcao entre o interesse
dos proprietarios de imdveis em vender ou alugar seu bem e o desejo dos pretendentes
a aquisicdo ou locacdo de tais bens, tornando-se um elo entre essas duas partes e
intermediando a negociacdo de forma direta ou partilhada, o que torna o negdcio de
venda e locacgéo de imdveis mais simples e seguro (SEBRAE, 2019).

Uma empresa imobiliaria deve cumprir as exigéncias de registros e alvaras junto aos

Orgdos governamentais competentes (SEBRAE, 2019), além de atender a regulamentacao
prevista na Lei 6.530/78:

Art 6° As pessoas juridicas inscritas no Conselho Regional de Corretores de Imoveis
sujeitam-se aos mesmos deveres e tém os mesmos direitos das pessoas fisicas nele
inscritas.

§ 10 As pessoas juridicas a que se refere este artigo deverao ter como sdcio gerente ou
diretor um Corretor de Imdveis individualmente inscrito (BRASIL, 1978).
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O CRECI/SC determina que no Contrato Social o corretor de imoveis deve,
obrigatoriamente, “fazer parte da sociedade, com no minimo 31% do capital registrado, bem
como deve atuar na geréncia da sociedade, sem delegacdo de poderes através de procuracao”
(CRECI, 2019 n.p). Com isso, percebe-se a importancia do profissional corretor de imoveis,
pessoa fisica, para a gestdo de uma empresa imobiliaria.

2.1.1.2.2 A Profissdo de Corretor de Imdveis

A atividade de corretagem imobiliaria esta disciplinada em legislacdo propria através da
Lei 6.530/78 e, com a regulamentacdo feita pelo Decreto 81.871/78, o profissional deve cumprir
as exigéncias dos Conselhos Regionais (CRECI) que, em conformidade com o COFECI
(Conselho Federal dos Corretores de Imoveis) organizam condicGes de trabalho e disciplinam
a atuacgdo dos profissionais (RESENDE, 2003).

Embora a profissdo de Corretor de Imoveis tenha sido regulamentada no Brasil apenas
em 1978, considera-se que a atividade tenha surgido na época de colonizacdo, época em que as
algumas pessoas buscavam por uma renda oferecendo-se para encontrar estadia para 0s
desbravadores deste pais (CELANI, 2019).

Devido as praticas que valorizam o crescimento, 0 avanco e as realizagdes, Celani
(2019) afirma que, de maneira figurada, Pero Vaz de Caminha deu inicio as atividades de
corretagem quando escreveu a EI-Rei Dom Manuel as novidades sobre o descobrimento do
Brasil, em 21 de abril de 1500.

As entidades do setor imobiliario reconhecem a importancia do profissional para o setor;
de acordo com a ABRAINC (Associagdo Brasileira de Incorporadora Imobiliarias):

O corretor é fundamental no processo de compra e venda. Levando em conta critérios
como a localizagdo, metragem, os servi¢os do condominio, um preco que se enquadre

a condicdo financeira do cliente, entre outros, o corretor presta um servigo de
consultoria personalizada. (ABRAINC, 2015, p. 22).

Além das questdes técnicas do negdcio, a presenca do profissional é importante também

nas relacdes pessoais, conforme destacado por Lessa (2017) em uma publicacdo ao Portal VGV:

O corretor de imdveis € muito mais do que um agente que atua na intermediagéo de
um negdcio envolvendo um imével. E um profissional que auxilia pessoas a
realizarem sonhos, auxilia empresas a prosperarem e auxilia o pais a se desenvolver.
[...] tem a capacidade de humanizar toda a relagdo com o cliente, olhar nos seus olhos,
compreender suas necessidades, medos e angustias para, assim, poder indicar o
melhor caminho e apresentar as melhores solucfes. Tem a oportunidade de transmitir
seguranga, de demonstrar para aquele potencial cliente, de forma sincera, que
compreende o quanto aquela compra é importante e que ira se empenhar a0 maximo
para que ela seja feita com todo o cuidado necessario (LESSA, 2017, n.p.).
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Ludwich (2017) aponta em sua pesquisa as principais competéncias requeridas dos
corretores de imoveis atuantes no Mercado Imobiliario de Floriandpolis pela 6tica de seus

gestores. Entre as principais, lista o autor:

1. Agir sempre de forma ética: seja por parte do profissional para com seus clientes, seja
para a empresa que este é associado;

2. Conhecer o imovel que esta vendendo: quando o profissional tem conhecimento sobre
0 produto que esta ofertando, tem mais chances de direcionar ao cliente adequado;

3. Saber inspirar e transmitir confianca: para que seja possivel conduzir o cliente ao
fechamento;

4. Saber o momento certo de propor o fechamento: o profissional sendo capaz de
contribuir para a decisdo do interessado;

5. Priorizar a qualidade no atendimento ao cliente: para obter bons resultados e
posteriormente indicacGes do cliente satisfeito;

6. Atuar com dedicacdo e perseveranca: pois seus rendimentos dependem de seu

entusiasmo e aplicacdo para com 0s negécios.

Proposicdo tedrica 2. Novas competéncias tém sido requeridas aos corretores de
iméveis em virtude das inovacgdes tecnoldgicas, dos novos modelos de negécios e das

tendéncias para o mercado imobiliario inseridas no setor.

2.1.2 Mercado Imobiliario em Floriandpolis (SC)

De acordo com dados do IBGE (2019), Florianopolis possui uma populacéo estimada
em 500.973 pessoas vivendo em um territério de aproximadamente 674.844 quildmetros
quadrados. Em comparacgéo aos dados coletados no ano de 2018, em que a populagéo era de
429.977, houve um crescimento de 1,6% no nimero de pessoas morando em Florianopolis (G1
SC, 2019. n.p).

Em declaracéo dada ao G1 SC (2019), Roberto Kern Gomes, chefe da unidade estadual
do IBGE em Santa Catarina, comenta que esse crescimento populacional em Florianopolis se
deve ao fato da migracgéo interna e a atragdo que a cidade exerce sobre os habitantes de outros
estados. "Eles acabam vendo em Florianopolis uma capital com menor indice de criminalidade
e maior IDH que outras grandes capitais.” (Roberto Kern Gomes em entrevista para o0 G1 SC,
2019. n.p).
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Segundo o Guia do Mercado Imobiliario, publicado pelo Portal VGV, Floriandpolis “é
uma das capitais brasileiras que apresenta maior dinamismo em relacdo ao mercado imobiliario,
que além do turismo, tem se mostrado cada vez mais atrativo e rentavel na cidade.” (PORTAL
VGV, 2018 p. 04).

Um fato que reforca esta afirmacdo do Portal VGV € o resultado de uma pesquisa feita
pelo aplicativo de aluguel de imdveis para hospedagem Airbnb com seus usuérios no ano de
2019. Essa pesquisa foi feita com base nos dados do proprio aplicativo e levou em consideracéo
as reservas feitas até o dia 27 de novembro de 2019 para os dias de 27 de dezembro de 2019 até
o dia primeiro de janeiro de 2020. Como resultado, obteve-se que a maioria dos usuarios
brasileiros do aplicativo escolheu a cidade de Florian6polis como destino preferido para passar
as festas de ano novo (SILVA, 2019. n.p).

Alcauza (2019) defende o investimento em imdveis na Grande Floriandpolis. Para o
autor, os fatores que estimulam o IDH, a qualidade de vida, seguranca, economia e belezas
naturais acrescidos a conjuntura de polo tecnoldgico e turistico da capital catarinense sdo
responsaveis pelo crescimento populacional, que ¢ de 10 mil pessoas ao ano; com isso, a
demanda por unidades imobiliarias cresce e consequentemente servigcos imobiliarios de
qualidade.

O fato de Floriandpolis ser considerado o 4° maior polo de tecnologia em faturamento
(ACATE, 2020) facilita na conquista de profissionais a se mudarem para 0 municipio, diante
do que ja foi discutido, sobretudo no que concerne ao que a cidade oferece. Prova disto séo as
mais de 1000 vagas de emprego abertas no setor na regido da Grande Florianopolis (ACATE,
2020). Com o setor de tecnologias e startups cada mais movimentado, a cidade tem trazido cada
vez mais mao-de-obra qualificada de outras localidades para suprir o crescimento que vive
(PATI, 2017, n.p.). Sdo novos moradores que j& utilizam as tecnologias em suas rotinas e estdo
adaptados as facilidades oferecidas por elas. Imobiliarias e corretores que consigam alinhar suas
estratégias a essas funcionalidades, podem oferecer um diferencial para conquistar a preferéncia
desse novo perfil de clientes.

Portanto, as inovacfes e as novas tecnologias sdo pontos a serem levados em
consideracdo tanto por imobiliarias quanto por corretores, pois esta pode se tornar um

diferencial dentro das préticas realizadas pelo setor na conquista de novos clientes.

Proposicao tedrica 3. Floriandpolis, por ser um polo tecnoldgico de referéncia no
pais, apresenta um ambiente rico em inovac@es tecnoldgicas, novos modelos de negécios e

dita tendéncias que vem transformando o mercado imobiliério.
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2.2 INOVACAO E NOVAS TECNOLOGIAS

De acordo com o Manual de Oslo,

uma inovacdo é a implementacdo de um produto (bem ou servi¢co) novo ou
significativamente melhorado, ou um processo, ou um novo método de marketing, ou
um novo método organizacional nas praticas de negdcios, na organizacdo do local de
trabalho ou nas relagdes externas (OECD, 1997. p.55).

Ainda, segundo este mesmo manual, existem pelo menos quatro tipos de inovacdes:

a) de produto: é a insercdo de um bem ou servico totalmente novo, ou consideravelmente
melhorado;

b) de processo: é a introducdo de um sistema de producdo ou distribuicdo novo ou
expressivamente melhorado;

c) de marketing: é a elaboracdo e implementacéo de novas metodologias de marketing que
possuam transformacgdes expressivas na criacdo do produto, em sua embalagem, no
posicionamento, na promogao ou na determinacao de preco.

d) organizacional: é a insercdo de novos procedimentos organizacionais nas praticas de
negocio da organizacgdo, no arranjo da area de trabalho ou na sua relagcdo com os atores
do ambiente externo (OECD, 1997).

A inovacdo ainda pode ser considerada de duas formas: radical ou incremental. A
inovacao radical é aquela que causa um grande impacto ndo sé nas empresas como no setor
econdémico como um todo. Dessa forma, a inovacdo radical normalmente trata-se da criacéo de
produtos, servicos ou processos totalmente novos. A exemplo disso pode-se citar a Internete a
evolucdo do CD para os streamings de musica on-line.

Por ser algo que demanda muita pesquisa e investimento, torna-se inviavel que uma
empresa baseie seu negocio em produtos, servigcos ou processos que estejam totalmente dentro
da légica da inovagdo radical. Pode ser até danoso para a empresa ficar projetando
continuamente inovacdes radicais, pois estas necessitam de muito investimento, demoram para
se transformar em lucro e, além disso, essas inovacdes costumam ser irremediavelmente uma
grande aposta (DAVILA, 2006 et al apud KOTLER; TRIAS DE BES, 2011. p. 18).

J& a inovacdo do tipo incremental se baseia na melhoria de um processo, produto ou
servico ja existentes. Sendo a inovacdo radical ou incremental, a tecnologia pode ser
desenvolvida pela propria empresa, adquirida de outros ou uma combinacdo desses
(BARBIERI, 1997, p. 68). Dessa forma:

...a inovacdo nem sempre acarreta em saltos gigantes adiante. A inovacdo gradual,

passo a passo, também ¢ inovagdo - e é tdo necesséria, ou até mais, que a versdo
radical. Isso é o que realmente torna um negécio sustentavel. A inovacdo também
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deve ser entendida como o desenvolvimento de uma cultura de inovacdo dentro da
empresa, que € aquilo que permite produzir e levar ao mercado um fluxo constante de
inovagOes menores e incrementais (TRIAS DE BES; KOTLER, 2011. p. 18).

Com base nisto, pode se perceber que mesmo as pequenas mudancas e melhorias podem
ser consideradas como forma de inovacdo, permitindo que as empresas invistam no
aperfeicoamento de seus produtos/servigos sem necessariamente ter que fazer inovagOes
radicais ou criar algo totalmente novo e disruptivo.

Outro ponto de vista pelo qual a inovacdo é vista é o tecnoldgico. Tecnologias séo parte
do dia a dia das empresas, estando presentes em seus produtos e servicos, seja na producéo,
controle do processo produtivo ou na gestdo do negdcio. As interacbes com o mercado e com
as novas tecnologias permitem que as empresas aprendam, se capacitem e estabelecam rotinas
dindmicas (GONCALVES, 1994; TIGRE, 2006).

Além de aumentar a produtividade e a competitividade, a inovacao tecnoldgica é uma
ferramenta essencial para impulsionar o desenvolvimento econdmico, ndo apenas no que diz
respeito ao crescimento de tais atividades, mas principalmente no processo qualitativo de
transformacéo da condicdo produtiva, pois possibilita agregar valor a producgéo e a incorporacao
de novos produtos e processos, através da informagao e conhecimento (TIGRE, 2006).

No que diz respeito as inovacdes na prestacdo de servigos, ndo apenas a adocao das
TICs é necessaria, mas se combinada as mudangas organizacionais e em processos podem,

segundo Tigre (2006), alcangar os seguintes resultados para a empresa:

Flexibilidade no atendimento das necessidades individuais de clientes;

Apoio na relacdo usuario e fornecedor;

Tornar servigcos mais acessiveis (temporalmente), tornando-o0s mais confiaveis;
Acelerar a producéo e entrega de servicos;

Atender exigéncias, normas e padroes;

o gk~ w N PF

Melhorar o desempenho na prestacao dos servicos (TIGRE, 2006).

Desenvolvida pela pesquisa aplicada, a inovacdo tecnoldgica tem como propdsito
impulsionar o conhecimento apropriado as demandas comerciais, contribuindo com a criagdo
de novos produtos e processos (TAKASHI; TAKASHI, 2011). Sendo assim, a inovacgao
tecnoldgica pode acarretar inovagdes de produto e de processo, mostrando que um pode ser
consequéncia do outro.

Posto isto, a inovacgdo vai além do desenvolvimento tecnoldgico; corresponde ainda o

desenvolvimento de processos, produtos, modelos de gestdo e modelos de negdcios (TADEU;
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SALUM, 2012). Minzon et al. (2018) ampliam o conceito ao defenderem que a inovagao
consiste no desenvolvimento e aplicacdo de novas tecnologias, produtos e servigos, criacao de
novos modelos de negocios, processos organizacionais e novas maneiras de atender clientes,
possibilitando & organizagdo competitividade e cooperagdo ao ambiente organizacional ao qual
esta inserida.

Embora as tecnologias digitais estejam disponiveis ha alguns anos, recentemente elas
atingiram seu ponto maximo, sustentadas pela aproximacédo de tecnologias multiplas, que tém
transformado Vvarios setores da economia. No entanto, muitas destas tecnologias que estimulam
a economia digital estdo atingindo setores-chave e até mesmo atrapalhando empresas
tradicionais (KOTLER, KARTAJAYA, SETIAWAN, 2017).

Carvalho, Reis e Cavalcante (2011, p. 18) afirmam que, para serem produtivas e
obterem vantagem competitiva, as empresas precisam inovar. Sobre este assunto, Tadeu e
Salum (2012) admitem que o comportamento inovador causa impacto nos niveis de crescimento
e desenvolvimento na dindmica das empresas, sendo um dos grandes responsaveis pelo ganho
de competitividade.

O ambiente gerado pelo Ecossistema Digital cria oportunidades para inovacao e novos
modelos de negdcios, que podem tornar a economia mais dindmica para responder as
mudancas. As tecnologias de informacéo e comunicacdo devem ser exploradas como
um ativo para vantagem competitiva que permita a otimizacdo de processos, a
interconexdo de silos de organizacfes ndo explorados e a geragdo de um novo sistema

que integre pessoas, negdcios e dispositivos, alterando o conceito tradicional da cadeia
de valor (MATSUBAYASHI et al., 2018, p. 95).

Logo, a inovacdo pode afetar ndo sé o andamento de uma empresa como também todo
0 sistema em que ela esta inserida, assim como pode atingir todo um setor, suas caracteristicas
e 0 seu funcionamento. A seguir, serdo apresentadas algumas formas de inovagédo dentro do

Mercado Imobiliario e como essas podem afetar o funcionamento dele.

2.2.1 Inovacdo no Mercado Imobiliario

Golovanevsky (2017) argumenta que a inovagdo no Mercado Imobiliario atualmente
consiste em se preocupar com métodos sustentdveis na construcdo (baratos e rapidos);
desburocratizar processos de venda ou locagéo, destacando a transparéncia para com o cliente;
apresentar novas solucdes para investidores baseadas em valores justos e boas remuneracoes.
“Também tornar o processo de comercializagdo mais profissional e transparente.”
(GOLOVANEVSKY, 2017, p. 13).

Silva (2019) admite que as ferramentas digitais sdo importantes facilitadores no

processo de compra e venda de um imovel, exigindo dos profissionais ainda mais formacao e
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conhecimento. Ainda segundo o autor, a atuagdo dos corretores ndo pode ser completamente
substituida por maquinas; é necessario a sensibilidade humana e relacdes de confianca,
justamente porque as transacdes envolvem sonhos pessoais acompanhados de alto investimento
financeiro.
O mercado imobilidrio € essencialmente presencial. A tecnologia é utilizada para
facilitar o processo de busca. Ha uma série de detalhes técnicos que sé esse profissional

consegue resolver, como, por exemplo, questdes juridicas e documentos que envolvem
a negociacdo e que ndo podem ser solucionadas por aplicativos (SILVA, 2019 p. 10).

Como citado anteriormente por Silva (2019), a tecnologia e as inovagOes digitais tém
sido muito utilizadas no setor Imobiliario para auxiliar os clientes na busca por imdveis que se
enguadrem nas especificacdes desejadas por eles. Prova desse fato sdo os diversos portais de
compra e venda de imdveis existentes atualmente, como por exemplo: Zap Imoveis, OLX,
Planeta Imdvel, Chaves na Mao, Viva Real, Imovel Web, entre outros.

Em uma pesquisa feita pela Revista E-commerce Brasil no ano de 2016, com usuarios
do Portal de Vendas Viva Real, que possui milhdes de acessos e cerca de 4 milhGes de imoveis
cadastrados em mais de 2 mil cidades do Brasil, constatou-se que cerca de 90% das buscas por
imdveis sdo feitas por meio virtual (FERRONATO, 2016).

Por meio desta pesquisa identificou-se, ainda, que cerca de 98% dos entrevistados fazem
contato com corretores de imdveis e imobiliarias por meio dos aplicativos de mensagens
(Whatsapp). Isso demonstra certa diferenca no comportamento dos clientes, j& que
anteriormente esses contatos se davam por meio de telefonemas e visitas as imobiliarias e aos
proprios imoveis (FERRONATO, 2016).

Ao analisar essas informac6es, € possivel identificar diferencas significativas no
comportamento do consumidor ao longo dos anos e a partir da insercdo da internet e de
inovacdes tecnoldgicas no mercado imobiliario. Cabe aos profissionais do mercado adaptarem

suas praticas para atender as expectativas de clientes cada vez mais exigentes e informados.

Proposicao teorica 4. O comportamento do consumidor ¢ um dos determinantes

para as mudancas no setor imobiliario.

O tdpico a sequir discorre sobre as transformacdes ja constatadas no setor imobiliario,
atribuidas as transformacgdes no comportamento do consumidor discutidas até aqui. O destaque
fica por conta de empresas que surgiram para atender tais demandas, utilizando como base as
tecnologias e servigos inovadores para entregar um novo conceito de valor para seu publico-

alvo.
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2.2.2 Novos Modelos de Negdcios

Osterwalder e Pigncur (2011 p. 14) afirmam que um Modelo de Neg6cio apresenta a
I6gica de concepcdo, entrega e tomada de valor por parte da organizacdo. Albertin (2002)
considera que o Modelo de Negdcios abrange a relacdo entre os ambientes internos e externos
das empresas, suas estratégias e métodos, pessoas, cultura e procedimentos organizacionais. Ele
complementa afirmando que esses elementos e a sua relagdo é que determinam como a
organizacao concretizara sua participacdao no mercado.

A inovacdo em Modelos de Negdcios consiste em gerar novas técnicas de geracédo de
valor, atendendo assim os consumidores descontentes, 0S Novos ou até mesmo 0s consumidores
que ndo haviam sido pensados (OSTERWALDER; PIGNCUR, 2011). A necessidade de inovar
parte de um pressuposto, conforme apresentado a seguir:

Em empresas j& estabelecidas, os esfor¢os de inovacdo de Modelos de Negdcios
tipicamente refletem o modelo e a estrutura organizacional que ja existe. O esforco
geralmente tem uma das quatro motivagdes: (1) uma crise com o Modelo de Negdcios
existente (em alguns casos uma experiéncia de "quase morte"); (2) ajustar, aprimorar,
ou defender o modelo existente para adapta-lo a um ambiente em mutagdo; (3) levar
novas tecnologias, novos produtos ou servicos ao mercado; ou (4) preparar a
organizacdo para o futuro, explorando e testando Modelos de Negdcios completamente

novos que poderao vir a substituir os existentes (OSTERWALDER; PIGNCUR, 2011,
p. 244).

Consideradas um dos itens mais importantes da Era Digital, as Tecnologias de
Informacgdo e Comunicagdo (TICs) possibilitam a criagdo de novos servicos, surgimento de
empresas e startups com diferentes propostas de prestabilidade, que consequentemente
transformam o mercado, pois elas trazem uma perspectiva disruptiva para os modelos de
negocio e para as atividades rotineiras da organizacdo (MATSUBAYASHI et al., 2018).

Para Albertin (2002), as TICs tém sido muito utilizadas por empresas brasileiras em
seus negocios, a fim de oportunizar a integracdo entre o ambiente interno e 0 ambiente externo
da organizacédo além de proporcionar um processamento rapido de transacdes e responder 0s

consumidores de forma &gil, segura e até mesmo customizado.

A partir de 2015, o investimento em novas categorias de TICs, como Internet das
Coisas, robotica, realidade aumentada e virtual, computacdo cognitiva e inteligéncia
artificial ganharam importancia no mundo desenvolvido, sendo considerados
aceleradores da inovacdo (MATSUBAYASHI et al., 2018 p. 26).

Para o Mercado Imobiliario, os avangos das TICs somados a popularizacdo da internet,
dispositivos moveis e uso de novas tecnologias tém contribuido para a transformacao na forma
de encontrar o imodvel ideal por meio de “imobiliarias virtuais”. Por exemplo, 0 interessado ndo

precisa mais percorrer por toda a cidade em busca de um imovel; através de uma pesquisa
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detalhada na internet, em qualquer lugar e horério, ele tem acesso a muitas op¢ées, tornando o
processo mais fluido e assertivo (GUIMARAES FILHO, 2019).

Além de atender as demandas dos stakeholders e promover soluges eficientes para os
processos organizacionais, a crescente utilizacdo e adogdo das TICs possibilitaram o
surgimento de “novas formas de organizacdo empresarial” conforme j& discutido, isto porque
“passaram de um mero elemento produtivo para um auténtico motor da estratégia
organizacional” (TEIXEIRA, 2006 p. 09). Deste modo, “um dos aspectos mais importantes
deste novo contexto é o surgimento do ambiente digital, que passou a permitir, de fato, a
realizacdo de Negocios na Era Digital.” (ALBERTIN, 2002, p. 04).

Estes modelos de negdcio se compdem de varios componentes, que devem ser
integrados aos processos atuais e que permitem o desenvolvimento de novos processos.
Estes componentes devem ser assimilados e efetivamente utilizados pelas empresas
num processo evolutivo de adequagdo de modelo de negécio (ALBERTIN, 2002, p. 04).

Como exemplo das transformacdes ocasionadas pela inovacgéo tecnoldgica e surgimento
dos modelos de negdcios inovadores, pode-se destacar o caso do setor de transporte com taxis
afetado pela chegada do Uber e a rapida expansao do Airbnb no mercado de hospedagem. Para
0 Setor Imobiliario, sdo as PropTechs que estdo reformulando o ramo; atualmente, sdo mais

comuns no segmento de imdveis residenciais (PREVOST, 2019).
2.2.2.1 PropTechs: Oportunidades ou ameacas para Corretores e Imobiliarias?

O termo ¢ a fusdo das palavras em inglés “Property” (propriedade) e “Technology”
(tecnologia), usado para referenciar empresas do mercado imobiliario que utilizam de novas
tecnologias (GUIMARAES FILHO, 2019) e negécios baseados em blockchain, realidade
virtual e aumentada, 10T (Internet das Coisas) e geolocalizacdo (MEYER, 2020).

Essas empresas sdo Startups que tornam o mercado imobilidario mais digital, com
mudancas continuas e novos padrBes de consumo através dos novos modelos de negdcios e
inovacBes tecnologicas (HOMEHUNTING, 2018). Sdo capazes de atender as demandas
financeiras, constru¢cdo e incorporacdo, corretagem, propriedade e administracdo de
condominios (MUNARO, 2018).

O professor da Universidade de Oxford, Andrew Baum (2017), sustenta o argumento
de que as PropTechs ja passaram pela versdo 1.0 e que no momento estdo na versdo 2.0, em
transi¢do para a versdo 3.0. A primeira versdo surgiu nos Estados Unidos na década de 80 com
a popularizacdo do uso dos computadores e acesso a internet; isso permitiu a globalizacéo de
investimentos imobiliarios e possibilitou o uso de softwares na gestdo de imobiliarias, fase que

durou até os anos 2000.
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O acesso de dispositivos mdveis a internet e a conectividade onipresente é que marcam
a versdao 2.0 das PropTechs, pois permitiram o comércio eletrdnico, utilizando desde sites
imobiliarios ou redes sociais para aproximagdo com o cliente que estd sempre conectado, 0
surgimento de Portais Imobiliarios e ainda as facilidades de conexdo nas buscas por imoéveis
através de aplicativos (BAUM, 2017).

O futuro do setor imobiliario, para Baum (2017), esta nos modelos de PropTech 3.0,
baseados na Inteligéncia Artificial e na Blockchain, que podem automatizar os processos do
setor em todas as etapas, desde a jornada de compra, 0 pagamento e até a transferéncia da
propriedade. E um horizonte préximo, inclusive ja podem ser encontrados estudos de formas
para implementar essas transformacdes no mercado, a exemplo de Guimaraes Filho (2019), que
reconhece em sua Pesquisa 0 quanto as ferramentas tecnolégicas facilitam a jornada de busca
do interessado por um imével; em contrapartida, argumenta o quédo burocratica, complexa e
arriscada ¢é a formalizag&do do negocio.

Como alternativa para solucionar o que o autor chama de “atritos no processo de
negdcios de compra e venda”, ele propde um modelo que consiste na tecnologia Blockchain
com a utilizacdo de um Token, que permite que todos os agentes envolvidos na operacao
(Proprietario, Governo, Imobiliaria, Corretor, Comprador, Cartério de Registro, Judiciario,
Receita Federal) conectem-se em uma Unica plataforma (GUIMARAES FILHO, 2019),

conforme demonstrado na Figura 3.

FIGURA 3: REPRESENTACAO DA REDE BLOCKCHAIN
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Fonte: Guimardes Filho (2019, p. 81)
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No entanto, para que tais tecnologias se tornem realidade de forma mais ampla neste
contexto, sdo necessarios investimentos que possibilitem a inclusdo dos stakeholders. De
acordo com Relatorio Anual da CRETech (Comunidade internacional de profissionais
dedicados a inovacdo tecnoldgica no setor imobiliario) - “2019 End-Year Report”, os
investimentos globais em tecnologia imobiliaria (PropTech) em 2019 foram de 31,6 bilhdes de
ddlares, 227% superior ao ano de 2018 (CRETECH RESEARCH, 2020).

A entidade considera que 2019 foi um ano positivo para o crescimento das empresas
PropTech, possibilitando a adocdo de novas tecnologias, melhorando a eficiéncia e
acessibilidade desde o gerenciamento de relacionamento com clientes, servigos de corretagem,
plataformas de construcdo e experiéncia de inquilino (CRETECH RESEARCH, 2020). Foi
também um ano que obteve recorde nos investimentos para este modelo de negdcio pelo mundo,

conforme demonstrado na Figura 4.

FIGURA 4: GRAFICO DOS INVESTIMENTOS EM PROPTECHS PELO MUNDO DE
2014 A 2019 (EM BILHOES DE DOLARES)
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Fonte: CRETech Research (2020), adaptado pelas autoras.
Por meio do gréfico anterior, é possivel perceber um crescente nos valores investidos

nas Propetechs ao longo dos anos. Enquanto no ano de 2015 os investimentos giravam em torno
de $1,8 bilhdes de ddlares, em 2019 este investimento teve um aumento para o valor de $31,6
bilhdes de dolares. Este tipo de informacdo demonstra o quéo significativas estdo se tornando
as empresas Proptechs e o quanto esses novos modelos tém transformado os mais diversos tipos
de servigos.

A seqguir, sdo apresentados alguns modelos de negécios que estdo influenciando os

servicos de intermediacdo do mercado imobiliario, auxiliando profissionais com dispositivos
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que permitam aperfeicoar seus servi¢os ou produtividade, além de startups que pretendem
substituir tais profissionais (HOMEHUNTING, 2018).

2.2.2.1.1 iBuyer

A origem do nome vem do termo em inglés instant buyer, que em sua traducao significa
“comprador instantdneo” (CONECTAIMOBI, 2019; SANTOS, 2020). O propdsito deste novo
modelo de negdcio é eliminar transacdes imobiliarias morosas, complexas e exaustivas,
conduzindo maior liquidez ao mercado (CONECTAIMOBI, 2019).

Trata-se de um modelo, baseado na tecnologia, de compra e venda de imdveis
promissores (CONECTAIMOBI, 2019). A empresa utiliza de algoritmos que incluem algo em
torno de setenta variaveis, entre elas “area, andar, idade e estado de conservagao do edificio,
infraestrutura, indices de violéncia e desenvolvimento da regido” (SANTOS, 2020 n.p.) para
embasar as propostas que daréo inicio as negociacdes. E oferecido ao proprietario do imovel o
pagamento a vista (sem financiamento bancario), ja considerando as despesas com reforma
(SANTOS, 2020). Apos a aquisicao, o imovel passa por reformas e melhorias, valorizando o
bem, que retorna para venda, desta vez mais atrativo ao mercado (BEEMOB, 2019).

Os imoveis possuem boa localizagdo, por exemplo, mas muitas vezes as condigdes
internas, seja por serem antigos ou por méa conservacao, nao atraem os compradores; assim 0s
iBuyers, nome que sdo conhecidas estas Startups, se encarregam de torna-los desejaveis,
providenciando reformas e decoracdo (SANTOS, 2020). Isso aumenta a quantidade de
transacGes imobiliérias e liquidez do mercado (CONECTAIMOBI, 2019).

O modelo permite que corretores e imobiliarias sejam parceiros indicando imoveis
disponiveis em sua carteira para os iBuyers. Ap0s concretizado o negocio, o imdvel passa pelas
melhorias, sendo recolocado para venda no mercado e novamente disponibilizado na pauta de
imobiliarias e corretores (BEEMOB, 2019).

2.2.2.1.2 Canal de Parcerias

Corretores de Imoveis podem atuar juntamente com uma ou mais imobiliarias
(BRASIL, 2015) ou realizar o trabalho de forma autdbnoma (JUNQUEIRA, 2019). Para os
profissionais que decidem realizar suas atividades de forma independente, um dos desafios fica
por conta da gestdo de sua carteira de imdveis, pois além do atendimento ao cliente, o corretor
precisa angariar imoveis por conta propria para ter op¢des para apresentar aos interessados,
diferentemente de uma imobiliéria, que muitas vezes dispde de uma equipe de corretores que

conseguem dividir as tarefas.
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Além da carteira limitada, a dificuldade em encontrar um imoével no perfil desejado pelo
cliente e a falta de contato com outros profissionais acabam sendo obstaculos para o profissional
autbnomo (HUBIMOBILIARIO, 2019). Para atender a estas demandas, surgem algumas
Startups de parcerias, como por exemplo, o0 Homer Parcerias Imobiliarias com atua¢do em todo
0 Brasil.

A Inteligéncia Artificial do Homer atua justamente nesse cendrio. Por meio da
plataforma, as informagbes publicadas pelo corretor com o cliente se cruzam com
aquelas inseridas pelo profissional que tem o imével de forma gratuita e automatica.

Assim, é possivel encontrar opgdes que se encaixam na procura dos clientes, fazendo
sugestBes mais acertadas e, assim, facilitando o processo de compra ou aluguel de um

imovel (HUBIMOBILIARIO, 2019, n.p.).

Mais do que auxiliar um corretor na busca de um imovel para seu cliente, a plataforma
garante mais agilidade, praticidade e seguranga nas transacOes, acrescentando garantia de
pagamento para os corretores (CAPITAL ECONOMICO, 2020). De acordo com o site da
instituicdo, a plataforma oferece ao corretor a formalizacdo de parcerias com valor juridico,
para proteger os negoécios realizados, garantindo que o profissional receba a sua comissao
mesmo que o parceiro, com quem foi realizado o negécio, receba e ndo repasse a outra parte
(HOMER, 2018).

Em 2018, surgiu a plataforma NewCore com o propoésito de remediar os aborrecimentos
dos corretores de imdveis. O foco da empresa é atender profissionais que atuam de forma
independente, conectando-os a quem deseja comprar. O profissional se concentra em atender
uma unica regido, que a empresa chama de distrito, tornando-se especialista no local. Um
algoritmo determina o nimero de corretores para os distritos, evitando a superlotacdo de
profissionais para ndo comprometer os ganhos (RIVEIRA, 2019).

O corretor disponibiliza os imoveis de sua carteira na plataforma e a NewCore faz a
divulgacdo em diversos Portais Imobiliarios, sites e Redes Sociais; quando surge um Lead
(cliente interessado), € direcionado para o APP (Aplicativo) do corretor para dar inicio ao
atendimento. Os associados possuem acesso a todos os imdveis cadastrados na plataforma,
formando uma rede. Todas as etapas da negociacéo sdo atualizadas pelo APP. Ao associado €
oferecido Servico Juridico e um Negociador para prestar apoio na concretizacao da transacéo
(NEWCORE, 2019).

2.2.2.1.3 Intermediacdo Digital

Algumas plataformas oferecem servigos de Intermediacdo Imobiliaria, seja com vendas

ou aluguéis, utilizando ferramentas tecnologicas para facilitar os processos. A imobiliaria
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digital EmCasa foi criada com o objetivo de “transformar a maneira que o brasileiro compra ou
vende imdveis, por meio de uma experiéncia mais agil, transparente, segura e barata.”
(EMPREENDEDOR, 2018 n.p.).

Por meio de uma experiéncia digital, pensando nos compradores, a EmCasa oferece um
mapeamento de imAveis disponiveis de acordo com caracteristicas que o cliente busca,
atendimento 24h por dia, tour virtual em 3D com planta baixa, agendamento imediato
e acompanhamento de visitas. O comprador também conta com assessoria juridica
durante todas as etapas do processo, desde a analise de documentos até escritura de
compra e venda e transferéncia de valores. Ja para os que desejam vender, a empresa
inclui uma avaliacdo do imével, a producdo do tour virtual e anincios em diversas
plataformas, além de todo o apoio legal na intermediagdo da venda
(EMPREENDEDOR, 2018 n.p.).

Seguindo a mesma linha, a startup Facilita “desenvolveu um aplicativo para o mercado
imobilidrio que consegue agilizar o trdmite do processo de compra e venda, com
funcionalidades como reserva de unidades, envio de propostas e geracdo do contrato.” Ela
atende no segmento de venda de imdveis novos, contando com 24 mil corretores e mais de 170
construtoras. Recentemente, recebeu um grande investimento de uma empresa de certificacdo
digital, com isso consegue chegar ao fim da negociagdo de forma 100% digital, inclusive com
a assinatura (DESIDERIO, 2020 n.p.).

A empresa Quinto Andar tambeém é considerada um modelo de sucesso no que se refere
a intermediacdo. Foi uma das startups pioneiras a trazer inovagdo ao mercado imobiliario e em
setembro de 2019 “recebeu uma rodada de US$ 250 milhdes liderada pelo SoftBank e se tornou
um unicornio, entrando no seleto grupo de empresas avaliadas acima de US$ 1 bi.”

(SERRANO, 2020 n.p.). Todo o processo ocorre digitalmente, conforme relatado a seguir:

Desde 0 agendamento das visitas até o fechamento do contrato, todo processo é
inteiramente online e o0 acordo de locagéo € feito por meio de assinatura eletrénica,
dispensando a formalizagdo em cartdrio. Para tornar essa experiéncia ainda mais
breve, o QuintoAndar oferece fotografias profissionais para catalogar os iméveis,
assim o possivel morador pode visualizar melhor o local e fazer uma visita mais
certeira (MILLENIUM, 2018, n.p.).

O conceito da empresa surgiu com as experiéncias frustrantes de seus fundadores
relacionadas as burocracias encontradas em processos de loca¢do. Enquanto “Gabricl Braga
gastou dias tentando alugar um apartamento em Sao Paulo porque as informacdes online eram
insuficientes e ele ndo tinha um fiador na cidade”, André Penha estava com seu apartamento
em Campinas durante meses “encalhado na mao de uma imobiliaria e foi alugado em duas
semanas quando ele tomou a frente do processo.” (QUINTO ANDAR, 2016 n.p.).

A ideia surgiu quando os dois estudavam na Universidade Stanford, na Califérnia [...].
As discussdes evoluiram para projetos académicos que destrincharam os problemas do
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setor imobiliario brasileiro e criaram solucBes que despertaram o interesse de amigos,
investidores e especialistas do setor (QUINTO ANDAR, 2016 n.p.).

Além de todo o diferencial na utilizacdo de ferramentas tecnoldgicas na jornada de
busca pelo imével, a empresa “Quinto Andar eliminou a necessidade de fiador, seguro-fianca
ou cheque caucdo. Para fechar neg6cio, o inquilino precisa enviar pela internet sua
comprovacao de renda.” (MUNIZ, 2018, n.p.). No caso de néo ser suficiente, pode incluir outras
pessoas para compor a renda necessaria para a aprovacao. Para o proprietario do imovel, garante
a locagao ainda que o inquilino esteja inadimplente (QUINTO ANDAR, 2016) e “as visitas sao
acompanhadas por corretores credenciados, os quais também trabalham usando um aplicativo
de celular - a semelhanga do que faz um motorista Uber.” (CAPELAS, 2018 n.p.).

Em dezembro de 2019, a empresa passou a atuar no segmento de vendas, com o objetivo
de “replicar o modelo que utilizou no segmento de aluguéis, eliminando processos
burocraticos.” (TOLEDO, 2019, n.p.).

Os modelos de negdcios descritos nos topicos acima sdo alguns dos exemplos de
empresas com propostas inovadoras que buscam entregar ao cliente mais agilidade e
flexibilidade concomitante a intermediacdo imobiliaria, algumas inclusive contam com equipes
de corretores especializados para auxiliarem o atendimento pessoal, deixando a relacdo mais
humana. No entanto, outras dedicam seus esforcos para eliminar totalmente os intermediarios
dos processos de compra, venda e locacdo. Este fenémeno é conhecido como desintermediacéo.

A seguir, o Quadro 1 apresenta uma sintese do que foi discutido neste topico sobre

Intermediacéo Digital.

Quadro 1 - Caracteristicas da Intermediacdo Digital no Mercado Imobiliario

Ambiente Plataformas Digitais, principalmente Aplicativos para Smartphones
Atividade Venda e/ou Locacao
Esséncia Desburocratizar e agilizar processos, com flexibilidade, transparéncia, seguranca e

economia de recursos.

Ferramentas Tour Virtual, Videos, Fotos 360°, Assinatura Digital.
Utilizadas

Funcionalidades | Agendamento de Visitas Online, Envio de Propostas, Reservas e Negociagdo Virtual.

Parceiros S&o aceitos, podendo ser: Corretores, Construtoras e/ou Imobiliérias.

Fonte: Elaborado pelas Autoras
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2.2.2.1.4 Desintermediagéo

Com uma sociedade cada vez mais conectada e com 0 avanco da tecnologia, 0

comportamento de compra da populacéo sofreu diversas mudancas. E neste contexto que surge

a desintermediag&o.

A desintermediacdo é um reflexo da mudancga de um padrdo no comportamento das
pessoas. Consiste no processo pelo qual a empresa se aproxima do cliente final ao
eliminar intermediarios em seus negocios [...]. O Uber, o Airbnb, o DocWay e outros
sdo empresas que aproximam profissionais e consumidores, sem intermediac&o e sem
burocracia.” (GIACOMELE, 2016. n.p).

No caso das Imobiliarias, a desintermediag@o consistiria na “elimina¢ao” dos corretores

de imdveis do processo de venda/locacao de imoveis. Nesse caso, o proprietario do imovel faria

contato direto com o locatério interessado. Boa parte do avanco desse modelo de negdcio se

deu por conta do uso das novas tecnologias.

Alguns exemplos de plataformas criadas com principios da desintermediagdo séo o

Hubbers e a Rex.

i)

Hubbers: é uma plataforma de compra e venda sem intermediarios criada pelo
publicitario Luciano Amado, que trabalhou durante 18 anos em empresas do
setor imobiliario. (MARQUES, 2019). O Hubbers funciona da seguinte forma:
o cliente paga uma mensalidade e a plataforma se responsabiliza por fazer fotos
e um video do imdvel para que o locatario interessado possa conhecé-lo
virtualmente. Além disso, a plataforma também sugere precos com base em
precos de outros imdveis anunciados na internet; para isso, a Hubbers utiliza
uma ferramenta de inteligéncia artificial. Um dos diferenciais do Hubbers é o
fato de ndo haver o pagamento de uma comissdo para plataforma: essa é
substituida por uma mensalidade (OLIVEIRA, 2019. n.p).

Livima: A Livima foi criada no ano de 2017 por Felipe Borigon, que ja possuia
experiéncia no mercado imobiliario por ter trabalhado na empresa de sua
familia. Assim como a Hubbers, a Livima substitui a comissdo de vendas por
uma mensalidade fixa, independentemente do valor do imével, paga pelo dono
do imovel que desejar vender ou alugar o mesmo por meio da startup
(MARCOS, 2018). Inicialmente, a startup atuava como uma Imobiliaria virtual,
com atendimento exclusivo, comissdo e um sistema para organizar e automatizar
as vendas. Porém, Borigon resolveu alterar o modelo de negdcio da Livima e

comecou a trabalhar sem corretores. Os imdveis sdo divulgados no site da startup
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e em outros sites/plataformas imobilidrias. “Em imobiliarias tradicionais, ¢ o
corretor gue organiza a visita aos imoveis e a negociacdo de compra ou aluguel
do imdvel. No caso da Livima, ndo ha intermediarios — o proprietario marca a
visita e a negociagdo com o interessado.” (Revista Pequenas Empresas &
Grandes Negdcios, 2018. n.p).

iii)  REX: REX é uma startup criada no ano de 2015 na Califérnia, que trabalha a
desintermediacéo por meio de uma plataforma utilizando big data, inteligéncia
artificial e machine learning com o objetivo de tornar o processo de venda e
aluguel de imdveis mais agil e com custo reduzido. Apesar de trabalhar com
corretores, ndo ha o pagamento de comissdes, ja que 0s mesmos sdo contratados
da REX e recebem um salario fixo. A REX cobra uma taxa de 2%, que é
consideravelmente menor a taxa cobrada pelas imobiliarias tradicionais nos
Estados Unidos (ARBEX, 2019. n.p).

A menina dos olhos é um algoritmo que conecta as duas pontas do negécio de forma
mais assertiva, usando big data e Al para encontrar os compradores que tenham a
maior probabilidade de se interessar pelo imdvel a venda. A ferramenta se baseia, por
exemplo, em dados geograficos, de renda e estagio de vida (ARBEX, 2019. n.p).

Fora do setor imobiliario, hd outros exemplos de empresas que trabalham com

desintermediacdo; pode-se citar: Uber, Ifood, XP Investimentos, entre outras. Algumas

vantagens proporcionadas pela desintermediacéo citadas por AlgarTech (2019) s&o:

a)

b)

atende a necessidade de ser Unica: por envolver a comunicagao apenas entre o cliente e
a empresa, a desintermediacdo permite um contato mais estreito entre as partes,
facilitando na manutencdo do mesmo e reduzindo custos com aquisicdo de novos
clientes;

rompe com o habitual: “Um intermedidrio nessa dinamica se torna dispensavel e
obsoleto, o que abre um campo enorme de possibilidades para surpreender seus
clientes.” (ALGARTECH, 2019. n.p). De acordo com este argumento, a
desintermediacdo se mostra uma forma vantajosa de reagir as constantes mudancas
pelas quais 0 mundo tem passado;

facilita o acesso ao Produto ou Servi¢o: o produto/servico é parte importante do
processo de vendas, porém, a conquista do cliente € um ponto essencial dentro desse
processo. Por conta disto, estratégias sdo criadas e executadas a todo momento para
alcancar o consumidor. Dessa forma, a desintermediacdo serve como uma estratégia

facilitadora de aproximagdo do cliente ao produto/servigo desejado. “Com isso, a



45

empresa consegue manter uma presenca direta e marcante na vida do consumidor final.

O objetivo ¢ atender ao imediatismo vigente em nosso cotidiano.” (ALGARTECH,

2019. n.p).

Apesar dessas vantagens, Luiz Fernando Gambi (SECOVI SP, 2017), Vice-Presidente
de Intermediacdo Imobilidria e Marketing do Secovi-SP, comenta que é a expertise do corretor
de imoveis e o contato entre ele e o possivel locatario que faz a diferenca no processo de
venda/locacédo de imdveis.

A tecnologia ‘empoderou’ o consumidor. Se antes os corretores eram os detentores
das informac@es (preco de m2, valor do aluguel, redondezas dos condominios, média
de precos na regido etc.), hoje, elas estdo quase que integralmente disponiveis on-line.
Prova disso é a importancia que os usuérios atribuem a internet no processo de compra
de imdvel: 61% a utilizam para comparar precos; 58% para estudar a localizacdo; 52%

para ver fotos e videos do produto; 39% para checar valores de mercado e 38% para
comparar op¢bes (SECOVI SP, 2017. n.p).

Com esses dados, tém-se a visdo de que a tecnologia, as novas plataformas e aplicativos
podem vir a substituir o trabalho do corretor de imoveis. Porém, o Sindicato de Habitagdo de
S&o Paulo, o SECOVI-SP, afirma que a intermediacdo faz a diferenga no momento em que o
cliente consegue encontrar o imovel perfeito. Para o diretor da vice-presidéncia de
Intermediacédo Imobiliaria e Marketing do Secovi-SP, Luiz Fernando Gambi (2017), o processo
de compra e venda de um imdvel envolve seguranca e confiabilidade e que, por conta disso, 0
papel do corretor se torna essencial. Além disso, ele comenta que as vendas sem intermediagédo
desses profissionais muitas vezes sdo feitas por pessoas que nunca venderam um imdvel, o que
pode acarretar dificuldades futuras em relacdo a documentacao e toda a burocracia envolvida
na venda de um imovel (Luiz Fernando Gambi em fala para 0 SECOVI-SP, 2017).

No entanto, se nessa operacdo de compra e venda houver a intermediacdo de uma
imobiliaria, o risco diminui. Primeiro, porque é feita uma criteriosa analise de

documentos e certiddes. Segundo, em razdo de os corretores e a imobiliria se
tornarem corresponsaveis por quaisquer prejuizos decorrentes do negdcio

(SECOVI, 2017. n.p).

Dessa forma, como em qualquer modelo de negécios, ha vantagens e
desvantagens. Por fim, elaborou-se a seguir um quadro resumo explicativo sobre cada um

desses novos modelos de negdcios citados nesse topico.
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Quadro 2 - Resumo dos Novos Modelos de Negocios

E uma forma de estratégia para entregar um servico de valor para quem esta vendendo,
Ibuyer no qual a Imobiliaria realiza reformas e melhorias no imével em troca de poder
anunciar o mesmo com exclusividade.

O Canal de Parcerias tem como principal objetivo atender o corretor de imoéveis,
principalmente o que atua de forma independente. Através destas plataformas, é
Canal de Parcerias | possivel conectar o profissional que tem o cliente e estd em busca do imével que atenda
suas exigéncias e o corretor que possui 0 imdvel com o perfil desejado em sua pauta.

Por meio da Intermediacdo Digital, é possivel agilizar os processos burocraticos
Intermediacéo envolvidos no processo de compra, venda e aluguel de imoveis. Isso porque as

Digital disfuncBes burocraticas advindas deste sdo feita por intermediacdo de um
aplicativo/plataforma que os agiliza e facilita tanto para o Corretor/Imobiliaria quanto
para o consumidor.

Ao contrario da Intermediagdo Digital, a Desintermediacéo procura eliminar todos os
intermediérios que se encontram no processo de compra e venda de imdéveis. Para as
Plataformas, a desintermediacdo consiste na “eliminag@o” dos corretores de imoveis
Desintermediacdo | do processo de venda/locacdo de iméveis. Nesse caso, o proprietario do imovel faria
contato direto com o locatério ou responsavel pelo uso.

Fonte: Elaborado pelas autoras.

Proposicdo tedrica 5: As inovagdes tecnologicas vém transformando os novos

modelos de negdcios e as tendéncias no setor imobiliario.

2.2.3 Tendéncias para o Mercado Imobiliario

Apesar de ser considerado um setor tradicional que possui certa resisténcia a inovacgoes,
0 Mercado Imobiliario tem buscado fazer o uso de novas tecnologias e suas ferramentas visando
facilitar o processo de venda/aluguel de um imovel e proporcionar as mais diferentes
experiéncias aos clientes.
A exemplo disto pode-se citar as seguintes inovacgdes tecnoldgicas utilizadas no setor
imobiliario:
a) Aplicativos e Portais de Venda: uma das praticas mais utilizadas atualmente. Essas
plataformas servem para expor e apresentar todos os principais dados sobre os iméveis
e sao facilitadores na busca do imovel ideal por parte do Cliente;
b) Realidade Virtual: uma outra tecnologia que tém sido utilizados no Setor Imobiliario. A
partir dos 6culos de realidade virtual, é possivel que o cliente visite todos os comodos

do imovel desejado sem que precise, de fato, visitar este imovel.

Imagine um potencial comprador navegando no site de sua imobiliaria, selecionando
um apartamento e acessando uma versdo virtual do ambiente. Ele poderia visitar todos
0s comodos com a sensacdo visual de estar no local. Além disso, um corretor poderia
ingressar da imobiliaria no mesmo ambiente e acompanhé-lo. Essa tecnologia ja esta
disponivel, é s6 questdo de tempo até que se popularize (BARBOSA, 2019).
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O principal beneficio da Realidade Virtual é o fato de que as Empresas Imobiliarias

podem montar o ambiente virtualmente sem que tenha que montar um imovel decorado e depois

desmonta-lo, como normalmente acontece (HENRIQUE, 2017). Sendo assim, essa tecnologia

traz praticidade e facilidade tanto para as gestoras de imoveis quanto para seus clientes;

c)

d)

f)

Inteligéncia Avrtificial: O uso da inteligéncia artificial facilita os processos e analises
feitas por parte das Imobiliarias e trabalhadores do setor. Desse modo, o compilado de
dados se transforma em informacdo, tornando processos como o de anélise de credito
mais praticos e rapidos. “Além de analisar dados diversos em poucos segundos, ela
permite automatizar atendimentos, executar tarefas variadas, identificar fraudes e mudar
a forma como vendemos.” (BARBOSA, 2019. n.p);
Foto 360°: A foto 360° é um modelo de imagem que permite a visualizacdo total do
ambiente fotografado. “Além de gerar economia de tempo e dinheiro, visitas virtuais e
imagens ndo-estaticas permitem que o interessado conheca mais lugares sem a
necessidade de se deslocar até eles. Tal conveniéncia e praticidade faz com que muitos
mais potenciais clientes conhecam empreendimentos disponiveis para venda ou
locagao.” (TCHILIAN, 2019. n.p);
Placa Virtual e QR Code: O QR Code serve como um codigo de barras que, ao
aproximar a camera do celular, direciona o cliente até uma pagina que contém
informacdes e imagens do imovel. Esse QR Code pode ser colocado nas placas
colocadas nos imoveis e terrenos (HENRIQUE, 2017).
Por exemplo: se um cliente passa em frente a um imdvel e 0 mesmo se interessa por
ele, ele quer mais informagdes. Porém, o ato de abrir o navegador do celular para
pesquisar a propriedade no local da imobiliaria pode ser um pouco demorado. Dessa
forma, o QR Code vem como uma alternativa que o ajudara mais rapidamente,
gerando um maior engajamento.
Vocé pode usar o seu computador e abrir o aplicativo de leitor de QR Code. A partir
dai, o codigo sera escaneado e redirecionara o cliente para uma pagina de informagdes
do imdvel. Vocé pode saber os valores, bem como todos os detalhes do
empreendimento. Dessa forma, a chance de entrar em contato com uma imobiliaria é

muito maior, uma vez que o esfor¢o para saber as informac@es sobre o imével é muito
menor do que “parar” o que esta fazendo para pesquisar no site (VILLE IMOB, 2019.

n.p);
Blockchain: conhecida como tecnologia de bloco, o Blockchain serve como um livro-
caixa descentralizado que faz registro de forma distribuida em toda rede de
computadores. Inicialmente, essa tecnologia foi utilizada para fazer registros de
transacGes da criptomoeda Bitcoin; hoje em dia o uso dela ja se expandiu para outros
setores e areas (FRABASILE, 2019. n.p).
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Até recentemente, o blockchain era conhecido mais como a tecnologia que alimenta
0 Bitcoin. No entanto, os participantes do setor agora percebem que 0s contratos
inteligentes baseados em blockchain podem desempenhar um papel muito maior no
SIC (Setor de Imdveis Comerciais), potencialmente transformando operacGes
essenciais do SIC, como transa¢des de propriedades (compra, venda, financiamento,
leasing e gerenciamento). Com o tempo, a adocdo da blockchain pode ter um impacto
mais amplo, pois pode ser vinculada a servigos de utilidade publica, como
estacionamento inteligente, desperdicio, dgua e cobranca de energia, além de permitir
0 gerenciamento da cidade orientado por dados (KEJRIWAL; MAHAJAN, 2017. p.
1).

A partir das tendéncias aqui apresentadas, é possivel perceber que ha um grande

potencial de inovacgdes que pode ser utilizado pelos profissionais do setor imobiliario para trazer

facilidades e boas experiéncias aos clientes.

Proposicao tedrica 6: As inovacgOes tecnoldgicas vém definindo as tendéncias no

setor imobiliario
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Conforme apresentado no Capitulo 1, o presente trabalho visa atingir o seguinte
objetivo: Analisar como as inovacgdes tecnoldgicas, 0os novos modelos de negécios e as
tendéncias para o mercado imobiliario estdo influenciando a atuacdo dos corretores de
imoveis de Floriandpolis. Para isso, a partir da Fundamentacdo Teorica, foram definidas as

seguintes proposicgoes:

- Proposic¢ao tedrica 1: A etapa de intermediacao e corretagem tem se transformado em
virtude das inovacGes tecnoldgicas, dos novos modelos de negdcios e das tendéncias
para o mercado imobiliario.

- Proposi¢do tedrica 2: Novas competéncias tém sido requeridas aos corretores de
imdveis em virtude das inovagdes tecnoldgicas, dos novos modelos de negdcios e das
tendéncias para o mercado imobiliario inseridas no setor.

- Proposic¢ao tedrica 3: Floriandpolis, por ser um polo tecnoldgico de referéncia no pais,
apresenta um ambiente rico em inovacdes tecnoldgicas, novos modelos de negocios e
dita tendéncias que vem transformando o mercado imobiliario.

- Proposigao tedrica 4: O comportamento do consumidor € um dos determinantes para
as mudancas no setor imobiliario.

- Proposigao tedrica5: As inovagdes tecnolégicas vém transformando os novos modelos
de negdcios e as tendéncias no setor imobiliario.

- Proposi¢ao tedrica 6: As inovagdes tecnoldgicas vém definindo as tendéncias no setor

imobiliario.

Neste topico, também sdo expostas as metodologias utilizadas para realizacdo da
pesquisa a fim de alcancar os objetivos geral e especificos dispostos no inicio do trabalho
considerando as proposi¢oes apresentadas, assim como serdo elucidados os motivos pelos quais

escolheu-se trabalhar com estes métodos.
3.1 APESQUISA

Para Gil (2002), a pesquisa resume-se a um “procedimento racional ¢ sistematico que
tem como objetivo proporcionar respostas aos problemas que sao propostos.” (GIL, 2002. p.17).
Com tal afirmacdo, pode-se perceber que o que leva a realizacdo de uma pesquisa € um

problema/situacdo da qual ndo se possui muito conhecimento. Dessa forma, um dos primeiros
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passos a ser dado dentro de uma pesquisa é o de definir o problema pesquisa: é através dele que
todo o estudo feito é construido.

Gerhardt e Silveira (2009, p.12) vao ao encontro dessa ideia ao afirmarem que “so se
inicia uma pesquisa se existir uma pergunta, uma duvida para a qual se quer buscar a resposta.
Pesquisar, portanto, € buscar ou procurar resposta para alguma coisa.”.

No caso da pesquisa aqui realizada, a principal pergunta feita esta relacionada aos novos
modelos de negdcios, as novas tecnologias e as situacoes e adaptacdes que elas podem acarretar
dentro do Mercado Imobiliario da cidade de Floriandpolis (SC). Portanto, assim como proposto
por Gil (2002), esta pesquisa surgiu a partir do interesse pelo setor imobiliario e pela forma que
ele esta agindo diante dos avancos tecnoldgicos e dos novos modelos de negocio.

Para alcancar os objetivos especificos definidos na parte introdutoria deste trabalho,
optou-se por trabalhar com uma pesquisa do tipo exploratéria, uma vez que, como apresentado
na introducdo, ha ainda poucos trabalhos desenvolvidos sobre o tema, tal que se justifica
conhecé-lo de maneira mais aprofundada. Por conta destes fatos € que se optou por uma
pesquisa exploratdria, ja que ela proporciona maior liberdade ao pesquisador quando se trata
do processo de coleta e exploracdo de dados (MALHOTRA, 2004). Porem, a pesquisa também
se classifica como descritiva, pois visa descrever o fendmeno de interesse, por meio de seus
principais atores. Para tal, optou-se por uma abordagem qualitativa, visto que o objetivo geral
do trabalho é o de analisar uma situacao e suas categorias por meio da percepc¢éo de seus atores
e ndo avaliar a mesma. Sendo assim, a abordagem qualitativa que busca pela qualidade de seu

conteido é mais adequada para realizar uma analise apropriada.

3.1.1 Sujeitos da pesquisa

Para realizacdo da pesquisa em profundidade, foram selecionados 10 profissionais
atuantes no setor imobiliario de Floriandpolis, sendo eles corretores autbnomos, associados a
uma imobiliaria formal ou a um aplicativo. Os entrevistados foram escolhidos, principalmente,
por serem atuantes no setor e por possuirem experiéncia com 0 mesmo, sendo portanto um
grupo amostral qualificado, uma vez que podem contribuir para o alcance dos objetivos. Essa
adequacdo dos sujeitos se comprova, pois muitos viveram a transicdo do Mercado Imobiliario
antes e depois das Inovag@es Tecnologicas, dos Novos Modelos de Negocios e das Tendéncias.

A seguir, o quadro 3 contém informacGes que caracterizam os sujeitos da pesquisa.
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Quadro 3: Caracterizagédo do grupo estudado.

Tempo de
Participantes Cidade Nicho Idade Atuacédo Sexo

A Floriandpolis Vendas 48 27 anos Masculino

B Floriandpolis Vendas e 35 14 anos Masculino
Locagdes

C Floriandpolis Vendas 58 24 anos Masculino

Floriandpolis Vendas 60 32 anos Masculino

E Florianépolis Vendas e 60 21 anos Masculino
Locacdes

F Floriandpolis Vendas e 60 27 anos Masculino
Locagdes

G Floriandpolis LocacBes 31 17 anos Feminino

H Florianépolis Vendas e 41 12 anos Masculino
Locacdes

| Floriandpolis Vendas e 55 2 anos Feminino
Locacdes

J Floriandpolis Vendas 50 20 anos Masculino

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Como pode-se perceber pelas informacdes do quadro 3, o tempo médio de atuacao dos
entrevistados no setor Imobiliario de Floriandpolis é de 19,6 anos, ou seja, todos possuem uma
boa experiéncia e conhecem profundamente esse setor.

Outro fator identificavel € em relacdo ao nicho de atuagdo, que neste caso ficou dividido,
conforme apresentado na Figura 5: 4 profissionais trabalham apenas com vendas, 5 dos
entrevistados com vendas e locacBes e um entrevistado atua apenas com locagdes. No entanto,
0 Entrevistado C e o Entrevistado D admitiram que, embora atualmente trabalhem apenas com
vendas, ja tiveram experiéncia anterior com locagao, inclusive assumindo a geréncia deste
segmento em imobiliarias nas quais trabalharam.

Outros elementos que caracterizam 0s sujeitos da pesquisa sdo a idade e o género. Pelo
quadro 3 percebe-se que a idade dos participantes varia entre os 30 e 60 anos. Além disso, 8

dos entrevistados sdo do género masculino e 2 do feminino.
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Figura 5: Nicho de atuagéo dos sujeitos da pesquisa

Locacao

Venda

Venda e Locagao

Fonte: Elaborado pelas autoras
ApoOs a caracterizagdo dos participantes da pesquisa sera apresentado o instrumento

utilizado para realizar a coleta dos dados.

3.1.2 Instrumento de Pesquisa

O instrumento de pesquisa utilizado foi um roteiro de entrevista semi-estruturado que
permitiu o surgimento de novas ideias sobre o tema a ser tratado. Um roteiro semi-estruturado
pressupde a construgdo de um grupo de perguntas acerca do tema de interesse (GERHARDT;
SILVEIRA, 2009). Como a intenc¢éo é a de extrair informacdes dos entrevistados, optou-se por
um roteiro parcialmente estruturado que fornecesse uma base para os entrevistadores e 0s
ajudasse a guiar a entrevista.

Para elaborar o roteiro de entrevista utilizado na coleta de dados em profundidade com
especialistas do Setor Imobiliario da cidade de Florianopolis, foi desenvolvido um quadro de
perguntas construido a partir dos objetivos especificos definidos na introducgéo do trabalho. A
partir desses objetivos, constituiu-se trés categorias de analise para a pesquisa: Inovacdes
Tecnologicas, Tendéncias e Novos Modelos de Negdcios. Por ltimo, menciona-se os autores
que foram citados na Fundamentacdo Teorica para explanar os temas envolvidos na pesquisa
(mercado imobiliario e seus agentes, inovacdes tecnoldgicas e novos modelos de negociacao
no setor imobiliario) relacionados nos objetivos do trabalho. A partir disso, elaborou-se as
perguntas utilizadas no roteiro da Entrevista Individual, conforme Quadro 4.



Quadro 4 - Quadro de Perguntas para Entrevista em Profundidade

Obijetivos Especificos Categorias de Perguntas
Andlise
Descrever as Inovagdes Inovagdes O que vocé entende por Inovagdo Tecnoldgica?

Tecnoldgicas e Novos Modelos
de  Negbcios que  estdo
provocando transformacgbes no
Mercado Imobilirio.

Tecnolégicas,
Tendéncias e
Novos Modelos
de Negdcios

Como vocé analisa o uso das novas tecnologias no
mercado imobiliario de Floriandpolis?

Descrever as préaticas utilizadas
pelos profissionais e imobiliarias
frente as Inovacdes
Tecnoldgicas, aos Novos
Modelos de Negécios e as

Inovacdes
Tecnoldgicas,
Tendéncias e

Novos Modelos

Como vocé vé o uso de novas tecnologias pelas
imobiliarias para vender e alugar imdveis? Do seu
ponto de vista, isto é algo positivo ou negativo? E
por qué?

Vocé faz uso de alguma tecnologia para realizar
contato com os clientes? Quais?

Vocé utiliza alguma tecnologia para concretizar
suas vendas?

Como vocé percebe o uso de tecnologias no
Mercado Imobiliario de Florianépolis (Realidade

Tendéncias para o0 mercado de Negdcios Virtual; Inteligéncia Artificial; QRCode)?
imobiliario; Vocé acredita que ha algum tipo de resisténcia por
parte do Setor Imobiliario em implementar o uso
de novas tecnologias (como aplicativos/portais,
realidade virtual, inteligéncia artificial)?
Identificar novas competéncias Vocé acredita que aplicativos ou portais on-line
que estejam sendo requeridas aos podem vir a substituir os corretores de iméveis?
profissionais do setor nesse novo Inovacoes Por qué?

contexto;

Tecnolégicas

Vocé precisou obter novos conhecimentos e
habilidades para se adaptar as novas tecnologias e
utiliza-las?

Caracterizar as técnicas
utilizadas pelos Corretores de
Imoveis diante das Inovacgdes
Tecnologicas, dos Novos
Modelos de Negocios e das
Tendéncias para o0 mercado
imobiliario;

Inovacdes
Tecnolégicas,
Tendéncias e

Novos Modelos
de Negécios

O que vocé fez para se adaptar as inovagoes
tecnoldgicas e aos novos modelos de negécio do
setor imobiliario?

Utiliza alguma técnica para fazer isso? Quais? Por
qué?

Sugerir acfes alternativas que
possam ser utilizadas por
profissionais e empresas do Setor
Imobiliario para se adaptarem as
InovagBes Tecnoldgicas e as
Tendéncias do setor.

Vocé utilizou/utiliza de ferramentas alternativas
para se adaptar as Inovagdes Tecnoldgicas e aos
Novos Modelos de Negécio?

FONTE: Elaborado pelas autoras.
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Para responder e analisar as proposi¢des teoricas definidas no Referencial Tedrico e

citadas no inicio dessa secdo de metodologia, elaborou-se adicionalmente as seguintes

perguntas:

Quadro 5 - Perguntas Elaboradas para as Proposicdes Teoricas

Proposicdes

Perguntas

Proposicio tedrica 1: A etapa de intermediagdo e
corretagem tem se transformado em virtude das
inovacOes tecnoldgicas, dos novos modelos de
negocios e das tendéncias para o mercado imobiliario.

Vocé percebeu mudangas no comportamento de
clientes, na intermediacdo e corretagem imobiliaria,
que foram ocasionadas pelas inovagdes tecnoldgicas,
novos modelos de negdcios e tendéncias para o
mercado imobiliario? Quais, por exemplo?

Proposicao tedrica 2: Novas competéncias tém sido
requeridas aos corretores de imdveis em virtude das
inovacBes tecnoldgicas, dos novos modelos de
negécio, e das tendéncias para o mercado imobiliario
inseridas no setor.

Vocé sente que precisou adquirir novas competéncias
por conta da inser¢do das novas tecnologias, dos novos
modelos de negocio e das tendéncias do mercado?
Por qué? Como?

Proposicao teorica 3: Floriandpolis, por ser um polo
tecnolégico de referéncia no pais, apresenta um
ambiente rico em inovagOes tecnoldgicas, novos
modelos de negdcios e dita tendéncias que vem
transformando o mercado imobiliario.

Vocé acredita que Floriandpolis, por ser um polo
tecnoldgico de referéncia, tem ditado tendéncias
transformadoras para o mercado imobiliario da regido?
Por qué?

Como vocé percebe essa influéncia?

Proposicdo tedrica 4: O comportamento do
consumidor é um dos determinantes para as mudangas
no setor imobilidrio.

Sobre as mudancas que acontecem no setor
imobiliario: quem é o maior responsavel por
determinar essas mudangas?

Proposicao tedrica 5: As inovacgdes tecnoldgicas vém
transformando os novos modelos de negécios e as
tendéncias no setor imobilirio.

Com a insercdo de novas tecnologias vocé sente que
elas estdo proporcionando alguma transformacéo?
Quais?

Proposicao tedrica 6: As inovacdes tecnoldgicas vém
definindo as tendéncias no setor imabiliario.

Vocé acredita que as inovagdes tecnolégicas podem
estar definindo tendéncias para o Mercado
Imobiliario? Por qué? Como?

Fonte: Elaborado pelas autoras.

Outras perguntas realizadas durante a Entrevista Individual sdo referentes ao perfil dos

entrevistados, tais como a regido em que atua, o tempo de atuacdo dentro do setor imobiliario,

entre outras. Apos as entrevistas, foram realizadas as transcri¢cdes e a analise delas. A seguir

sera explicado como estas informacdes foram coletadas.

3.1.3 Procedimentos de Coleta

A coleta de dados de uma pesquisa trata-se, necessariamente, do momento em que se

comega por em pratica os métodos escolhidos e os instrumentos desenvolvidos para a busca de
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dados (MARCONI; LAKATOS, 2003). Desta forma, os procedimentos de coleta devem estar
bem claros e objetivos para se obter éxito nos materiais e conhecimentos encontrados.

Sendo assim, o principal objetivo deste topico € o de apresentar e explicar o
procedimento de coleta escolhido para esta pesquisa. Como comentou-se no topico anterior
(3.1.2), o método de coleta escolhido para coleta de dados foi a entrevista em profundidade. De
acordo com Gil (2008), a entrevista € uma técnica em que o pesquisador realiza perguntas frente
a frente ao entrevistado com o objetivo de adquirir conhecimentos que sejam pertinentes ao que
esta se investigando.

Escolheu-se trabalhar com entrevistas por acreditar que esta técnica seria a mais
adequada, levando em conta o tempo disposto para realizacdo da pesquisa, do que outros
métodos de coleta como a observacdo, por exemplo; também por considerar este um método
flexivel e que pode ser adaptado as diversas situac@es, pois esta pode ser realizada com base ou
ndo em um roteiro (PRODANOQV; FREITAS, 2013).

A modalidade de entrevista a ser utilizada € a individual em profundidade. Para
Malhotra (2011), esse tipo de pesquisa se caracteriza por ser mais direta e pouco estruturada de
se obter informac0des acerca do tema pesquisado.

Das 10 entrevistas, trés ocorreram de forma virtual por se tratar de um meio de facil uso
e por proporcionar maior flexibilidade e facilidade quanto trata-se de horérios para realizacao
das mesmas e por preferéncia dos entrevistados. A maioria, sete delas, foram realizadas de
forma presencial. Em ambos os casos, foram realizadas as gravacdes de audio para que fosse
possivel a transcricao das respostas e posterior analise dos dados obtidos.

Ainda, cabe ressaltar que os principios éticos aplicados as pesquisas cientificas foram
observados na coleta de dados feita por meio de entrevistas. A Resolucédo n® 510 de 07 de abril
de 2016 visa sobre as normas aplicaveis a pesquisas feitas na area de Ciéncias Humanas Sociais
quando essas possuem procedimentos metodoldgicos que envolvem a coleta de dados
diretamente com participantes da pesquisa. Essa resolugao permite que a “pesquisa que objetiva
o aprofundamento teérico de situacbes que emergem espontanea e contingencialmente na
pratica profissional, desde que nao revelem dados que possam identificar o sujeito” (BRASIL,
2016), ndo precisem ser registradas ou avaliadas pelo sistema CEP/CONEP.

Apesar disto, elaborou-se um Termo de Consentimento Livre e Esclarecido (Anexo 1)
gue pudesse garantir a ética da pesquisa, a privacidade dos entrevistados, assim como os direitos
deles. Dessa forma, ndo serdo apresentados nem o nome dos entrevistados, tampouco 0 nome

das empresas em que eles atuam durante a analise de dados.
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3.1.4 Anélise de Dados

A anélise dos dados coletados foi desenvolvida a partir da transcricdo dos audios das
entrevistas realizadas. Na sequéncia foi utilizada a técnica de analise de discurso com anélise
interpretativista das respostas fornecidas pelos entrevistados. O discurso nada mais é que a
“palavra em movimento” (ORLANDI, 2005. p. 15). O autor ainda complementa que, “na
analise de discurso, procura-se compreender a lingua fazendo sentido enquanto trabalho
simbolico, parte do trabalho social geral, constitutivo do homem e da sua historia” (ORLANDI,
2005. p. 15). Por conta disso, ela se torna uma forma eficaz de realizar analises de pesquisas
qualitativas. Sendo assim, o uso nesse trabalho da analise do discurso buscou entender o que o

entrevistado tentou demonstrar por meio de suas palavras.
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4 ANALISE DE RESULTADOS

Neste topico sdo apresentados os resultados encontrados por meio das entrevistas
realizadas. Como comentou-se anteriormente, para desvelar os resultados utilizou-se a técnica

de analise de discurso. A partir do uso dela foi possivel encontrar os seguintes resultados.

4.1 TRANSFORMAGCOES TECNOLOGICAS

A inovacdo tecnoldgica é parte essencial desta pesquisa e para tanto foram elaborados
objetivos especificos que ajudassem a responder o quanto esta tem afetado os corretores de
imdveis de Floriandpolis. Para isso, também foram elaboradas algumas questdes cujas respostas
serdo agora apresentadas.

Quando perguntados sobre o uso das Inovagbes Tecnoldgicas no setor imobiliario,
grande parte dos respondentes informaram que passaram pela transi¢éo do setor, saindo de uma
fase em que as inovacOes eram pouco significativas para um novo momento em que 0 setor
comecou a utilizar essas inovagdes. O Quadro 6 apresenta algumas evidéncias desse processo

de transicao.

Quadro 6 - Percepcéo sobre o uso das Novas Tecnologias

Dimenséao Evidéncias

A: “Eu peguei bem essa transicdo, em 93. Na década de 90 ndo tinha internet, o celular
também estava comegando e tudo era impresso.”
Percepcéo | C: “...Fazia um anuncio no jornal que dizia: “Vendo ap 2 q”, porque tinha que diminuir o
texto.”
quanto ao D: “nos temos assinado muitos contratos de forma virtual. Isso facilita também pelo fato de
uso das que... entdo, vocé imagina, vocé tem um cliente_que mora no Rio de Janei_ro.._. antes, a gente
fazia um contrato, mandava por Sedex, pro Rio, ele assinava, reconhecia firma, mandava
novas pra nds, o comprador assinava... Hoje ndo, hoje, a gente faz o contrato, se a pessoa tiver o
certificado digital né?”
tecnologias | E: “Olha, na verdade € o seguinte, a gente comegou a muito tempo atras, né. Eu comecei
com pauta de livro, depois a gente tinha a... os computadores s6 tinham o Word. Entéo eu
no Mercado | acompanhei uma evolugdo, nés tivemos uma evolucdo muito grande e muito inconstante ,
. né? ”; “Entdo, eu te digo o seguinte: quando noés éramos sé jornal e telefone, tinha gente
Imobiliario | gue pegava o telefone e tentava vender por telefone, a tecnologia na época era o telefone.”
de F: “Quando eu comecei a trabalhar a gente tinha pauta de papel. Pesquisava no jornal e
ficava com telefone, ndo tinha celular. A gente tinha que t& na loja atendendo e mostrando
Florianépoli | © movel.” ) , o _
G: “Eu lembro que nés mandavamos o contrato por SEDEX, a gente ndo tinha e-mail e
S. ndo fazia o uso de e-mail ... dai a gente mandava pelo SEDEX a pessoa assinava 14 e devolvia
por SEDEX.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Pela fala dos entrevistados, é possivel confirmar a experiéncia obtida por eles na

transicdo do Mercado Imobiliario tradicional, que divulgava seus produtos em jornais e placas
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e enviava contratos pelos Correios, para um Mercado Imobiliario em que muitas atividades do

setor ja sdo realizadas por meios digitais.

Dessa forma, os participantes conseguem caracterizar bem as Inovacgdes Tecnologicas

e 0s Novos Modelos de Negocios que estdo provocando essas transformacgdes no Mercado

Imobiliario, conforme mostram as evidéncias dispostas no Quadro 7.

Quadro 7 - Descricdo das Inovacdes Tecnoldgicas e Novos Modelos de Negdcios

Dimensao

Evidéncias

Inovacdes
Tecnoldgicas
e Novos
Modelos de
Negdcios

A: “Agora, claro, as coisas mudaram, entdo agora tem os Portais, o jornal praticamente ndo
existe mais, tem os celulares com todos seus aplicativos, que facilita demais, a gente tem
bussola, calculadora, camera fotogréfica, tem agenda, tem aplicativo de Photoshop, de
producao de video, enfim... o celular realmente se tornou um equipamento fundamental para
a profissdo do corretor de imoveis.”

B: “Com relacdo a inovagdo tecnoldgica a gente tem hoje toda a visita... dessas visitas
virtuais do més passado uma locag@o... o cara veio de Brasilia, alugou o imovel inteiro, ele
chegou aqui pegou a chave do apartamento. Ele fez todo o processo de locacdo virtual, a
visita virtual, ele fez o contrato, assinou o contrato com assinatura digital, ndo teve nada,
absolutamente nenhum contato com papel.”; “Por video chamada atendido pelo corretor.”
C: “...aquestdo da internet, no inicio, as imobiliarias maiores é que podiam investir em sites,
digamos assim, as imobiliarias maiores tinham mais fluxo nos sites e tinham uma maior
capacidade de divulgagdo e de atracdo até de proprietérios porque sabiam o que aquela
imobiliaria tinha. Com os sites de divulgacé&o, a partir do momento que entra Zap, o0 que
aconteceu, todas as imobiliarias e até corretores autbnomos tém este recurso do andncio.
Entdo isso também homogeneizou a capacidade do corretor de divulgar, ndo precisa ser uma
imobiliaria grande.”

D: “Hoje ndo, hoje a gente faz lancamento todo de uma forma virtual. E... e... isso tem
trazido um resultado fantastico. Tem facilitado muito... porque... quando tu faz um... um...
evento presencial... tu te limita as pessoas que estdo proximas, num... num... evento virtual...
tu acaba tendo... nds temos, normalmente, nos nossos eventos, nds temos pessoas do Brasil
inteiro e até do exterior.”

E: “Como a tecnologia ¢ muito abrangente, hoje a gente vé ai “Ah as imobilidrias digitais”,
tem gente que fala que tem uma imobiliaria digital, eu penso o seguinte: nds trabalhamos
com gente, né, entdo nds fomos umas das primeira imobiliarias 100% digital, mas eu nunca
divulguei isso, porque nés somos digital mas a gente tem retaguarda de pessoas.”; “Hoje a
tecnologia vocé tem o WhatsApp, o telefone, na época era so o fixo, hoje tem o celular, tem
centenas de formas de comunicagdo. A gente pode fazer uma reunido virtual.”

F: “E... hoje até... t6 tentando até comprar uma cAmera daquela que tu consegue entrar dentro
dos iméveis”; “E uma caixa quadrada. Tu bota na porta... na porta da entrada do

quarto. Ela faz tudo sozinho. Bota no corredor ela mapeia: 1, 2, 3, 4... depois tu sd junta as
posig¢des... tu fica andando... Ajuda um monte a vender né??”

G: “A gente utilizava muito de procuracdo, a procuracgdo do cartorio, procuragdo publica e
hoje com a assinatura digital isso ndo se faz tdo... tdo necessario, até porque independente
do lugar que tu estejas no mundo tu consegue alugar um imdével.”; “...pra poder te mensurar...
a gente vai desde uma visita de imével por video... né... até um 360 no site... até num aluguel
de im6veis comerciais video comercial de um prédio. Hoje aluga muito imével por video.”
H: “Sim, realizo o uso de algumas plataformas que me ajudam a fazer o funil de vendas para
poder concretizar meus negécios. SAo sites, eu uso também aplicativos de gest&o. E uma boa
relacdo que eu tenho com essas ferramentas hoje e elas me ajudam muito a fazer este meu
trabalho.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.
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Quadro 7 - Descricdo das Inovacdes Tecnoldgicas e Novos Modelos de Negocios

Dimensao Evidéncias

I: “que incluiu a melhor utilizagdo, melhor aproveitamento da realidade virtual, com tudo
Inovacdes o0 que inclui, com tudo o que faz com que isso aconteca, através de aplicativos que realizam
T 16qi visitas virtuais, no setor imobiliario se tornou bastante comum as visitas virtuais e videos
eCNologICas | +ampbém de 360°, sdo bem melhor aproveitados e melhor aceitos pelos clientes e inclusive
e Novos até o fechamento do negécios por intermédio da assinatura digital, também se tornou algo
Modelos de | mais aceitavel pelos cliente.”

Negdbcios J: “[...] eu fago uso de toda a tecnologia que estd & minha disposicéo e que eu tenho acesso,
para fazer contato com os clientes, até mesmo porque os préprios clientes hoje me solicitam
um contato da melhor e mais rapida maneira possivel.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Fazendo-se uma andlise das observacdes feitas pelos entrevistados, pode-se concluir
que todos eles fazem o uso de novas tecnologias para realizarem contato com seus clientes,
assim como para divulgar os imoveis que estdo vendendo/alugando.

As principais inovagdes mais comentadas durante as entrevistas sdo as visitas virtuais
por meio de video-chamadas ou pelo uso dos 6culos 360° e a possibilidade de assinar um
contrato por meio da assinatura digital.

O uso de sites também foi mencionado pelos entrevistados, mas por meio da fala do
participante C, pode-se perceber que estes ja ndo sdao mais um fator de diferenciacdo para
competitividade no setor. 1sso ocorre pela existéncia de outra inovagdo mais recente e mais
significativa atualmente: os Portais on-line. Por meio destes, qualquer pessoa interessada em
vender ou locar um imével pode divulga-lo. Esses portais servem como uma forma de anunciar
0s imoveis que estdo sendo oferecidos por uma imobiliaria, por um corretor de imdveis ou,
ainda, diretamente pelo proprietario de um imovel.

Os Aplicativos também tém sido usados como principal meio de comunicacao entre 0s
corretores e seus clientes. O mais comentado pelos participantes foi o0 WhatsApp, que segundo
0s pesquisados facilita o contato, pois € de facil uso e acessibilidade, ja que grande parte da
populacéo o utiliza. Porém, muitos dos entrevistados afirmam que apenas o uso desse aplicativo
ndo e suficiente e que é recomendavel utiliza-lo com cuidado.

Com todos os relatos aqui apresentados, pode se confirmar o alcance de alguns dos
resultados citados por Tigre (2006) como 0s que podem ser proporcionados pelo uso das
Tecnologias de Informacgdo e Comunicacdo (TICs). Entre os resultados comentados por Tigre
(2006), estéo presentes na fala dos entrevistados os seguintes: flexibilidade no atendimento das
necessidades individuais de clientes, tornar servigcos mais acessiveis (temporalmente), e

aceleracdo da producdo e entrega de servicos.
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Esses resultados estdo evidenciados nas falas de todos os entrevistados, pois todos
afirmam que o uso de tecnologias como o WhatsApp e as visitas virtuais séo facilitadores por
fazer com que os atendimentos sejam realizados rapidamente de forma personalizada e
acessivel para os clientes. Esses resultados vao ao encontro da afirmacéo de Silva (2019), que
admite que as ferramentas digitais favorecem a compra e venda de um imdével.

Ainda, sobre as principais ferramentas citadas (portais, visitas virtuais, foto 360°) todas
sdo comentadas como tendéncias para o0 Mercado Imobiliéario no tépico 2.2.3 da Fundamentacéo
Tedrica, mas pode-se perceber que elas ndo sdo mais apenas tendéncias, pois ja estdo bem
inseridas no dia a dia dos corretores e das imobiliarias.

Com essas transformacdes provocadas pelas Inovacdes Tecnologicas e Novos Modelos
de neg6cio dentro do Setor Imobiliario de Floriandpolis, houve também uma mudanca no
comportamento dos clientes desse mercado. Partindo-se dessa premissa, analisou-se a
proposicdo tedrica 1: A etapa de Intermediacdo e corretagem tem se transformado em
virtude das inovacdes tecnoldgicas, dos novos modelos de negocios e das tendéncias para
0 mercado imobiliario.

Por meio das falas apresentadas a seguir foi possivel indicar se esta situacdo se mostrou
verdadeira ou ndo no campo estudado. O principal aspecto citado pelos entrevistados quando
perguntados sobre as transformacdes causadas pela tecnologia na intermediacdo e na
corretagem foi o fato de que, no momento atual, os clientes sdo os maiores detentores da
informacdo. Isso fica evidente na fala do respondente A, C e D:

[...] Houve bastante. Antigamente, 10 ou 15 anos atras, o corretor detinha o poder do
mercado, digamos assim, entdo ele sabia quanto estava dando a inflacdo, quanto
estava dando o CUB, o valor do metro quadrado, ele sabia qual era melhor
construtora, qual a melhor regido, qual o melhor bairro para o cliente comprar. E agora

ndo! Agora realmente o cliente estd muito mais preparado, as vezes ele esta muito
mais preparado que o proprio corretor. (Entrevistado A)

[...] A grande vantagem, claro que o corretor naquela época a imobiliaria retinha a
informacao. Fazia um antncio no jornal que dizia: “Vendo ap 2 q”, porque tinha que
diminuir o texto. O cliente dependia da imobiliaria. Entdo, na época, o cliente vinha
na imobiliaria para ter a informacé&o, porque a informag&o estava com o corretor. Hoje
muitas vezes o cliente sabe mais do imdével do que o proprio corretor. Tém muitos
recursos hoje neste sentido que ajuda, entdo o cliente ja vem com mais informacao.
(Entrevistado C)

[...] Sem duvida a tecnologia mudou muito, porque como eu tenho uma experiéncia
de muitos anos, la no passado, o corretor era responsavel por tudo: pelas informagées
todas que trazia pro cliente. O cliente néo tinha no¢do nenhuma de coisa nenhuma. A
gente que tinha que trazer. Hoje ndo, hoje quando ele senta na nossa frente ele ta
preparado, quando ele vai te procurar pra comprar o imével, ele ja conhece o
mercado, ele ja sabe o pre¢o do metro quadrado na regido, ele sabe a velocidade que
ta vendendo, enfim, ele tem muita informacao hoje e isso fez com que mudasse né?!.
(Entrevistado D)
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H& alguns anos, o corretor é quem detinha todas as informacdes sobre 0s imdveis e isso
poderia ser usado como um fator de competitividade no momento de efetuar a venda.
Atualmente os clientes conseguem obter essas informacgdes sem ao menos consultar o corretor.
Guimarées Filho (2019) concorda com esse resultado ao afirmar que a popularizagdo das
Tecnologias de Informacgéo e Comunicagéo e 0 uso das novas tecnologias tém colaborado para
causar mudancas na forma de procurar pelo imovel ideal por meio de uma pesquisa detalhada
na internet.

Outro fator comentado € o fato de que nos dias atuais ficou mais complexo fidelizar um
cliente. Essa afirmacdo esta presente de forma explicita na fala do entrevistado F e de forma
implicita na do entrevistado B, quando este comenta sobre os clientes que possuem contratos
de trabalho com data de validade e que por isso estes acabam se mudando constantemente. A
pessoa ndo cria raizes e, portanto, torna-se dificil fidelizar esse cliente.

[...] mudou o perfil de compra do cliente que ta comprando. [...]Jera construir a casa
e hoje, hoje néo, ninguém se fixa mais em casa, € mais fécil tu manter um carro 5/6
anos do que tu manter uma casa por 5/6 anos. O cara do aluguel principalmente, ele

mora aqui... ele tem um contrato de trés anos, ele sabe quando ele vai embora, ele
ta aqui hoje, amanha ele ta em Sao Paulo (Entrevistado B)

E...tem bastante 0 meu cliente ndo ficou mais fiel. Ele tem esse problema da
fidelidade. No6s, aqui em Florianopolis, ndo temos exclusividade. (Entrevistado F)

Como comentado anteriormente, uma vez que os clientes podem encontrar o imovel
para si por meio de uma pesquisa em portais de anincios, por conta disso torna-se dificultoso
fazer com que o cliente seja totalmente fiel ao corretor ou a imobiliaria.

Ainda, uma outra alteracdo que ocorreu na relacdo cliente-corretor € referente as visitas
aos imoveis que se pretende comprar/locar:

[...] Sim. A gente assina com bastante proprietarios que trazem o imovel pra empresa
porque tdo de olho né... tdo de olho no que ta acontecendo e... ddo esse feedback. E
assim tem o locatério né... assim... Quando a gente abriu a possibilidade de marcar
visita pelo site, na primeira semana teve um sucesso de agendamento né. (Entrevistado
G)

Aconteceram mudangas no comportamento, nas negociacdes em funcdo das novas
tecnologias, como por exemplo, as visitas virtuais sdo muito mais comuns agora.
Os clientes que antes apresentavam alguma resisténcia bastante forte para utilizar as
tecnologias, inclusive para as visitas aos imdveis hoje ja aceitam muito mais essa
opcao e inclusive alguns jé até demonstram preferéncia. (Entrevistado G)

De acordo com os participantes | e G, 0 uso de visitas virtuais tem se tornado algo
comum e bem aceito pelos clientes. Isso tem facilitado as vendas e agilizando processos, pois
o cliente ndo precisa se deslocar até o imdvel, podendo fazer a visita de qualquer lugar. Ainda

que para alguns clientes o contrato s6 seja finalizado ap6s uma visita presencial, pode-se evitar,
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por exemplo, visitar imoveis que o cliente ja se sente confortdvel em descartar ja pela visita

virtual.

Apesar disso, a maior parte dos corretores entrevistados ndo concorda que o

comportamento do cliente seja o principal fator determinante para as mudancas do setor

imobiliario de Floriandpolis (contrariando a Proposicéo Tedrica 4). Quando perguntados sobre

guem seria o responsavel por determinar as mudancas no mercado imobiliario, os entrevistados

citaram 0s seguintes:

[...] Eu vejo que assim, é um conjunto de situacdes, 0 governo com certeza é peca
fundamental disso para ajudar a equilibrar a inflagéo, inflagdo mais baixa possivel.
[...]- O Mercado Imobiliario de uma forma esta sempre se reinventando, entdo o
corretor é uma peca ativa (ENTREVISTADO A).

[...] As imobiliarias. Ainda assim, dentro daquela ansia de ter tecnologia. Hoje assim
0 processo de vendas, quando envolver terceiros...eu td com um negécio travado desde
o dia 8, se eu tivesse tudo automatico, digital, era na hora. Uma certiddo, ai tu demora
uns 20 dias para certiddo do Estado e tal. Tudo que tem de tecnologia é muito lobby
de imobiliaria para poder aplicar. [...] (ENTREVISTADO B)

[...] O avanco tecnoldgico foi provocando mudancas, entdo as mudancas decorrem
deste avanco tecnoldgico. Eu acho que houve uma mudanga em funcéo do avanco
tecnolégico, da época do papel, do jornal, era uma situagdo. Hoje, é outra. [...]
(ENTREVISTADO C)

[...] Eu acho... eu acho... que a tecnologia que esta surgindo, as novas tecnologias que
estdo surgindo... As novas tecnologias que estdo surgindo com o pessoal jovem, que
ttm uma mente mais aberta, isso é 0 que proporciona a mudanca. [...]
(ENTREVISTADO D)

[...] Olha, o préprio mercado acho que é responsavel pela mudanca, né? Se vocé
olhar agora essa Pandemia que nds tivemos houve uma mudanca violenta também. Eu
acho que nunca se viu tanto a casa como nosso verdadeiro habitat, porque muitas
pessoas ndo davam muito valor a casa. [...] (ENTREVISTADO E)

[...] Na verdade o principal é a tecnolégica né... acho que pro mundo né..., ndo s6
pro mercado imobiliario. A... gente ndo tem mais como voltar né... é fato. E... cada
dia € uma tecnologia nova e... eu brinco que antes era 50 anos em 10, agora, j& € 100
em 5 e ja é 200 em 2.. e.. mas a gente ndo consegue acompanhar né. [...]
(ENTREVISTADO G)

[...] Bom, a parte imobiliaria é muito dindmica, entdo temos ai varios pontos que
podemos citar. Uma delas é o proprio cliente, entdo a gente sabe que os clientes estédo
mudando a forma de procurar iméveis, a forma de pesquisar. [...] (ENTREVISTADO
H)

[...] Bom, eu acredito que o principal responsavel pelas alterac6es no setor
imobiliario seja a economia, no sentido macro, a economia do mundo, no sentido,
gradativamente, vamos até o ponto de vista mais micro, que seria a cidade neste
comparativo do mundo,entdo seria a economia da cidade, do pais, do estado, da
cidade, assim. [...] (ENTREVISTADO I)

[...] mas eu acho que a mudanga é um conjunto, ela é um contexto geral. O proprio
mercado é responsavel por essa mudanga, automaticamente ele obriga profissionais e
as imobiliarias a estarem também inseridos nesta mudanca, de novas tecnologias,
aplicativos, melhorando a divulgacdo junto aos portais, o cliente também tem
participagao disso, tanto o cliente comprador como o cliente vendedor, porque ele
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vé essa modernizacdo, ele gosta, isso traz, como ja citei, rapidez, otimizacao,
tranquilidade na compra e na venda de um imovel. (ENTREVISTADO J)

Os clientes s6 aparecem como determinantes na fala do entrevistado H; este é o Unico
que cita o comportamento dos clientes como principal causa de mudancas no Mercado
Imobiliario de Floriandpolis. O entrevistado J também cita os clientes, porém os colocou dentro
de um conjunto de fatores e ndo como o principal determinante de mudancas no setor.

Nesse sentido, a propria aplicacdo da tecnologia € o que mais foi citado como
responsavel pelas transformac@es que ocorrem no setor, citado pelos respondentes C, D e G.

Essas afirmagdes demonstram que, quando perguntados sobre a causa das mudancas no
setor, poucos corretores citam o cliente e seu comportamento como fator propulsor ou
determinante para a mudanca. Os dados refutam a Pesquisa realizada pela Revista E-commerce
em 2016 de como a mudanca no comportamento dos clientes tem grande efeitos no mercado
imobiliario, porém destaca-se que a pesquisa em questdo analisou uma amostra maior de
corretores; apesar disso, nas entrevistas realizadas pode-se refletir sobre outros aspectos nédo
mencionados na pesquisa citada.

Com isso, entende se que, na verdade, trata-se de um efeito em cadeia: as inovacdes
tecnoldgicas afetam o mercado, que afetam o comportamento do consumidor, que afetam as

praticas utilizadas pelos corretores de imdveis e imobiliarias.

4.2 PRATICAS UTILIZADAS PELOS PROFISSIONAIS

Conforme o Dicionéario Priberam (2020 n.p.), umas das defini¢des de pratica é “maneira
habitual de proceder”. Para que fosse possivel identificar a maneira que os profissionais atuam,
foram elaboradas duas questdes no roteiro de entrevista, em que os entrevistados falaram a
respeito de suas principais praticas, atreladas as tecnologias e inovacoes.

Quando questionados sobre o uso das tecnologias para o contato com o cliente e para a
concretizacdo dos negocios, todos os respondentes citaram algum aplicativo, midia social, site,
plataforma ou portal imobiliario, conforme respostas demonstradas no Quadro 8, corroborando

0 que ja havia sido apontado na sec¢éo 4.1.
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Quadro 8: Tecnologias utilizadas

para realizar
contato com
os clientes.

Dimenséao Evidéncias
A: “As principais sio WhatsApp, e-mails que ainda funcionam como se fosse um
documento que fica arquivado, pois consegue mandar bastante informagdes também. [...] E
0 WhatsApp que realmente é importante, uma peca fundamental no nosso dia-a-dia.”
B: “[...] a gente tem hoje toda a visita... dessas visitas virtuais do més passado uma locagéo
Uso de [...] Ele fez todo o processo de locacéo virtual, a visita virtual, ele fez o contrato, assinou o
alguma contrato com assinatura digital, ndo teve nada, absolutamente nenhum contato com
tecnologia papel.

C: “Olha, tem a questdo de midias digitais, [...] essa parte, divulgacdo no Instagram,
Face... [...] a gente faz divulgacdo do VivaReal, anincios, divulgagdo. No WhatsApp
hoje em dia assim, o0 que acontece, tem muitos clientes que a gente vai ligar e ele nem atende,
né?! A minha prética é sempre mandar um WhatsApp para o cliente me apresentando e tal
e depois ligar. Tem corretores que ligam, vé se o cliente atende, em hora inconveniente...
mas eu, particularmente, prefiro o WhatsApp.”

D: “A gente usa muito a tecnologia pra... pra prospec¢do, né.. entdo! Nds ndo prospectamos
apenas com os portais imobiliarios como Zap, Viva Real, OLX e outros né [...] nés
utilizamos Instagram, nés utilizamos o Facebook, é... 0... Google Ads e inclusive o
YouTube.”

E: “Sim, todos os tipos. A gente tem 0S principais portais, a gente tem andncio de Google,
a gente tem uma empresa de tecnologia digital que nos ajuda bastante, ou seja, 0 que tem
de ferramenta a gente esta usando.”

F: “Isso! T6 com um rapaz que trabalha pra mim em Joinville que faz toda essa tecnologia
de busca e manda cartinha e manda foto, faz o trabalho...”; “E tem os corretores que fazem
o trabalho individual e a gente t4 anunciando em site de busca.”

G: “Na verdade, a gente faz investimento diario né... com produtos, aplicativos. A gente
deve ter hoje mais de 10 empresas que entregam tecnologia pra gente né... desde quem
entrega internet [...] mais rapida, porque a gente precisa... é... tem empresa de aplicativo.
[...] E dai falando de tecnologial...] a gente usa varios sistemas e aplicativos né. [...] a gente
vai desde uma visita de imovel por video... né... até um 360 no site... até num aluguel de
imodveis comerciais video comercial de um prédio. Hoje aluga muito imével por video...”
H: “Sim, realizo o uso de algumas plataformas que me ajudam a fazer o funil de vendas
para poder concretizar meus negdcios. S0 sites, eu uso também aplicativos de gestdo. E
uma boa relacdo que eu tenho com essas ferramentas hoje e elas me ajudam muito a fazer
este meu trabalho.”

I: “Sim, eu utilizo para contato com clientes [...] WhatsApp, Telegram, alguns Canais
com YouTube e utilizamos também muitos Portais Imobiliarios, que também esses
Portais fazem comunicacédo do cliente com a gente, inclusive de uma maneira mais ampla
porque os sites, 0s portais imobiliarios sdéo como um grande catalogo de produtos e também
tem ali 0 espaco para comunicacdo direta com os corretores. Instagram também...”

J: “Sim, eu fago uso de toda a tecnologia que esta a minha disposic&o e que eu tenho acesso,
para fazer contato com os clientes, até mesmo porque 0s proprios clientes hoje me solicitam
um contato da melhor e mais rapida maneira possivel.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.

As justificativas sdo diversas, como por exemplo, a comodidade na comunicacdo com

o cliente através de aplicativos de mensagens, pois o cliente pode responder a hora que lhe for

conveniente, conforme relata o entrevistado |I.

O WhatsApp se tornou uma ferramenta de comunicacdo, assim, primordial com o
cliente. N&o apenas no sentido digitar, uma comunicacao digitada, mas também uma
comunicagdo verbal, muitas vezes por dudio, que registra e tem a comodidade do cliente
escutar no momento em que estiver mais tranquilo, mais a vontade ou também o dudio
proporciona ao cliente a oportunidade de poder escutar mais de uma vez aquela
mensagem e também o WhatsApp inclusive para ligagao, que utiliza a internet, tambhém
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utilizar o WhatsApp para ligacfes por video, que sdo também bastante interessantes
(ENTREVISTADO I).

Os portais, por sua vez, aparecem como ferramenta de divulgacdo para a captagéo e
inicio do relacionamento com o interessado, da mesma forma que as midias e redes sociais.

No que diz respeito a concretizacdo dos negdcios, percebe-se, a partir de alguns relatos,
que as visitas por video chamada estdo sendo cada vez mais demandadas pelos clientes. O atual
momento de Pandemia do COVID-19 foi citado como um dos motivos para essa adaptacdo na
hora do atendimento ao cliente, assim como o fato do interessado estar fora da cidade e precisar
definir pelo imovel sem ter tempo habil para uma visita presencial. Os relatos a seguir

corroboram essa analise.

[...] dessas visitas virtuais do més passado uma locagdo... o cara veio de Brasilia,
alugou o imével inteiro, ele chegou aqui pegou a chave do apartamento. Ele fez todo o
processo de locagdo virtual, a visita virtual. [...] (ENTREVISTADO B)

[...] eu acho que... que... a pandemia, inclusive, ela fez com que isso se... alavancasse
mais, crescesse muito mais, se expandisse muito mais. Pela necessidade que as pessoas
tdo tendo de usar tecnologia. Entdo... hoje... a gente faz muita... reunido com o cliente.
Muita reunido virtual. (ENTREVISTADO D)

[...] a gente vai desde uma visita de imdvel por video... né... até um 360 no site... até
num aluguel de imdveis comerciais, video comercial de um prédio. Hoje aluga muito
imadvel por video... né... o que a gente acaba fazendo que é mais impactante pra gente
é o fato de a gente alugar por video né... é que as pessoas querem ver, querem sentir né
[...] ou a gente faz o video e encaminha pro cliente. Né... o cliente é que escolhe, ou a
gente agenda um horério que ele tenha disponibilidade de estar no imével por video e
a gente faz uma video-chamada com ele né... geralmente é videochamada o que eles
mais utilizam. A gente marca o horério igual... numa visita presencial, a mesma
situagdo... e a gente faz uma visita no imoével: tudo que ele precisa saber, conhecer...
vai pedindo... a gente mostra o imovel, explica como que é desde a entrada do
condominio, se for prédio, ou da casa e... 0s pontos de ddvida e divergéncia... tdo logo
ele queira ver a gente vai mostrandol...]. A gente ta utilizando bastante com o pessoal
que ta vindo de fora que as vezes ndo tem tempo pra visitar o imével né... E...
principalmente o pessoal da area de tecnologia. [...] (ENTREVISTADO G)

Ao analisar as respostas, levando em consideracéo o nicho de atuagao dos respondentes,
é possivel notar que aqueles que trabalham apenas com vendas utilizam as ferramentas
tecnologicas muito mais para o contato com o cliente e troca de informacdes, isto €, apenas
como apoio, enquanto os que trabalham com locacao relatam que toda a jornada do cliente na
busca pelo imdvel pode acontecer de forma 100% digital.

Ele fez todo o processo de locacdo virtual, a visita virtual, ele fez o contrato, assinou o
contrato com assinatura digital. (ENTREVISTADO B)

A gente fala da experiéncia do cliente ao longo da vida dele com a Imobiliria Y. Entéo
ndo tem tecnologia sé na hora de mostrar o imdvel. A gente tem que ter a jornada dele
desde... ele pegar um boleto... ai ele rescindir o contrato de ele fazer uma vistoria...
(ENTREVISTADO G)
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Em um episédio mencionado pelo respondente A, que atua apenas com vendas, ao
exemplificar as mudancas que estdo ocorrendo no Mercado, ele comenta sobre uma Escritura
Publica de Compra e Venda que foi assinada a distancia, por meio de uma videoconferéncia,
entre dois Cartorios de diferentes Estados. Enquanto o vendedor assinava no Cartério em

Floriandpolis, o comprador assinava em um Cartdrio no Mato Grosso ao mesmo tempo.

E agora por conta da pandemia, ficou muito evidente, agora a assinatura de contratos
digitais, entéo eu, particularmente, na semana passada, assinamos uma Escritura por
videoconferéncia. A pessoa estava em outro Estado e a gente conseguiu fazer a
assinatura por videoconferéncia, entdo realmente, a tecnologia veio pra ficar e para o
corretor de imdveis, para nosso setor imobiliario ela é fundamental.
(ENTREVISTADO A)

A assimetria entre as praticas realizadas pelos profissionais na locacdo e nas vendas
pode ser justificada pelo valor agregado dos bens e tempo que os interessados terdo com o
imovel. Isso fica evidente na resposta do entrevistado C, ao ser questionado sobre as mudancgas

no mercado.

Sim, mais visivel na parte do aluguel. Porque o aluguel, o que acontece, é uma relagdo
temporaria até pode ser por mais de um ano, os Contratos residenciais continuam sendo
de 30 meses, na maioria, em fun¢éo da Lei do Inquilinato, a pessoa tem que permanecer
por no minimo 1 ano, mas ha um sentimento de que o aluguel é temporario. A venda
ndo, o sujeito vendeu, vendeu! [...] a flexibilidade do proprietéario é sempre maior em
relacdo a locagdo. E mais facil um proprietario, vamos supor, ele esta entre uma
situacdo de venda e locacdo: ah, o que acontecer primeiro. Mas a tendéncia é que ele
vai ter uma flexibilizagdo maior numa proposta de aluguel do que numa proposta de
venda. Entdo, por isso que eu acho que toda esta questdo da tecnologia repercute de
maneira mais forte na locacdo, por este aspecto de ser uma coisa mais temporaria.
(ENTREVISTADO C)

Com as narrativas apresentadas até aqui, € possivel afirmar a Proposicdo Teorica 5: As

inovacdes tecnoldgicas vém transformando os novos modelos de negdcios e as tendéncias no

setor imobiliario. Sobre esta questdo, o respondente G faz a seguinte reflexdo:

[...] estd mais rapido né... t& mais rapido... ta mais competitivo né... isso agregou mais
servigo pro cliente né... agregou vocé atender melhor o cliente né... porque... antes tu
dependia muito do humano né... e hoje a ferramenta ela faz muitas coisas que o humano
fazia, entdo... hoje como o cliente ja tem essa experiéncia antes de chegar pra gente [...]
O fato de eu conseguir entregar um imovel em 10 minutos pro cliente é justamente
porque eu tenho ferramentas que me possibilitam né... Entdo, o que que eu tenho de
melhor pro cliente... qual o valor que eu agrego né... (ENTREVISTADO G)

Conforme apresentado no tépico 2.2.2, foi possivel constatar que as TICs estdo
facilitando as negociacGes e criando novos servicos, como por exemplo, as visitas virtuais

citadas pelos respondentes. Assim, o interessado pode, em qualquer horario ou lugar, agendar
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uma visita virtual com o corretor e tirar suas duvidas, o que converge com a afirmacéo de

Guimardes Filho (2019) que torna o processo mais fluido e assertivo.

No Capitulo 2.2 foram discorridos alguns tipos de InovacGes e Novos Modelos de

Negocios que embasaram a construcdo da Proposicdo Tedrica 5. Dentre eles, foi tratada a

Desintermediacao (topico 2.2.2 - iv) através de plataformas online que cogitam a eliminacéo de

intermediarios no Mercado Imobiliario. Sobre esta temética, elaborou-se a seguinte questéo,

apresentada no Quadro 9, a fim de verificar a opinido dos entrevistados:

O(a) senhor (a) acredita que aplicativos ou portais on-line podem substituir os corretores
de imdveis? Por qué?

Quadro 9: Opiniéo sobre a substituicdo dos Corretores pelos Aplicativos e Portais

Resposta

Justificativa

SIM

A: “Eles podem em parte, porque hoje tem estes aplicativos robotizados, entdo hum primeiro
momento ele vai identificar o perfil do cliente, ele vai dar os primeiros atendimentos vai trocar
algumas informagGes com o cliente, mas o atendimento ainda é o pessoal. [...] eu penso que no
futuro sim, no futuro com certeza a tendéncia é essa, mas neste momento e quem sabe na préxima
década ainda vai ser o atendimento pessoal.”

B: “Por essa questio de ainda o fisico tem...talvez ndo, ndo tdo cedo, ndo vejo. Tem se comentado
muito disso em reunides do Sicoob, que o digital vai superar. Eu tenho um rob6 atendendo, [...]
0 robd vai até certo ponto, o robd ndo vai até o final. [...] Ele tem automagéo bastante, bastante. ..
faz grande parte do processo mas o atendimento final, o fechamento do negdcio, mas a
substituicdo integral de tecnologia por um corretor de imdveis, eu nao acredito, ndo tdo cedo e
até pelo tipo do servico.”

C: “[...] comprar um sapato, uma camisa pela internet é uma situagdo, né?! [...] tenho uns 3 ou 4
clientes assim, que compraram imoével estando & nos Estados Unidos, mas algum familiar, algum
conhecido, mesmo tendo relacéo de confianga com corretor, sempre iam l& (no imével) dar uma
olhadinha, entdo eu desconheco assim, da pessoa comprar imoével, sem ter um corretor, aproxima
arelacdo, [...] essa parte da tecnologia, mudou muito, mas mudou a dinamica na divulgacdo, mas
ainda vejo a intermediacdo via imobiliaria, via corretor, como uma questdo de aspecto de
seguranca. As pessoas se sentem mais confiantes, [...] nesse sentido eu acho que a demanda pelo
servico de corretagem continua.”

D: “[...] eu acho que o elemento humano, ele é fundamental. [...] Entéo, eu acho que essa questdo
presencial ela é importante, sim! Precisa que tenha o corretor. [...]. nds somos... 0s seres sociais,
nos gostamos desse contato, nos precisamos disso! N&do é? Entdo, eu acredito que tem que... nada
vai substituir o corretor. N&o é como tu comprar..., eu, por exemplo, compro muito livro pela
internet, mas isso é uma coisa, agora, tu comprar um imovel... porque a grande maioria das
vezes... € uma economia de toda uma uma vida. E uma vida toda de uma pessoa que ta ali...
Entdo tem que ser mais humano. Por isso que eu ndo acredito que a tecnologia, a méaquina vai
substituir o corretor.”

E: “Eu acho que é uma profisséo pré-historica e que ndo vai acabar tdo cedo, porque enquanto o
homem for um ser social, a tecnologia néo vai tomar conta. [...] Eu digo que toda essa tecnologia
gue nods temos ajuda a nos aproximar das pessoas, mas ndo efetivar o negdcio, salvo excegdes,
né? A regra € téti a téti, homem a homem.”

F: “[...] tu alugava o teu apartamento sem ver? [...] Entdo, eu ndo acredito que vai substituir o
corretor, ndo.”

G: “acho que a gente (corretores) vai ter que se tornar mais especialista né [...] E uma quest&o
social que dai... eu acho que quando a gente vai pra um atendimento ao publico a gente tem que
tentar entender um pouquinho até a histéria do mundo em que a gente vive: a gente vive num

FONTE: Elaborado pelas autoras.
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Quadro 9: Opinido sobre a substituicdo dos Corretores pelos Aplicativos e Portais
Resposta JUSTIFICATIVA

NAO mundo muito acelerado... com pessoas muito diferentes, onde o papel do vendedor mudou.
Hoje eu digo que antes a gente abria a porta e dizia: esse € o imovel, ele ta aqui o imdvel é teu.
Hoje até pra concluir um trabalho a gente trabalha até um pouco como psicélogo. [...] muitas
vezes o cliente vem até a empresa até muito mais pelo desabafo, até porque quando as pessoas
alugam um imdvel... é uma situacdo: ou é uma separacdo ou perdeu um parente e tem que se
mudar... né ou é um casamento... a vinda de um filho ou a vinda pra uma nova cidade. E
geralmente as pessoas elas tém essa necessidade de compartilhar né... a sua vida.[...] Entdo o
papel do corretor ele vai se adequar. Ele vai ter que ter outras habilidades”

H: “Eu acredito que os aplicativos podem substituir as imobiliarias, isso pode. Com o tempo
vao ganhando forga e o corretor vai ficando mais autbnomo, ndo necessitando de uma sede, de
alguma coisa para ele trabalhar. Os aplicativos com toda certeza estdo ganhando o mercado,
tanto é que eu trabalho com alguns, vejo que ganha mas ainda o cliente vé uma necessidade de
tratar com alguém, uma pessoa. [...] E o corretor que auxilia todo o processo, numa parte de
locacédo, na parte de vendas, é o corretor que faz o detalhamento do que precisa, apresenta o
Contrato, tira davidas, enfim, d todo o suporte para o cliente até a concretizagéo do negécio.”
I: “[...] é sempre muito importante saber que existe um suporte do corretor de imoveis,
humano, nem as tecnologias, onde todo o processo pode ser iniciado e concluido digitalmente,
até assinatura dos Contratos, porém, isso é 6timo, préatico, dindAmico, mas saber que o corretor
de imdveis, a pessoa humana esta a disposigdo para qualquer suporte, em todas as etapas.”

J: “Os aplicativos, os portais imobiliarios, vieram com toda a certeza para nos auxiliar e
melhorar o nosso trabalho no setor imobilidrio. Mas te dou a certeza, ndo vao substituir o
material humano... ndo vao substituir o corretor de imdveis. [...] A substituicdo ndo vai
acontecer porque além de um conjunto de valores, além do cliente comprador ter achado o
imdvel que ele buscava para comprar, além do vendedor estar satisfeito por estar vendendo o
seu imovel, tem o lado humano, tem pessoas, ndo sdo maquinas [...] Sim, aqueles corretores,
profissionais do setor imobiliario, gerentes, imobiliarias que ndo vierem a se inserir dentro da
modernidade, dentro desta atualizacéo, de novas tecnologias, sim, eles vao ser substituidos, mas
serdo substituidos pela ndo qualificagéio, vao ficar para trés, que é diferente.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Nenhum dos entrevistados acredita na substituicdo total do profissional corretor de
imoveis. Conforme comentado pelo respondente A, as plataformas robotizadas podem, num
primeiro momento, direcionar o interessado para um atendimento que em algum momento sera
com a presenca de um profissional. De forma semelhante pensa o entrevistado J ao afirmar que
tais ferramentas auxiliam no trabalho dos profissionais, mas ndo podem substitui-lo.

Dentre os motivos que justificam suas opinides, a questdo acerca das negociagdes serem
complexas e precisarem de um profissional experiente aparecem na maioria das respostas, pois
cabe ao profissional, corretor de imdveis, dar todo o suporte necessario para a concretizacdo
destas. Além disso, a relacdo pessoal e confianca sdo reconhecidas como influéncias
determinantes para a busca de um intermediador.

Conforme apresentado no topico 2.2.1 as tecnologias sdo ferramentas facilitadoras nos
processos de compra e venda, no entanto, ndo podem substituir a sensibilidade humana e os
relacionamentos de confiancga, fundamentais para a concretizacdo dos negécios, constatadas nas

respostas dos entrevistados. Conhecimentos técnicos do profissional sdo também citados
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guando os respondentes lembram do suporte que o corretor de imdveis dispbe, antes, durante e
depois da negociacéo.

Os entrevistados G e J trazem uma ideia de competitividade, qualificacdo, valor
agregado dos servicos oferecidos pelo profissional para que este tenha espagco no mercado e
obtenha diferenciais. Diante deste cenario, os profissionais precisam estar preparados. O tpico

seguinte apresenta as novas competéncias requeridas neste contexto.

4.3 OS PROFISSIONAIS E AS NOVAS COMPETENCIAS

Junto com as transformacdes e mudancas causadas pelas Inovagdes Tecnoldgicas, 0s
Novos Modelos de Negdcios e as Tendéncias no setor Imobiliario de Floriandpolis tem-se a
necessidade de que os corretores de imoveis adquiram novas competéncias para se adaptarem
as novidades do mercado.

Ludwich (2017) cita em sua pesquisa pelo menos seis competéncias principais que um
corretor deve possuir para lidar com as mudancas trazidas pelas inovacdes: agir de forma ética,
conhecer o imdvel que esta vendendo, saber inspirar e transmitir confianga, saber o momento
certo de propor o fechamento, priorizar a qualidade no atendimento do cliente, atuar com
dedicacdo e perseveranca.

Para descobrir se os corretores de Florianopolis concordam com as competéncias citadas
por Ludwich (2017), perguntou-se aos profissionais se eles precisaram adquirir novos
conhecimentos e habilidades para vivenciarem adequadamente os novos desafios e quais seriam

elas. A seguir, serdo expostas as respostas dadas por eles:

Quadro 10 - Novos Conhecimentos e Habilidades

Competéncia Evidéncia

A: “O segundo ponto ¢ ele ter conhecimento teorico. [...] Ele tem que entender de
Mercado Imobiliario, tem que entender das regras de financiamento dos bancos, taxas
de juros, ele tem que entender um pouco de politica [...] ter algum curso de Avaliacdo
de Imoveis”
B: “Eu tenho uma dificuldade com os corretores de venda em questdo de idade, a
maioria € um pouco mais velha, eles ndo entendem a tecnologia. Hoje 0 nosso quadro
Conhecimento | funcional, a idade média ali é na faixa dos 30 anos de idade, entdo, com relagdo a
Técnico integracdo de tecnologia eu ndo tenho problema, mesmo os mais velhos com sistema
e tudo. Mas o que... a utilizagdo ela ¢ tranquila, a questdo é que, na minha opinido, o
gestor tem que...o operador ele tem que saber utilizar, ponto!
C: “Para sintetizar, eu digo o seguinte, o corretor de antigamente ele podia s6 mostrar
imovel, hoje ele tem que ser um assessor, ele tem que fazer um trabalho de assessoria.”
D: “Nao ¢ porque eu tenho 32 anos de mercado que eu sei tudo. Ndo, muito antes pelo
contrario... eu tenho que estar estudando sempre! Em incentivo aos corretores...”
G: “Conhecer mais o mercado de tecnologia, conhecer mais o cliente dessa area,

FONTE: Elaborado pelas autoras.
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Quadro 10 - Novos Conhecimentos e Habilidades
Competéncia Evidéncia

Conhecimento A: “O segundo ponto ¢ ele ter conhecimento teorico. [...] Ele tem que entender de
Mercado Imobiliario, tem que entender das regras de financiamento dos bancos,
taxas de juros, ele tem que entender um pouco de politica [...] ter algum curso de
Avaliagdo de Imoveis”

B: “Eu tenho uma dificuldade com os corretores de venda em questdo de idade, a
maioria é um pouco mais velha, eles ndo entendem a tecnologia. Hoje o nosso quadro
funcional, a idade média ali é na faixa dos 30 anos de idade, entdo, com relagdo a
integracdo de tecnologia eu ndo tenho problema, mesmo os mais velhos com
sistema e tudo. Mas o que... a utilizacdo ela ¢ tranquila, a questdo é que, na minha
opinido, o gestor tem que...o operador ele tem que saber utilizar, ponto!

C: “Para sintetizar, eu digo o seguinte, o corretor de antigamente ele podia s6 mostrar
imével, hoje ele tem que ser um assessor, ele tem que fazer um trabalho de
assessoria.”

D: “Nao ¢ porque eu tenho 32 anos de mercado que eu sei tudo. Nao, muito antes
pelo contrario... eu tenho que estar estudando sempre! Em incentivo aos
corretores...”

G: “Conhecer mais o mercado de tecnologia, conhecer mais o cliente dessa area,
conhecer melhor também os meus clientes, conhecer a necessidade da cada cliente.”
H: “[...] ficou mais dindmico, mas essa parte dinamica requer que vocé tenha um
certo conhecimento, algumas outras ferramentas, que vocé saiba o que ela te
possibilita a oferecer, os beneficios, o que se pode trabalhar com essas ferramentas.
Sempre temos que estar atualizados, estudando...”

I: “Ah sim! Tive que comegar a me atualizar mais, buscar cursos, inclusive de
atualizagdes pra melhor utilizar as midias. Inclusive uma nova maneira, desde a
publicidade dos imdveis, desde a divulgacdo dos imdveis, mudou, ficou diferente.
[]

Autoconhecimento | A: “Hoje o corretor tem que estar muito bem preparado, ele tem que conhecer os
limites dele, saber quais sdo suas deficiéncias e quais sdo suas forgas.”
Habilidade A: “O corretor tem que se conhecer, tem que entender de relacionamento, tem que
gostar de lidar com pessoas, porque a gente lida com todo o tipo de clientes, colegas
de trabalho e concorrentes.”

G: “A competéncia da gestdo humana acho que ¢ o mais importante hoje. A gente
preparar as pessoas que estdo na linha de frente pra esse publico que chega.”
Iniciativa E: “Vontade, s6. Porque quem tem vontade estuda, analisa, atende com amor o
cliente, ndo mede esforcos para que o cliente possa ser bem atendido. Entdo quem
tem vontade sempre vai ser bem sucedido.”

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Técnico

Interpessoal

Todos os entrevistados confirmaram que precisaram adquirir novas competéncias por
conta da insercdo das novas tecnologias no Mercado Imobiliario. Entre as citadas estdo as
competéncias humanas para atender e entender os anseios dos clientes e as competéncias que
envolvem a tecnologia.

As competéncias citadas pelos corretores estdo indo ao encontro das competéncias
comentadas por Ludwich (2017), isso porque muitos deles afirmam que precisam estar em uma

busca continua por novos aprendizados para poderem ir se adequando ao mercado e aos
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clientes. Para poder priorizar a qualidade no atendimento do cliente e conhecer o imével que
estad se vendendo, tem-se que entender o que o cliente busca. Essa visdo fica bem clara na fala

do entrevistado A:

[...] o corretor tem que se conhecer, tem que entender de relacionamento, tem que
gostar de lidar com pessoas, porque a gente lida com todo o tipo de clientes, colegas
de trabalho e concorrentes. Ele tem que conhecer o produto que ele vende, ele tem
gue conhecer o que a concorréncia tem para oferecer, para que ele possa argumentar
porque o produto dele é melhor. [...] (Entrevistado A)

A busca por novas competéncias se tornou algo imprescindivel. Grande parte dos
entrevistados comentou que o corretor que deixa de procurar por novos conhecimentos, que
deixa de se atualizar, acaba falhando no intuito de assessorar seus clientes. Afinal, como
comentado por Lessa (2017) no tdpico 2.1.1.2, a profissao do corretor € muito mais que apenas
ser um intermediario que trata de questfes burocraticas da venda e locagdo de imdveis. Ele deve
ter a capacidade de transmitir seguranca para os clientes e demonstrar, de forma ética, o imovel
que melhor se encaixa no perfil desejado.

Esses fatores colaboram para afirmar a Proposicdo de nimero 2: Novas competéncias
tém sido requeridas aos corretores de imoveis em virtude das inovag6es tecnoldgicas, dos novos

modelos de negdcios e das tendéncias para o mercado imobiliario.

4.4 OUTROS RESULTADOS INTERESSANTES

A presente Pesquisa foi delimitada ao Mercado Imobiliario de Floriandpolis, que foi
apresentado no Tépico 2.1.2. Diante da importancia do contexto para o desenvolvimento do

setor imobiliario, levantou-se a Proposicao Teorica 3:

Floriandpolis, por ser um polo tecnoldgico de referéncia no pais, apresenta um ambiente rico
em inovagdes tecnoldgicas, novos modelos de negécios e dita tendéncias que vem

transformando o Mercado Imobiliario.

Para os entrevistados B e C, esta questdo estd mais explicita na area de locacdo, pois
tem maior flexibilidade para aceitar tais transformaces. Os entrevistados D, E e G concordam
que Floriandpolis dita tendéncias e inclusive citaram exemplos de empresas inovadoras da

regiao, que participam de seus negocios, conforme descrito a seguir:

[...] como é evidente essa questdo da tecnologia em Floriandpolis, como ela ta
desenvolvida, no setor imobiliario j& em tudo, mais no setor imobiliério e... como ela
tem influéncia em torno né?! E... simples quando tu pega empresas como a RD Station
e Resultados Digitais. N6s temos parceria com a RD. Tu pega a Isac Seid, que também
é daqui. DNA de Vendas ndo é daqui! Bom, enfim, mas... tem diversas que sdo daqui.
E que elas tdo muito avangadas e trabalham sempre no aprimoramento. E isso faz a
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diferenca, traz... influencia o mercado imobiliario ndo sé de Floriandpolis, como do
Brasil inteiro. Eu acho que Floriandpolis nesse ponto. Claro que S&o Paulo é um mundo
a parte, né? Mas Florian6polis, nesse ponto, ela td na vanguarda, sem divida.
(ENTREVISTADO D)

Olha, na verdade a gente tem usado...0 nosso programa é local, pessoas daqui, programa
de vistoria € de gente daqui, de vistorias de site é de gente daqui e eu vejo que sdo
pessoas que levam para fora. E também eu tenho coisa do Parand 1a de Curitiba, né.
Entdo a gente procura ver o que que € melhor e tal, mas a grande maioria que a gente
tem € local, eu acho que Floriandpolis por ser um polo tecnoldgico acaba, muitas vezes,
ditando as normas. N6s somos bastante desenvolvidos nesta parte tecnolégica.
Floriandpolis realmente tem uma diferenciagéo, sim! (ENTREVISTADO E)

Sim... acredito sim, bastante... Na verdade Floripa langa muita coisa... a gente observa
assim... pela nossa rede de locacfes que tem coisas que acontece muito antes... né... do
que... a propria Credipago, que é um sistema de... fianca né... que j& é do Brasil... é...
comegou em Santa Catarina... comegou... num projetinho... a ACT em Joinville né... e
hoje o Credipago... desse tamanho todo... meu (incompreensivel) é um dos sOcios ne...
enfim... um dos investidores. Entéo, sim, a gente langa muita coisa. Eu ndo consigo te
mensurar porque né... sdo... idéias de empresas né... entdo eu ndo sei se a idéia nasceu
14 ou nasceu aqui, mas que a gente sabe que sim... e fora que tudo acontece mais rapido
aqui né... por essas empresas estarem aqui. Por exemplo, a Vista ta aqui, hoje a Vista
vende pro Brasil inteiro, mas a Vista é aqui do nosso lado (incompreensivel). Quero
mudar uma ferramenta... né... vou ali e fago com ele e depois a gente vai pra um outro
né... (ENTREVISTADO G)

Os demais entrevistados concordam que Floriandpolis é referéncia no setor tecnolégico
e que muitas startups surgem aqui, inclusive atendendo as demandas do Mercado Imobiliario.
Desta forma, pode-se afirmar a Proposicao Tedrica 3.

Com relag8o as Tendéncias para o Mercado Imobiliario, o topico 2.2.3 apresentou as
seguintes modalidades: 1) Aplicativos e Portais de Vendas; 2) Realidade Virtual; 3) Inteligéncia
Artificial; 4) Fotos 360°; 5) Placa Virtual e QR Code e 6) Blockchain.

No decorrer das entrevistas, em certos momentos todos os respondentes reconheceram
a importancia de estarem presentes no meio digital, através de aplicativos ou portais
imobiliarios. Sobre as tendéncias, algumas respostas serdo apresentadas a seguir, em que €
possivel identificar algumas das que foram apresentadas no topico 2.2.3: Aplicativos e Portais,

Realidade Virtual e Inteligéncia Acrtificial.

Para as imobiliarias, essa parte de aplicativos, de equipamentos, de Tour Virtual, de
Inteligéncia Artificial, isso realmente tem construtoras, por exemplo, que estdo
trabalhando com 6culos 3D e ndo precisam fazer apartamentos decorados, num Stand
de vendas o cliente ja faz uma visita com musiquinha e vendo os ambientes, até com
movimentos... O cliente consegue realmente visitar o imédvel decorado, estando em sua
prépria casa, sem precisar realmente estar num imdvel fisico, entdo as tecnologias ja
existem e daqui pra frente cada vez mais. (ENTREVISTADO A)

Nas vendas, hoje ja... ndo é mais tendéncia, hoje tua forma de divulgar é Unica e
exclusivamente em forma digital. Né! Seja pelo portal, seja pelo Face, pelo Instagram...
tem gente ja usando o Tik Tok. Né!!! (ENTREVISTADO D)
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Outras tendéncias citadas pelos entrevistados dizem respeito a Assinatura digital,
Vistoria Online e Videos, tanto para visitas como para reunides.

Eu diria assim, essa questdo da tecnologia ndo tem volta e a tendéncia é cada vez mais
recursos, as pessoas por exemplo assim, hoje ja é bem comum a questdo de videos, nao
so fotos e videos, filmagem com drones para mostrar melhor a localizagdo. [...]
(ENTREVISTADO C)

Muda o jeito de tu alugar... muda o jeito de tu fazer uma alteracdo de cadastro... 0 jeito
de tu assinar o teu documento. N&... hoje tu tem a assinatura digital. Bate foto com o
contrato na mao ai tem uma empresa que vai la e vai confirmar os dados e vai garantir
que a pessoa que ta segurando. Entdo, assim... tA mudando o jeito de assinar o jeito de
tu confirmar um documento. (ENTREVISTADO F)

Acho que a principal, que foi feita por nds aqui é a Vistoria... né... a Vistoria Online a...
depois da Vistoria Online... a visita... a... a visita por aplicativo. Hoje a Y tem um
aplicativo préprio, mas outras empresas trabalham com aplicativos terceirizados, como
se fosse 0 Uber dos imoveis né... hoje n6s conhecemos duas empresas que fazem esse
servico. Acho assim que essa € uma das grandes tendéncias... o cliente ndo quer mais
ter o trabalho de vir pegar a chave... e levar na imobiliaria, ele ja quer direto conhecer
o imovel. Outra tendéncia é... a locacdo por video. Acho que essa vai ser assim... te
arrisco dizer que ao longo do préximo ano vai ser uma das tendéncias muito fortes.
(ENTREVISTADO G)

Realmente estdo a definir tendéncias, a exemplo do que eu vejo no Mercado Imobiliario
mais comum sdo as Lives, reunifes que eram antes em salas, em determinado lugar
fisico, hoje muitas reunides sdo realizadas por meio de Lives, sdo consideradas validas
e sdo eficientes e inclusive proporcionam até a atingir um maior nimero de pessoas,
que as reuni@es fisicas ndo conseguiriam. Entdo este € um exemplo que eu vejo bem
claro e ja bem comum, tanto as reunides dentro das empresas, reunides virtuais, através
de Lives como as reunifes mais publicas, que séo as Lives hoje muito utilizadas, por
exemplo, por intermédio do Instagram. (ENTREVISTADO 1)

De acordo com os respondentes C e G, é possivel que ocorram mudancas nas relaces
de transagOes imobiliarias, isto porque os clientes decidem com mais rapidez, o que pode gerar
arrependimento. Para que isso seja possivel, ambos concordam que seriam necessarias

mudancas na legislacéo.

[...] pode ser que daqui a pouco realmente as pessoas mudem um pouco a dindmica, ah,
entdo tu compra e tem 5 dias para decidir, sei 14, para se arrepender, como existe na
relacdo de consumo, tu vai comprar algo pela internet, tem um prazo para devolugdo,
porque é uma relacéo de consumo. Na questéo da venda de imdvel isso néo existe, mas
sei 14, pode ser que daqui a pouco, a gente chegue neste ponto, da operagdo de uma
venda ser toda ela, todo o processo virtual, a pessoa comprar, sem conhecer [...] eu hdo
vejo mudangas, acho que s6 a dindmica, que cada vez pode ir mais para o virtual, mas
eu nao consigo imaginar muita coisa além dessa linha, de chegar a um ponto da pessoa
comprar, como tem na locagdo, da pessoa alugar sem fazer a visita, pode ser que chegue
num ponto da pessoa comprar, mas ai eu acho que ai também implicaria em toda uma
mudanca de Lei, porque a gente ja falou né, sdo valores altos, entdo a pessoa fica com
receio de investir, as vezes é o dinheiro de uma vida. (ENTREVISTADO C)

O mercado trouxe muita coisa boa, muita coisa boa né... mas esse processo... dessa
ansiedade... de... ser tdo rapido e de visita rapido... A gente tem que sempre explicar
pro cliente que alugar um imdvel ndo é como comprar uma roupa que tu vai I e troca.
Talvez esse seja 0 caminho... talvez a gente compre imével como compre roupa. E...
pra gente até seria melhor né... mas a gente passa pelos processos burocraticos legais
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né... a Lei do Inquilinato... né... Cédigo Civil... Cédigo do Consumidor... Bom! A gente
presta servigo pra uma pessoa entdo... ndo é dessa forma. Talvez... em pouco tempo
seja assim... Eu peguei um imével na prateleira, eu ndo gostei, eu vou l& e devolvo ele
né?... mas nesse momento ndo € assim, entao a gente as vezes tem que... explicar tudo
isso pro cliente que também té alugando né... (ENTREVISTADO G)

Assim, pode-se afirmar a Proposicdo Teorica 6, que afirma que as inovagdes
tecnoldgicas estdo definindo tendéncias no setor imobiliario.

Ao analisar uma citacdo apresentada no topico 2.2.3 Tendéncias para o Mercado
Imobiliario, é possivel comparar com a resposta de um dos entrevistados, conforme
demonstrado no Quadro 11 em que ambos convergem em seus discursos, no que diz respeito

as tendéncias.

Quadro 11: Autor x Entrevistado

Autor Entrevistado

Imagine um potencial comprador navegando no site de
sua imobiliaria, selecionando um apartamento e | [.-] O cliente consegue realmente visitar o imovel
acessando uma versao virtual do ambiente. Ele poderia decorado, estando em sga p”’PT'a Casa, sem precisar
visitar todos os comodos com a sensacdo visual de realmente estar num imovel fisico.

oM & sensagao visual 0 | g\ TREVISTADO A)
estar no local. Essa tecnologia ja esta disponivel, é s6
questdo de tempo ate que se popularize. (BARBOSA,

2019 n.p)

FONTE: Elaborado pelas autoras.

Conforme defende Barbosa (2019), ¢ uma questdo de tempo para que as tecnologias que
ja se encontram disponiveis se espalhem. Enquanto isso, outras surgem e os profissionais
percebem a necessidade em se adaptarem e criarem estratégias para prestar servi¢cos melhores

para seus clientes.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como objetivo principal o de analisar como as inovagoes
tecnoldgicas, 0s novos modelos de negédcios e as tendéncias para 0 mercado imobiliario estéo
influenciando a atuacdo dos corretores de imdveis de Florianopolis. Para poder responder este
objetivo buscou-se, inicialmente, sedimentar bem os contetidos que seriam abordados durante
a pesquisa através de uma Fundamentacao Tedrica concisa.

A partir disso, elaborou-se instrumentos de pesquisas e definiu-se 0os métodos que
seriam utilizados para identificar e alcancar as respostas que pudessem atender os objetivos
especificos delimitados na Introducéo da pesquisa.

As informacgdes obtidas com os corretores entrevistados que atuam na cidade de
Floriandpolis, demonstraram que o Setor Imobiliario do municipio realmente vem sofrendo
profundas transformacdes por conta das InovacGes Tecnoldgicas, dos Novos Modelos de
Negdcios e das Tendéncias. As principais mudancas estdo relacionadas a forma como o0s
imoveis sdo divulgados, visitados e comprados pelos clientes desses corretores.

Apesar de os clientes terem grande influéncia nessa transformacao, por meio da fala dos
corretores foi possivel identificar que o fator tecnologia possui uma determinancia muito maior
sobre essa situacédo. Isso porque essas inovagOes afetam o mercado, os clientes, a forma de
divulgar e vender, assim como afetam os corretores.

Através da Fundamentacdo Teorica, durante o tdpico 2.2, pode-se descrever por meio
de artigos as principais tecnologias que tém sidos utilizadas pelas empresas no setor imobiliario
nacional. Por meio da analise do resultado feito a partir das respostas dadas durante as
entrevistas em profundidade, pode-se identificar e descrever as principais inovagdes utilizadas
pelos corretores imobiliarios da cidade de Florianopolis, sendo o uso das visitas virtuais aos
imadveis e os Portais on-line (Zap Imoveis, Vila Real, Google Ads) para divulgacdo dos mesmos
0s mais citados pelos participantes da pesquisa.

Esses dois também se encontram dentro das praticas utilizadas pelos corretores e pelas
imobilidrias como forma de captar os clientes e assim fazer um primeiro contato. Ainda, como
forma de conquistar as pessoas, € 0 uso das mais diversas midias sociais (Instagram, Facebook).
Outra prética, identificada como comum, é o contato com o0s possiveis clientes feito por meio
de aplicativos como o WhatsApp e o Telegram. Em relagéo a isso, pode-se concluir, por meio
dos resultados, que os corretores que atuam com vendas usam as midias sociais € 0s meios
virtuais mais como forma de divulgar os imdveis e realizar um primeiro contato com 0s

interessados neste. J& os corretores que atuam principalmente com a area de aluguéis costumam
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usar 0s meios virtuais para realizar todo o processo: desde divulgar até 0 momento em que se
assina o contrato.

Com isso, encontrou-se a confirmacao de que os corretores tém precisado adquirir novas
competéncias para poder se adaptar as novas tecnologias e aos novos modelos de negdcios que
tém surgido no setor imobiliario de Floriandpolis. Essa conclusdo se complementa pelo fato de
que grande parte dos entrevistados para pesquisa acreditam que Florianopolis, por ser um polo
tecnologico, tem ditado tendéncias para o setor imobiliario no todo. Sendo assim, fica evidente
um dos motivos pelos quais esses corretores devem buscar por novos conhecimentos e
habilidades, afinal, eles atuam em uma regido referéncia quando a questdo é tecnologia e novas
tendéncias.

Para tanto, adaptar-se as rapidas atualizacOes realizadas do mercado de tecnologia para
0 mercado imobiliério é algo complexo de se realizar. Por isso, sugere-se que tanto os corretores
guanto as imobiliarias devem buscar as inovacGes que considerarem mais provaveis de se
tornarem um diferencial competitivo. E importante que se mantenha a mente aberta a novas
ideias e experiéncias, sempre buscando se manter atualizado, seja por meio de cursos de
especializacdo, seja por videos tutoriais.

Enfim, levando em consideragdo todos os resultado e conclusfes aqui apresentados,
ficam aqui algumas sugestdes para trabalhos futuros. Como forma de completar essa pesquisa,
seria interessante realizar uma pesquisa gquantitativa para que se possa ter uma visao mais
concreta sobre o mercado imobiliario de Floriandpolis, permitindo uma comparagdo entre 0s
resultados qualitativos obtidos nesta pesquisa com 0s resultados obtidos em uma pesquisa
quantitativa futura. Assim, seria possivel verificar se as conclusdes derivadas das entrevistas
em profundidade sdo compativeis com o pensamento de parte consideravel da populacéo de
corretores do municipio de Floriandpolis. Outra sugestdo é a expansdo da pesquisa realizada

em outras regides geograficas permitindo avaliar diferentes contextos.



77

REFERENCIAS

ABRAINC. Associacao Brasileira de Incorporadoras Imobiliarias. Analise das Necessidades
Habitacionais e suas Tendéncias para os Préximos Dez Anos. 2018. Disponivel em:
<https://www.abrainc.org.br/wp-content/uploads/2018/10/ANEHAB-Estudo-completo.pdf>.
Acesso em: 06 out. 2019

ABRAINC. Associacdo Brasileira de Incorporadoras Imobiliarias. O Ciclo da Incorporacéo
Imobiliaria. 2015. Disponivel em: <https://abrainc.org.br/wp-
content/uploads/2015/08/Abrainc_cartilha rev_17 08.pdf> Acesso em: 04 abr. 2020

ACATE. Tech Report 2020: Panorama do Setor de Tecnologia Catarinense. Disponivel em:
<https://drive.google.com/file/d/1Swjl-sAVXYgyPbXAdOIs3si_yQT2sIHu/view>.  Acesso
em: 21 ago 2020.

AGENCIA DE NOTICIAS IBGE. PIB cresce 1,1% pelo segundo ano seguido e fecha 2018
em R$ 6,8 trilhdes. Disponivel em: <https://agenciadenoticias.ibge.gov.br/agencia-
noticias/2012-agencia-de-noticias/noticias/23885-pib-cresce-1-1-pelo-segundo-ano-seguido-
e-fecha-2018-em-r-6-8-trilnoes>. Acesso em: 08 out. 2019

ALBERTIN, Alberto Luiz. A Realidade dos Neg6cios na Era Digital no Mercado Brasileiro.
Eaesp/fgv/npp - Nucleo de Pesquisas e PublicacBes, 2002. 112 p. (N° 24/2002). Disponivel em:
https://pesquisa-eaesp.fgv.br/sites/gvpesquisa.fgv.br/files/publicacoes/P00242_1.pdf. Acesso
em: 21 abr. 2020.

ALCAUZA, Marcos. Vale a Pena Investir no Futuro do Mercado Imobiliario da Grande
Floriandpolis? 2019. Disponivel em:<https://www.brognoli.com.br/vale-a-pena-investir-no-
futuro-do-mercado-imobiliario-da-grande-florianopolis/>. Acesso em: 13 abr. 2020

ALGARTECH. Desintermediacéo: a tendéncia que faz uber, netflix, nubank e outras empresas
desafiarem gigantes do mercado. a tendéncia que faz Uber, Netflix, Nubank e outras empresas
desafiarem gigantes do mercado. 2019. Disponivel em:
<https://algartech.com/pt/blog/desintermediacao-a-tendencia-que-desafia-o-mercado/>.
Acesso em: 20 maio 2020.

AMORIM, Wagner Vinicius. A Producdo Imobiliaria e a Reestruturacdo Das Cidades
Médias: Londrina e Maringd/PR. 2015. 413 f. Tese (Doutorado) - Curso de Geografia,
Programa de Pds-Graduacdo em Geografia, Universidade Estadual Paulista Julio de Mesquita
Filho, Presidente Prudente, 2015. Disponivel em:
<https://repositorio.unesp.br/bitstream/handle/11449/127982/000848866.pdf?sequence=1>
Acesso em: 20 abr. 2020.

ARBEX, Pedro. Rex, a Startup que é o terror dos Corretores de Imoveis. 2019. Disponivel
em: <https://braziljournal.com/rex-a-startup-que-e-o-terror-dos-corretores-de-imoveis>.
Acesso em: 20 maio 2020.

ARRAES, R. A.; SOUSA FILHO, E. de. Externalidades e formacéo de pregos no mercado
imobiliario urbano brasileiro: um estudo de caso. Revista Economia Aplicada, v. 12, n. 2,
p. 289-319, 2008. Disponivel em: <http://www.scielo.br/pdf/ecoa/v12n2/v12n2a06.pdf> .
Acesso em: 01 dez. 2019



https://www.abrainc.org.br/wp-content/uploads/2018/10/ANEHAB-Estudo-completo.pdf
https://abrainc.org.br/wp-content/uploads/2015/08/Abrainc_cartilha_rev_17_08.pdf
https://abrainc.org.br/wp-content/uploads/2015/08/Abrainc_cartilha_rev_17_08.pdf
https://drive.google.com/file/d/1Swjl-sAVXYgyPbXAd0Is3si_yQT2sIHu/view
https://www.brognoli.com.br/vale-a-pena-investir-no-futuro-do-mercado-imobiliario-da-grande-florianopolis/
https://www.brognoli.com.br/vale-a-pena-investir-no-futuro-do-mercado-imobiliario-da-grande-florianopolis/
https://repositorio.unesp.br/bitstream/handle/11449/127982/000848866.pdf?sequence=1
http://www.scielo.br/pdf/ecoa/v12n2/v12n2a06.pdf

78

BARBIERI, J. C. A Contribuicido da Area Produtiva no Processo de Inovacdes
Tecnoldgicas. RAE-Revista de Administracao de Empresas, v. 37, n. 1, jan-mar, p.66-77, 1997.
Disponivel em: <http://dx.doi.org/10.1590/S0034-75901997000100007> Acesso em: 15 mai.
2020

BARBOSA, Eduardo. Inovacéo no setor imobiliario: o que podemos esperar. o que podemos
esperar. 2019. Disponivel em: <https://transformacaodigital.com/imobiliarias/inovacao-no-
setor-imobiliario/>. Acesso em: 16 abr. 2020.

BARBOSA, Eduardo. Como acontece a Transformacao Digital no Setor Imobiliario. 2019.
Disponivel em: <https://transformacaodigital.com/imobiliarias/transformacao-digital-no-setor-
imobiliario/>. Acesso em: 16 mai 2020.

BAUM, Andrew. PropTech 3.0: the future of Real Estate. 2017. Said Business School.
University of Oxford. Disponivel em: <https://www.sbs.ox.ac.uk/sites/default/files/2018-
07/PropTech3.0.pdf> Acesso em: 23 abr. 2020

BECKER, Beatriz Guidarini. Aspectos Polémicos da Comissédo de Corretagem Imobiliaria:
obrigatoriedade de registro no Conselho Regional, a pratica denominada “comissdo em mesa”
e a obtencdo do resultado Gtil da aproximacéo das partes. 2016. 109 f. Trabalho de Concluséo
de Curso. Universidade Federal de Santa Catarina, Floriandpolis, 2016. Disponivel em:
<https://repositorio.ufsc.br/bitstream/handle/123456789/166346/TCC%?20-
%20Beatriz%20Guidarini%20Becker%20-%20Reposito%20rio.pdf?sequence=1>.  Acesso
em: 20 dez. 2019

BEEMOB. iBuyer no mercado imobiliario: O que é e como funciona a tendéncia de
compradores instantaneos. 2019. Disponivel em: <https://www.beemob.app/post/ibuyer-no-
mercado-imobili%C3%Alrio-0-que-%C3%A9-e-como-funciona-a-tend%C3%AANcia-de-
compradores-instant%C3%A2neos> Acesso em: 05 mai. 2020

BORTONE JUNIOR, Rafael Mota. TransacGes Imobiliarias: aspectos fundamentais para a
gestdo de negdcios. Sao Paulo: Erica, 2017. 120 p.

BOTELHO, Adriano. O financiamento e a financeirizacdo do setor imobiliario: uma
analise da producdo do espaco e da segregacdo socio-espacial através do estudo do
mercado da moradia na cidade de S&o Paulo. 2005. 360 f. Tese (Doutorado) - Curso de
Geografia, Departamento de Geografia, Universidade de S&o Paulo, S&do Paulo, 2005.
Disponivel em: <https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-06052014-
111413/publico/2005_AdrianoBotelho.pdf.> Acesso em: 05 abr. 2020.

BOTELHO, Diego Nogueira. Os agentes imobiliarios e as transformacdes intra-urbanas: o
caso dos condominios horizontais fechados em UbeRlandia - MG. Caminhos de Geografia -
Revista Online, v. 10, n 32; p. 138 - 153, 2009. Disponivel em:
<http://www.seer.ufu.br/index.php/caminhosdegeoqgrafia/article/view/15892/8970>  Acesso
em 04 dez. 2019

BRASIL, Lei 6.530. Regulamentacéo a Profissdo de Corretor de Imdveis. Art. 6. Disponivel
em: <http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/I6530.htm> Acesso em: 09 mai. 2020
BRASIL, Lei 13.907 (2015), Capitulo X1V - Da Profissado de Corretor de Imoveis, Art. 139.
Disponivel em: <http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/ at02015-
2018/2015/1ei/113097.htm> Acesso em: 09 mai. 2020



https://www.sbs.ox.ac.uk/sites/default/files/2018-07/PropTech3.0.pdf
https://www.sbs.ox.ac.uk/sites/default/files/2018-07/PropTech3.0.pdf
https://repositorio.ufsc.br/bitstream/handle/123456789/166346/TCC%20-%20Beatriz%20Guidarini%20Becker%20-%20Reposito%20rio.pdf?sequence=1
https://repositorio.ufsc.br/bitstream/handle/123456789/166346/TCC%20-%20Beatriz%20Guidarini%20Becker%20-%20Reposito%20rio.pdf?sequence=1
https://www.beemob.app/post/ibuyer-no-mercado-imobili%C3%A1rio-o-que-%C3%A9-e-como-funciona-a-tend%C3%AAncia-de-compradores-instant%C3%A2neos
https://www.beemob.app/post/ibuyer-no-mercado-imobili%C3%A1rio-o-que-%C3%A9-e-como-funciona-a-tend%C3%AAncia-de-compradores-instant%C3%A2neos
https://www.beemob.app/post/ibuyer-no-mercado-imobili%C3%A1rio-o-que-%C3%A9-e-como-funciona-a-tend%C3%AAncia-de-compradores-instant%C3%A2neos
https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-06052014-111413/publico/2005_AdrianoBotelho.pdf
https://www.teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-06052014-111413/publico/2005_AdrianoBotelho.pdf
http://www.seer.ufu.br/index.php/caminhosdegeografia/article/view/15892/8970
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/l6530.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2015/lei/l13097.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2015/lei/l13097.htm

79

BRASIL, Conselho Nacional de Saude. Resolugdo n° 510, de 7 de abril de 2016. Diario Oficial
da Unido, Poder Executivo, Brasilia, DF, 24 maio 2016. Secdo 1, n. 98, p. 44-46. Disponivel
em: <https://www.in.gov.br/materia/-/asset_publisher/Kujrw0TZC2Mb/content/id/22917581>
Acesso em: 17 set. 2020

CAPELAS, Bruno. Startup de aluguel de residéncias Quinto Andar prepara expansao
nacional. 2018. Disponivel em:<__ https://link.estadao.com.br/noticias/empresas,startup-
paulistana-quinto-andar-prepara-expansao-nacional,70002205231> Acesso em: 14 mai. 2020
CAPELAS, Bruno. Com R$ 28,9 bi em imoveis sob gestdo, QuintoAndar mira eficiéncia
em 2020. 2020. Disponivel em: <https://link.estadao.com.br/noticias/inovacao,com-r-28-9-bi-
em-imoveis-sob-gestao-quintoandar-mira-eficiencia-em-2020,70003170480> Acesso em: 13
mai. 2020

CAPITAL ECONOMICO, Revista. Empresa cria plataforma gratuita que conecta
corretores imobiliarios em todo o Brasil, acelerando o processo de locacdo. 2020.
Disponivel em: <https://revistacapitaleconomico.com.br/empresa-cria-plataforma-gratuita-
que-conecta-corretores-imobiliarios-em-todo-o-brasil-para-acelerar-o-processo-de-locacao/>

Acesso em: 10 mai. 2020

CARVALHO, Hélio Gomes de; REIS, Dalcio Roberto dos; CAVALCANTE, Marcia Beatriz.
Gestdo da inovagao. Curitiba, PR: Aymara Educacdo, 2011. 136 p.

CAYLAR, Paul Louis; NAIK Kedar; NOTERDAEME Oliver. Digital In Industry: From
Buzzword to Value Creation. McKinsey Digital, 2016. Dispoivel em:
<https://www.mckinsey.com/business-functions/mckinsey-digital/our-insights/digital-in-
industry-from-buzzword-to-value-creation>. Acesso em: 08 out. 2019.

CELANI, Silvia. Histérico da Profissao de Corretor de Iméveis. COFECI, Conselho Federal
de Corretores de Imoveis. 2019. 158 p. Disponivel
em:<http://www.cofeci.gov.br/index.php?option=com_content&view=article&id=93:0-
nascimento-da-categoria&catid=67:historico-da-profissao> Acesso em: 09 mai. 2020

CHRISTENSEN Clayton M.; OVERDORF Michael. Meeting the Challenge of Disruptive
Change. Havard Business  Review. OnPoint. 2009. Disponivel em:
<http://innovbfa.viabloga.com/filessHBR __ Christensen ___meeting the challenge of disru

ptive_change  2009.pdf>. Acesso em: 08 out. 2019.

CONECTAIMOBI, Blog. iBuyer — Entenda o que é e como funciona esse modelo de
negocio. 2019. Disponivel em: <https://blog.conectaimobi.com.br/ibuyer-entenda-o-que-e-e-
como-funciona/> Acesso em: 05 mai. 2020

COSTA, Magnus Amaral da. Contabilidade da construcéo civil e atividade imobiliaria. 2.
ed. S&o Paulo: Atlas, 2010. 273 p.

COSTA, Nelson Eduardo Pereira. Técnico em transacfes imobiliarias. Brasilia: Projeto
Gréfico e Editoracdo / Equipe ICG, 2003. 101 p. Disponivel em: . Acesso em: 08 dez. 2019

COZER, Mateus Tavares da Silva. Interacdo com Clientes na Economia Digital: Um Estudo
de Caso Multiplo. Revista de Gestéo da Tecnologia e Sistemas de Informacéo, S&o Paulo, v. 4,
n. 2, p.217-234, ago. 2007. Disponivel em: <http://www.scielo.br/pdf/jistm/v4n2/06.pdf>.
Acesso em: 20 nov. 2019.


https://www.in.gov.br/materia/-/asset_publisher/Kujrw0TZC2Mb/content/id/22917581
https://link.estadao.com.br/noticias/empresas,startup-paulistana-quinto-andar-prepara-expansao-nacional,70002205231
https://link.estadao.com.br/noticias/empresas,startup-paulistana-quinto-andar-prepara-expansao-nacional,70002205231
https://link.estadao.com.br/noticias/inovacao,com-r-28-9-bi-em-imoveis-sob-gestao-quintoandar-mira-eficiencia-em-2020,70003170480
https://link.estadao.com.br/noticias/inovacao,com-r-28-9-bi-em-imoveis-sob-gestao-quintoandar-mira-eficiencia-em-2020,70003170480
https://revistacapitaleconomico.com.br/empresa-cria-plataforma-gratuita-que-conecta-corretores-imobiliarios-em-todo-o-brasil-para-acelerar-o-processo-de-locacao/
https://revistacapitaleconomico.com.br/empresa-cria-plataforma-gratuita-que-conecta-corretores-imobiliarios-em-todo-o-brasil-para-acelerar-o-processo-de-locacao/
https://www.mckinsey.com/business-functions/mckinsey-digital/our-insights/digital-in-industry-from-buzzword-to-value-creation
https://www.mckinsey.com/business-functions/mckinsey-digital/our-insights/digital-in-industry-from-buzzword-to-value-creation
http://www.cofeci.gov.br/index.php?option=com_content&view=article&id=93:o-nascimento-da-categoria&catid=67:historico-da-profissao
http://www.cofeci.gov.br/index.php?option=com_content&view=article&id=93:o-nascimento-da-categoria&catid=67:historico-da-profissao
http://innovbfa.viabloga.com/files/HBR___Christensen___meeting_the_challenge_of_disruptive_change___2009.pdf
http://innovbfa.viabloga.com/files/HBR___Christensen___meeting_the_challenge_of_disruptive_change___2009.pdf
https://blog.conectaimobi.com.br/ibuyer-entenda-o-que-e-e-como-funciona/
https://blog.conectaimobi.com.br/ibuyer-entenda-o-que-e-e-como-funciona/

80

CRECI-SC. Conselho Regional dos Corretores de Imoveis de Santa Catarina. Inscrigdo
Principal de Pessoa Juridica. Disponivel em: <https://www.creci-sc.gov.br/p/inscricao-
principal-de-pessoa-juridica/677/> Acesso em: 10 dez. 2019

CRETECH RESEARCH. 2019 End-Year Report. 2020. Disponivel em:
<https://www.cretech.com/product/cretech-2019-end-year-report/> Acesso em: 05 mai. 2020

DESENROLA. A Desenrola. 2019. Disponivel em:
<https://www.desenrola.com.br/institucional> Acesso em: 09 out. 2020

DESIDERIO, Mariana. Startup faz venda de imdvel em 2 dias com processo 100% digital.
2020. Disponivel em: <https://exame.com/pme/startup-faz-venda-de-imovel-em-2-dias-com-
processo-100-digital/> Acesso em: 10 mai. 202

DOCUSIGN. Gestdo imobiliaria: o que vocé precisa saber para estar um passo a frente.
2017. Disponivel em: <https://www.docusign.com.br/blog/gestao-imobiliaria/>. Acesso em: 20
nov. 2019.

EMPREENDEDOR, Negocios & Gestdo. Startup nasce com o objetivo de transformar o
mercado imobiliario do Brasil. 2018. Dispoivel em:
<https://empreendedor.com.br/noticia/startup-nasce-com-o0-objetivo-de-transformar-o-
mercado-imobiliario/> Acesso em: 10 mai. 2020

EXAME, Revista. Mercado Imobiliario 2019: quais sdo as tendéncias e previses?. 2018.
Disponivel em:<_ https://exame.abril.com.br/negocios/dino/mercado-imobiliario-2019-quais-
sao-as-tendencias-e-previsoes/> Acesso em: 10 out. 2019

FECOMERCIO-SC. Federacdo do Comércio de Bens, Servigos e Turismo de Santa Catarina.
Consultor fala sobre “uberizacdo” da sociedade e impactos no setor imobiliario. 2017.
Disponivel em: <https://www.fecomercio-sc.com.br/noticias/consultor-fala-sobre-
%e2%80%9cuberizacao%e2%80%9d-da-sociedade-e-impactos-no-setor-imobiliario/>.
Acesso em: 08 out. 2019

FENACI. Lancada em SP a Versdo em Portugués do Padrao Internacional de Etica para
0 Mercado Imobiliario. 2017. Disponivel em: <
http://www.fenaci.org.br/index.php?option=com_content&view=article&id=695:lancado-em-
Sp-a-versao-em-portugues-do-padrao-internacional-de-etica-para-o-mercado-
imobiliario&catid=34:noticias&ltemid=64 > Acesso em 04 dez. 2019

FIA. Fundacdo Instituto de Administragdo. Mercado Imobilidrio: o que é, mercado,
tendéncias para 2019. 2018. Disponivel em: <https://fia.com.br/blog/mercado-imobiliario/>.
Acesso em: 20 nov. 2019.

FERRONATO, Mariana. Afinal, como as pessoas buscam imoéveis na internet? 2016.
Disponivel em: <https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/pessoas-imoveis-internet/>.
Acesso em: 15 abr. 2020.

FRABASILE, Daniela. Blockchain: Como é e como funciona. 2019. Disponivel em:
<https://epocanegocios.globo.com/Tecnologia/noticia/2019/04/blockchain-o-que-e-e-como-
funciona.html>. Acesso em: 03 mai. 2020.


https://www.creci-sc.gov.br/p/inscricao-principal-de-pessoa-juridica/677/
https://www.creci-sc.gov.br/p/inscricao-principal-de-pessoa-juridica/677/
https://www.cretech.com/product/cretech-2019-end-year-report/
https://www.desenrola.com.br/institucional
https://exame.com/pme/startup-faz-venda-de-imovel-em-2-dias-com-processo-100-digital/
https://exame.com/pme/startup-faz-venda-de-imovel-em-2-dias-com-processo-100-digital/
https://empreendedor.com.br/noticia/startup-nasce-com-o-objetivo-de-transformar-o-mercado-imobiliario/
https://empreendedor.com.br/noticia/startup-nasce-com-o-objetivo-de-transformar-o-mercado-imobiliario/
https://exame.abril.com.br/negocios/dino/mercado-imobiliario-2019-quais-sao-as-tendencias-e-previsoes/
https://exame.abril.com.br/negocios/dino/mercado-imobiliario-2019-quais-sao-as-tendencias-e-previsoes/
https://www.fecomercio-sc.com.br/noticias/consultor-fala-sobre-%e2%80%9cuberizacao%e2%80%9d-da-sociedade-e-impactos-no-setor-imobiliario/
https://www.fecomercio-sc.com.br/noticias/consultor-fala-sobre-%e2%80%9cuberizacao%e2%80%9d-da-sociedade-e-impactos-no-setor-imobiliario/
http://www.fenaci.org.br/index.php?option=com_content&view=article&id=695:lancado-em-sp-a-versao-em-portugues-do-padrao-internacional-de-etica-para-o-mercado-imobiliario&catid=34:noticias&Itemid=64
http://www.fenaci.org.br/index.php?option=com_content&view=article&id=695:lancado-em-sp-a-versao-em-portugues-do-padrao-internacional-de-etica-para-o-mercado-imobiliario&catid=34:noticias&Itemid=64
http://www.fenaci.org.br/index.php?option=com_content&view=article&id=695:lancado-em-sp-a-versao-em-portugues-do-padrao-internacional-de-etica-para-o-mercado-imobiliario&catid=34:noticias&Itemid=64
http://www.fenaci.org.br/index.php?option=com_content&view=article&id=695:lancado-em-sp-a-versao-em-portugues-do-padrao-internacional-de-etica-para-o-mercado-imobiliario&catid=34:noticias&Itemid=64

81

GERHARDT, Tatiana Engel; SILVEIRA, Denise Tolfo. Métodos de pesquisa. Porto Alegre:
UFRGS, 2009. 120 p.

G1 SC. Populacdo de Floriandpolis atinge mais de meio milhdo de habitantes, aponta
IBGE. 2019. Disponivel em: <https://g1.globo.com/sc/santa-
catarina/noticia/2019/08/28/populacao-de-florianopolis-atinge-mais-de-meio-milhao-de-
habitantes-aponta-ibge.ghtml>. Acesso em: 21 abr. 2020.

GIACOMELE, Suelen. Desintermediagdo: 3 motivos para apostar no relacionamento direto.
3 motivos para apostar no relacionamento direto. 2016. Disponivel em:
<https://blog.pmweb.com.br/desintermediacao-3-motivos-para-apostar-no-relacionamento-
direto/>. Acesso em: 15 maio 2020.

GIL, Antbnio Carlos. Como Elaborar Projetos de Pesquisa. 4. ed. S&o Paulo: Atlas, 2002.
GIL, Antbnio Carlos. Métodos e Técnicas de Pesquisa Social. 6. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

GONZAGA, Rogeane Patricia Camelo; GOMES, Gabrielle Costa Gonzaga. Legislacdo
Profissional do Corretor Imobiliario. Montes Claros: Instituto Federal do Norte de Minas
Gerais/ Rede E-Tec Brasil, 2015. 61 p. Disponivel em:
<http://ead.ifnmg.edu.br/uploads/documentos/vOprPB6Y 3x.pdf>. Acesso em: 02 maio 2020.

GONCALVES, José Ernesto Lima. O impacto das novas tecnologias nas empresas
prestadoras de servicos. Revista de Administracdo de Empresas/EAESP/FGV, Sdo Paulo,
Brasil, 1994. Disponivel em:<https://rae.fgv.br/sites/rae.fgv.br/files/artigos/10.1590 S0034-
75901994000100008.pdf> Acesso em: 05 dez. 2019

GOLOVANEVSKY, Alexandre. Empreendedorismo e Inovagdo no Mercado Imobiliario:
artigo académico. Bibliomundi Servicos Digitais, 2017. 25 p. Disponivel em:
<https://play.google.com/books/reader?id=MR-ODwWAAQBAJ&hl=pt-
BR&printsec=frontcover&pg=GBS.PP1>. Acesso em: 02 maio 2020.

GUIMARAES FILHO, Aldo Cezar Cavalcante. Analise do processo de compra e venda de
imdveis residenciais urbanos no Brasil: uma proposta para reducéo de atritos. 2019. 203
f. Dissertacdo (Mestrado em Gestdo do Conhecimento e da Tecnologia da Informacdo) —
Universidade Catolica de Brasilia, Brasilia, 2019. Disponivel em:
<https://bdtd.uch.br:8443/jspui/bitstream/tede/2652/2/AldoCezarCavalcanteG.FilhoDissertaca
02019.pdf> Acesso em: 07 mai. 2020

GUTIERREZ, Marcelle. Brasil Brokers lan¢a plataforma digital de loca¢do de imdveis:
Startup Desenrola promete tornar o processo de aluguel menos burocréatico. 2019. Disponivel
em: <__ https://valorinveste.globo.com/produtos/imoveis/noticia/2019/08/06/brasil-brokers-
lana-plataforma-digital-de-locao-de-imveis.ghtml> Acesso em: 09 out. 2019

HENRIQUE, Pedro. 06 Inovacdes Tecnologicas no Mercado Imobiliario. 2017. Disponivel
em: <https://blog.universalsoftware.com.br/inovacoes-tecnologicas-no-mercado-
imobiliario/>. Acesso em: 12 jul 2020.

HOME HUNTING. PropTech: o que s@o e quais as suas implicagdes no setor imobiliario?
2018. Disponivel em: <https://homehunting.pt/blog/2018/11/08/proptech-0-que-sao-e-quais-
as-suas-implicacoes-no-setor-imobiliario/> Acesso em: 10 mai. 2020



https://bdtd.ucb.br:8443/jspui/bitstream/tede/2652/2/AldoCezarCavalcanteG.FilhoDissertacao2019.pdf
https://bdtd.ucb.br:8443/jspui/bitstream/tede/2652/2/AldoCezarCavalcanteG.FilhoDissertacao2019.pdf
https://valorinveste.globo.com/produtos/imoveis/noticia/2019/08/06/brasil-brokers-lana-plataforma-digital-de-locao-de-imveis.ghtml
https://valorinveste.globo.com/produtos/imoveis/noticia/2019/08/06/brasil-brokers-lana-plataforma-digital-de-locao-de-imveis.ghtml
https://blog.universalsoftware.com.br/inovacoes-tecnologicas-no-mercado-imobiliario/
https://blog.universalsoftware.com.br/inovacoes-tecnologicas-no-mercado-imobiliario/
https://homehunting.pt/blog/2018/11/08/proptech-o-que-sao-e-quais-as-suas-implicacoes-no-setor-imobiliario/
https://homehunting.pt/blog/2018/11/08/proptech-o-que-sao-e-quais-as-suas-implicacoes-no-setor-imobiliario/

82

HOMER. Comisséo Garantida. 2018. Disponivel em:
<https://www.homer.com.br/landingpages/comissaogarantida/> Acesso em: 10 mai. 2020

HUBIMOBILIARIO. Homer resolve principais problemas dos corretores de iméveis. 2019.
Disponivel em: < https://hubimobiliario.com/tag/startups/> Acesso em 09 mai. 2020

IBGE. Censo Demogréafico 2010: Caracteristicas da Populagdo e Domicilios Resultados do

Universo. Rio de Janeiro: IBGE, 2011. Disponivel em:

<https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/periodicos/93/cd 2010 caracteristicas populacao
domicilios.pdf> Acesso em: 20 nov. 2019.

IBGE. Cidades e Estados: floriandpolis. Floriandpolis. 2019. Disponivel em:
<https://www.ibge.gov.br/cidades-e-estados/sc/florianopolis.html>. Acesso em: 21 abr. 2020.

IBGE. Concla: Comissdo Nacional de Classificagdo. 2019. Disponivel em:
<https://concla.ibge.gov.br/busca-online-
cnae.html?view=secao&tipo=cnae&versao=10&secao=L> Acesso em: 04 dez. 2019

IBGE. Demografia das Empresas e Estatisticas de Empreendedorismo 2017. 33. ed. Rio de
Janeiro: IBGE, 2019. Disponivel em:
<https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/livros/liv101671.pdf>. Acesso em: 21 nov. 2019

IMOB, Ville. Tecnologia no Mercado Imobiliario: o que temos hoje?. O que temos hoje?.
2019.  Disponivel em:  https://www.villeimobiliarias.com.br/tecnologia-no-mercado-
imobiliario-o-que-temos-hoje/. Acesso em: 17 abr. 2020.

INFOMONEY. O Novo Mercado Imobiliario: Perspectivas, Tendéncias e Oportunidades.
2018. Disponivel em: <https:/Ip.infomoney.com.br/panorama-novo-mercado-imobiliario>
Acesso: 05 nov. 2019

JUNQUEIRA, Fabricio. Criando autoridade como Corretor Autdnomo. 2019. Disponivel
em: <https://www.homer.com.br/blog/2019/08/16/criando-autoridade-como-corretor-
autonomo/> Acesso em: 09 mai. 2020

KEJRIWAL, Surabhi; MAHAJAN, Saurabh Blockchain in Commercial Real Estate: the
future is here!. The Future is herel. 2017. Traducdo: nossa. Disponivel em:
<https://wwwz2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/us/Documents/financial -services/us-dcfs-
blockchain-in-cre-the-future-is-here.pdf>. Acesso em: 15 maio 2020.

KOTLER, Philip; BES, Fernando Trias de. A Biblia da Inovacéo: principios fundamentais
para levar a cultura da inovacdo continua as organizacdes. Sao Paulo: Leya, 2011.

KOTLER, Philip; KARTAJAYA, Hermawan; SETIAWAN, Iwan. Marketing 4.0: do
Tradicional ao Digital. Rio de Janeiro: Editora Sextante, 2017, 201p.

KREMER, Joelma. Mercado Imobiliario. Indaial: Uniasselvi, 2008. 145 p. Disponivel em:
<https://www.uniasselvi.com.br/extranet/layout/request/trilha/materiais/livro/livro.php?codig
0=7973.> Acesso em: 30 abr. 2020.

KUHN, Eugenia Aumond; PEREIRA, Luis Portella; NERBAS, Patricia de Freitas. Avaliacéo
de Imodveis e Pericias. Curitiba: lesde Brasil S.a, 2009. 148 p. Disponivel em:
<http://www2.videolivraria.com.br/pdfs/23866.pdf>. Acesso em: 01 dez. 2019.


https://www.homer.com.br/landingpages/comissaogarantida/
https://hubimobiliario.com/tag/startups/
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/periodicos/93/cd_2010_caracteristicas_populacao_domicilios.pdf
https://biblioteca.ibge.gov.br/visualizacao/periodicos/93/cd_2010_caracteristicas_populacao_domicilios.pdf
https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=secao&tipo=cnae&versao=10&secao=L
https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html?view=secao&tipo=cnae&versao=10&secao=L
https://lp.infomoney.com.br/panorama-novo-mercado-imobiliario
https://www.homer.com.br/blog/2019/08/16/criando-autoridade-como-corretor-autonomo/
https://www.homer.com.br/blog/2019/08/16/criando-autoridade-como-corretor-autonomo/
https://www.uniasselvi.com.br/extranet/layout/request/trilha/materiais/livro/livro.php?codigo=7973
https://www.uniasselvi.com.br/extranet/layout/request/trilha/materiais/livro/livro.php?codigo=7973

83

LAW, Thomas; KUWABARA, Kleber M. Inteligéncia Imobiliaria: A Alta Valorizacdo do
Mercado Brasileiro. Sdo Paulo: Livrus Negdcios Editoriais, 2014

LESSA, Bruno. Qual a importéancia do corretor de imdveis em uma sociedade cada vez
mais digital? 2017. Disponivel em: <https://www.portalvgv.com.br/post/pensadores/qual-a-
importancia-do-corretor-de-imoveis-em-uma-sociedade-cada-vez-mais-digital> Acesso: 12
mai. 2020

LUDWICH, Adriano Brognoli. Elaboracdo de um plano de desenvolvimento de
competéncias para corretores de imoveis com atuacdo no segmento alto padréo na cidade
de Floriandpolis. 2017. 121 f. TCC (Graduacdo) - Curso de Administracdo, Departamento de
Ciéncias da Administragdo, Universidade Federal de Santa Catarina, Floriandpolis, 2017.
Disponivel em:
<https://repositorio.ufsc.br/bitstream/handle/123456789/181726/TC_VERS%c3%830%20FI

NAL_PDF_5%20DEZ%202017.pdf?sequence=1&isAllowed=y>. Acesso em: 08 ago. 2020.

MALHOTRA, Naresh. Pesquisa de Marketing: uma orientacdo aplicada. 3. ed. Porto Alegre:
Bookman, 2004.

Manual de Oslo: diretrizes para a coleta e interpretacdo de dados sobre inovacédo tecnologica.
Publicado pela FINEP (Financiadora de Estudos e Projetos),3* Edicdo, 2006. OCDE.
Organizacdo para a Cooperacdo Econdmica e Desenvolvimento. Traducdo de: FINEP
(Financiadora de Estudos e Projetos)

MARCONI, Marina de Andrade; LAKATOS, Eva Maria. Fundamentos da Metodologia
Cientifica. 5. ed. Séo Paulo: Atlas, 2003.

MARCOS, Marcela. Ele tentou Inovar na Imobiliaria do Avd, ndo conseguiu. Entdo abriu
a Livima: digital e sem cobrar comissao. digital e sem cobrar comissdo. 2018. Disponivel em:
<https://www.projetodraft.com/ele-tentou-inovar-na-imobiliaria-do-avo-nao-conseguiu-entao-
abriu-a-livima-digital-e-sem-cobrar-comissao/>. Acesso em: 20 maio 2020.

MARQUES, Carlos José. O Fim dos Corretores de Imoveis. 2019. Disponivel em:
<https://www.istoedinheiro.com.br/o-fim-dos-corretores-de-imoveis/>. Acesso em: 20 maio
2020.

MATOS, Débora; BARTKIW, Paula Izabela Nogueira. Introducéo ao mercado imobiliario.
Curitiba: Instituto Federal do Parana / Rede E-tec Brasil, 2013. 122 p.

MATSUBAYASHI, Marcia Ogawa et al. Insights sobre Transformacdo Digital e
Oportunidades para TICs no Brasil: relatorio e recomendages. 2. ed. Deloitte Brasil, 2018.
Disponivel em: <https://www2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/br/Documents/technology-
media-telecommunications/ICT-insights-report-port.pdf.> Acesso em: 13 maio 2020.

MEYER, Natasha. Glossario Startupés — Conheca os termos usados para falar sobre ramos
de atuacdo. 2019. Disponivel em: <https://www.inovativabrasil.com.br/tag/tecnologia/>
Acesso em: 07 mai. 2020



https://www.inovativabrasil.com.br/tag/tecnologia/

84

MILLENIUM, Instituto. Sem fiador? Sem problemas! Conhe¢a o Quinto Andar. 2018.
Disponivel em: <https://www.institutomillenium.org.br/sem-fiador-sem-problemas-conheca-
0-quintoandar/> Acesso em: 12 mai. 2020

MINZON, Claudia N. et al. Gestdo da inovacdo como um vetor estratégico para a
construcéo de vantagens competitivas. 2018. Disponivel em: <
https://repositorio.itl.org.br/jspui/bitstream/123456789/281/1/Gest%C3%A30%20da%20inov
a%C3%A7%C3%A30%20como0%20um%20vetor%20estrat%C3%A99ico%20para%20a%20
constru%C3%A7%C3%A30%20de%20vantagens%20competitivas.pdf> Acesso em: 15 mai.
2020

MUNARO, Juliana. Ideia para Investir no Setor de Proptechs. 2018. Disponivel em:
<https://g1.globo.com/economia/pme/pequenas-empresas-grandes-
negocios/noticia/2018/08/26/ideia-para-investir-no-setor-de-proptechs.ghtml> Acesso em: 10
mai. 2020

MUNIZ, Carolina. Novos tipos de fianca simplificam contratos de aluguel. 2018. Disponivel
em: <https://www1.folha.uol.com.br/sobretudo/morar/2018/04/1963887-alternativas-ao-
fiador-e-ao-seguro-fianca-ganham-espaco-entre-proprietarios-e-inquilinos.shtml> Acesso em:
14 mai. 2020

NARCIZO, Bruna. Setor Imobiliario sai do fundo do poco e deve impulsionar a economia
em 2020: Construcdo cresce o dobro do PIB neste ano e, aliada ao juro menor, puxa fundos
atrelados a imoveis. Folha de S. Paulo. Uol, 2019. Disponivel em:
<https://www?1.folha.uol.com.br/mercado/2019/12/setor-imobiliario-sai-do-fundo-do-poco-e-
deve-impulsionar-economia-em-2020.shtml>. Acesso em: 07 abr. 2020.

NEWCORE. Termos e Condig0es. 2019. Disponivel em:
<https://www.newcore.com.br/blog/termos-de-uso/> Acesso em: 10 mai. 2020

NSC Total. Mercado de Imdveis prevé crescimento acima de 10% em SC. 2019. Disponivel
em: < https://www.nsctotal.com.br/noticias/mercado-de-imoveis-preve-crescimento-acima-de-
10-em-sc > Acesso em: 05 dez. 2019

OLIVEIRA, Filipe. Startup do setor imobiliario quer substituir corretor por relacdo direta
com 0 proprietéario. 2019. Disponivel em:
<https://gauchazh.clicrbs.com.br/economia/noticia/2019/08/startup-do-setor-imobiliario-quer-
substituir-corretor-por-relacao-direta-com-proprietario-cjztephnc012y01n79vwz5eob.html>.
Acesso em: 20 maio 2020.

ORLANDI, Eni Pulcinelli. Analise de Discurso: Principios e Procedimentos. 5 ed. Pontes:
Campinas, 2005.

PATI, Camila. Floripa, a Ilha do Silicio, tem vagas e quer atrair mais gente. 2017.
Disponivel em: < https://exame.abril.com.br/carreira/florianopolis-vagas/> Acesso em: 14 mai.
2020

Pequenas Empresas & Grandes Negocios. Este jovem abandonou negécio da familia para
abrir "imobiliaria do futuro™. 2018. Disponivel em:
<https://revistapegn.globo.com/Startups/noticia/2018/12/este-jovem-abandonou-negocio-da-
familia-para-abrir-imobiliaria-do-futuro.html>. Acesso em: 20 maio 2020.


https://www.institutomillenium.org.br/sem-fiador-sem-problemas-conheca-o-quintoandar/
https://www.institutomillenium.org.br/sem-fiador-sem-problemas-conheca-o-quintoandar/
https://repositorio.itl.org.br/jspui/bitstream/123456789/281/1/Gest%C3%A3o%20da%20inova%C3%A7%C3%A3o%20como%20um%20vetor%20estrat%C3%A9gico%20para%20a%20constru%C3%A7%C3%A3o%20de%20vantagens%20competitivas.pdf
https://repositorio.itl.org.br/jspui/bitstream/123456789/281/1/Gest%C3%A3o%20da%20inova%C3%A7%C3%A3o%20como%20um%20vetor%20estrat%C3%A9gico%20para%20a%20constru%C3%A7%C3%A3o%20de%20vantagens%20competitivas.pdf
https://repositorio.itl.org.br/jspui/bitstream/123456789/281/1/Gest%C3%A3o%20da%20inova%C3%A7%C3%A3o%20como%20um%20vetor%20estrat%C3%A9gico%20para%20a%20constru%C3%A7%C3%A3o%20de%20vantagens%20competitivas.pdf
https://repositorio.itl.org.br/jspui/bitstream/123456789/281/1/Gest%C3%A3o%20da%20inova%C3%A7%C3%A3o%20como%20um%20vetor%20estrat%C3%A9gico%20para%20a%20constru%C3%A7%C3%A3o%20de%20vantagens%20competitivas.pdf
https://www1.folha.uol.com.br/mercado/2019/12/setor-imobiliario-sai-do-fundo-do-poco-e-deve-impulsionar-economia-em-2020.shtml
https://www1.folha.uol.com.br/mercado/2019/12/setor-imobiliario-sai-do-fundo-do-poco-e-deve-impulsionar-economia-em-2020.shtml
https://www.nsctotal.com.br/noticias/mercado-de-imoveis-preve-crescimento-acima-de-10-em-sc
https://www.nsctotal.com.br/noticias/mercado-de-imoveis-preve-crescimento-acima-de-10-em-sc
https://exame.abril.com.br/carreira/florianopolis-vagas/

85

PRADANOV, Cleber Cristiano; FREITAS, Ernani Cesar de. Metodologia do Trabalho
Cientifico: métodos e técnicas da pesquisa e do trabalho académico. 2. ed. Novo Hamburgo:
Feevale, 2013.

PREVOST, Lisa. Seeking an Edge, Developers and Investors Turn to ‘Proptech’. 2019.
Disponivel em: <https://www.nytimes.com/2019/05/07/business/proptech-real-estate-
technology.html> Acesso em: 05 mai. 2020

PRIBERAM, Dicionario. Pratica. 2020. Disponivel em:
<https://dicionario.priberam.org/pr%C3%Altica> Acesso em: 08 nov. 2020

QUINTOANDAR. Conhec¢a o QuintoAndar. A startup que esta transformando o jeito de
alugar imoveis no Brasil. 2016. Disponivel em: <https://noticias.quintoandar.com.br/o-que-
%C3%A9-quintoandar-d7e5c¢f137d16> Acesso em: 13 mai. 2020

REDACAO GQ. Nos EUA, a Amazon ja avanca sobre o mercado imobiliario. 2019.
Disponivel em: <_https://gg.globo.com/Prazeres/Poder/noticia/2019/07/nos-eua-amazon-ja-
avanca-no-mercado-imobiliario.html> Acesso em: 09 out. 2019

RESENDE. José M. Técnico em TransacOes Imobiliarias: Operacdes Imobiliarias. Brasilia:
Instituto  Consciéncia GO  Nacleo de  EAD. 2003. Disponivel  em:
<http://www.celso.lago.nom.br/apostilatti.pdf>. Acesso em: 02 mai. 2020

RIBAS. Raphaela. “Uberiza¢iao” nos Antncios de Imoveis muda o Mercado de Venda e
Aluguel. 2018. Disponivel em: <_https://oglobo.globo.com/economia/imoveis/uberizacao-nos-
anuncios-de-imoveis-muda-mercado-de-venda-aluguel-23176454> Acesso em: 10 out. 2019

RIBAS, Rodolfo; FERNANDES, Jodo. Sobre Mentes Criativas e Empresas
Inovadoras. Editora  Brasport. Rio de Janeiro. 2015. Disponivel em:
<https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/160690/epub/0> Acesso em: 03 abr.
2020

RIVEIRA, Carolina. Empresa conecta corretor a quem quer comprar imdével. Startup que
conecta corretores de imoveis a compradores tem 19.000 imoveis em Sdo Paulo. 20109.
Disponivel em: <https://exame.abril.com.br/pme/imobiliaria-do-futuro-empresa-conecta-
corretores-a-quem-guer-comprar-uma-casa/> Acesso em: 10 mai. 2020

RODRIGUES, L.C.; CIUPAK, C.; RISCAROLLI, V. Inovagdo digital disruptiva: um
conceito paradoxal a teoria da inovacao disruptiva. In: Simposio Internacional de Gestdo de
Projetos, Inovacédo e Sustentabilidade, 6.,2017. Sdo Paulo: Uninove, 2017.p. 1-13. Disponivel
em: <https://singep.org.br/6singep/resultado/39.pdf>. Acesso em: 08 out. 2019.

SANTOS, Monica. Conheca as iBuyers, startups que ddo vida nova a apartamentos
encalhados. 2020. Disponivel em: <https://vejasp.abril.com.br/cidades/ibuyers-startups-
apartamentos/> Acesso em: 05 mai. 2020

SILVA, Anderson. Floriandpolis é o destino brasileiro mais procurado no Airbnb para o
Réveillon. 2019. Disponivel em: < https://www.nsctotal.com.br/colunistas/anderson-
silva/florianopolis-e-o-destino-brasileiro-mais-procurado-no-airbnb-para-o#>. Acesso em: 20
abr. 2020.


https://www.nytimes.com/2019/05/07/business/proptech-real-estate-technology.html
https://www.nytimes.com/2019/05/07/business/proptech-real-estate-technology.html
https://dicionario.priberam.org/pr%C3%A1tica
https://gq.globo.com/Prazeres/Poder/noticia/2019/07/nos-eua-amazon-ja-avanca-no-mercado-imobiliario.html
https://gq.globo.com/Prazeres/Poder/noticia/2019/07/nos-eua-amazon-ja-avanca-no-mercado-imobiliario.html
http://www.celso.lago.nom.br/apostilatti.pdf
https://oglobo.globo.com/economia/imoveis/uberizacao-nos-anuncios-de-imoveis-muda-mercado-de-venda-aluguel-23176454
https://oglobo.globo.com/economia/imoveis/uberizacao-nos-anuncios-de-imoveis-muda-mercado-de-venda-aluguel-23176454
https://plataforma.bvirtual.com.br/Leitor/Publicacao/160690/epub/0
https://exame.abril.com.br/pme/imobiliaria-do-futuro-empresa-conecta-corretores-a-quem-quer-comprar-uma-casa/
https://exame.abril.com.br/pme/imobiliaria-do-futuro-empresa-conecta-corretores-a-quem-quer-comprar-uma-casa/
https://singep.org.br/6singep/resultado/39.pdf
https://vejasp.abril.com.br/cidades/ibuyers-startups-apartamentos/
https://vejasp.abril.com.br/cidades/ibuyers-startups-apartamentos/

86

SILVA, Jodo Teodoro da. O corretor e a era digital. Cofeci Noticias: Publicacdo do Conselho
Federal dos Corretores de Imoveis, Brasilia, n. 68, p. 01-01, ago. 2019. Bimestral.

SILVA, Roberto et al. As Transformacdes do Mercado Imobiliario Brasileiro no Anos 2000
- Uma Anadlise do Ponto de Vista Legal e Econdmico. Revista da Ciéncia da Administracdo
Versao Eletrénicav. 6, Ago. - Dez. 2012. Disponivel em: < https://docplayer.com.br/10384906-
As-transformacoes-do-mercado-imobiliario-brasileiro-nos-anos-2000-uma-analise-do-ponto-
de-vista-legal-e-economico-resumo.html > Acesso em: 10 mai. 2020

SIQUEIRA, L. P. R. A industria da corretagem no segmento de imdveis usados:
caracteristicas e perspectivas futuras. In: LARES 2013 - 13 @ Conferéncia Internacional da
Latin America Real Estate Society, 2013, S& Paulo. Disponivel em:
<https://lares.architexturez.net/system/files/LARES 2013 806-1047-1-RV.pdf> Acesso em:
01 dez. 2019.

SP, Secovi -. A Tecnologia podera substituir o Corretor de Imdveis? 2017. Disponivel em:
<https://www.secovi.com.br/noticias/a-tecnologia-podera-substituir-o-corretor-de-
imoveis/13383>. Acesso em: 20 maio 2020.

SP, Secovi -. Anuario do Mercado Imobiliario 2019. 2020. Disponivel
em:<http://www.secovi.com.br/downloads/url/2540> Acesso em: 02 abr. 2020

TADEU, Hugo F. B.; SALUM, Fabian A. Estratégia, operacfes e inovagdo. Paradoxo do
crescimento. Editora ~ CENGAGE. Séo Paulo. 2013. Disponivel em:
<https://cengagebrasil.vitalsource.com/#/books/9788522113774/cfi/0}/4/4@0.00:28.3>.
Acesso em 05 abr. 2020

TAKAHASHI, Sérgio; TAKAHASHI, Vania Passarini. Estratégia de Inovacéo:
oportunidades e competéncias. Sdo Paulo: Manole, 2011.

TEIXEIRA, Jodo Pedro A. X.. A Empresa da “Nova Economia”: O Impactodas Tecnologias
de Informacdo eComunicacdo nas Empresas. 2006. Braganca, 2006. Disponivel em:
https://www.academia.edu/10717118/A_Empresa_da_Nova_Economia_O_Impacto_das_Tec
nologias_de_Informa%C3%A7%C3%A30_e Comunica%C3%A7%C3%A30_nas_Empresas
. Acesso em: 21 abr. 2020.

TCHILIAN, Felipe. Entendo o Impacto da Tecnologia no Mercado Imobiliario. 2019.
Disponivel: <https://blogbr.clear.sale/entenda-o-impacto-da-tecnologia-no-mercado-
imobiliario>. Acesso em: 09 mai 2020.

TIGRE, Paulo Bastos. Gestdo da Inovacgao: a economia da tecnologia no brasil. 7. ed. Rio de
Janeiro: Elsevier, 2006. 300 p.

TOLEDO, Leticia. QuintoAndar entra no mercado de compra e venda de imdveis. 2019.
Disponivel em: <https://www.infomoney.com.br/negocios/quintoandar-entra-no-mercado-de-
compra-e-venda-de-imoveis/> Acesso em: 13 mai. 2020

VILLE IMOB. Tecnologia no Mercado Imobiliario: o que temos hoje?. 2019. Disponivel em:
<https://www.villeimobiliarias.com.br/tecnologia-no-mercado-imobiliario-o-que-temos-
hoje/>. Acesso em: 10 jun 2020.



https://docplayer.com.br/10384906-As-transformacoes-do-mercado-imobiliario-brasileiro-nos-anos-2000-uma-analise-do-ponto-de-vista-legal-e-economico-resumo.html
https://docplayer.com.br/10384906-As-transformacoes-do-mercado-imobiliario-brasileiro-nos-anos-2000-uma-analise-do-ponto-de-vista-legal-e-economico-resumo.html
https://docplayer.com.br/10384906-As-transformacoes-do-mercado-imobiliario-brasileiro-nos-anos-2000-uma-analise-do-ponto-de-vista-legal-e-economico-resumo.html
http://www.secovi.com.br/downloads/url/2540
https://cengagebrasil.vitalsource.com/#/books/9788522113774/cfi/0!/4/4@0.00:28.3
https://blogbr.clear.sale/entenda-o-impacto-da-tecnologia-no-mercado-imobiliario
https://blogbr.clear.sale/entenda-o-impacto-da-tecnologia-no-mercado-imobiliario
https://www.infomoney.com.br/negocios/quintoandar-entra-no-mercado-de-compra-e-venda-de-imoveis/
https://www.infomoney.com.br/negocios/quintoandar-entra-no-mercado-de-compra-e-venda-de-imoveis/
https://www.villeimobiliarias.com.br/tecnologia-no-mercado-imobiliario-o-que-temos-hoje/
https://www.villeimobiliarias.com.br/tecnologia-no-mercado-imobiliario-o-que-temos-hoje/

87

VGV. Portal. Guia do Mercado Imobiliario Santa Catarina: Novos rumos para a produgéo
de moradias. 2018. Disponivel em:
<http://guiadomercadoimobiliariosantacatarina.contato.site/> Acesso em: 18 abr. 2020

WISSENBACH, Tomas Cortez. A cidade e o mercado imobiliario:: uma analise da
incorporacgéo residencial paulistana entre 1992 e 2007. 2008. 142 f. Dissertacdo (Mestrado) -
Curso de Geografia, Departamento de Geografia, Universidade de Séo Paulo, Sdo Paulo, 2008.
Disponivel em: <https://teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-24112009-
115656/publico/ TOMAS CORTEZ WISSENBACH.pdf.> Acesso em: 05 abr. 2020.



http://guiadomercadoimobiliariosantacatarina.contato.site/
https://teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-24112009-115656/publico/TOMAS_CORTEZ_WISSENBACH.pdf
https://teses.usp.br/teses/disponiveis/8/8136/tde-24112009-115656/publico/TOMAS_CORTEZ_WISSENBACH.pdf

88

APENDICE A - Roteiro de Entrevista Corretores

Inovacdes Tecnoldgicas (Ferramentas), Novos Modelos de Negdécio e Tendéncias

1.

10.

Como o (a) senhor (a) percebe o uso das novas tecnologias no mercado imobiliario de
Florianopolis? (Realidade Virtual; Inteligéncia Artificial; QRCode)

Como o (a) senhor (a) analisa o0 uso de novas tecnologias pelas imobiliarias para vender
e alugar imdveis? Do seu ponto de vista, 0 uso de tecnologias nesse setor tem mudado
a forma de fazer negdcios? Isto € algo positivo ou negativo? E por qué?

O (a) senhor (a) faz uso de alguma tecnologia para realizar contato com os clientes?
Quais?

O (a) senhor (a) utiliza alguma tecnologia para concretizar suas vendas?

O (a) senhor (a) acredita que ha algum tipo de resisténcia por parte do Setor Imobiliario
em implementar o uso de novas tecnologias (como aplicativos/portais, realidade virtual,
inteligéncia artificial)?

O (a) senhor (a) acredita que aplicativos ou portais on-line podem vir a substituir os
corretores de imoveis? Por qué?

O (a) senhor (a) precisou obter novos conhecimentos e habilidades para se adaptar as
novas tecnologias e utiliza-las?

O que o (a) senhor (a) fez para se adaptar as inovacgdes tecnoldgicas e aos novos modelos
de negdcio do setor imobiliario?

Utilizou alguma técnica para fazer isso? Quais? Por qué?

O (a) senhor (a) utilizou/utiliza de ferramentas alternativas para se adaptar as Inovacdes

Tecnoldgicas e aos Novos Modelos de Negocio?

Proposi¢des Tedricas

11.

12.

13.

O (a) senhor (a) percebeu mudancgas no comportamento de clientes na intermediacéo e
corretagem imobiliéria, que foram ocasionados pelas inovacgdes tecnoldgicas, novos
modelos de negdcios e tendéncias para 0 mercado imobiliario? Quais, por exemplo?

O (a) senhor (a) sente que precisou adquirir novas competéncias por conta da insercao
das novas tecnologias, dos novos modelos de negocio e das tendéncias do mercado? Por
qué? Como?

O (a) senhor (a) acredita que Floriandpolis, por ser um polo tecnoldgico de referéncia,
tem ditado tendéncias transformadoras para o mercado imobiliario da regido? Por qué?

Como o (a) senhor (a) percebe essa influéncia?
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14. Sobre as mudancas que acontecem no setor imobiliario: quem é o maior responsavel por
determinar essas mudancas?

15. Com a insercdo de novas tecnologias, o (a) senhor (a) sente que elas estdo
proporcionando alguma transformacéo? Quais?

16. O (a) senhor (a) acredita que as inovagles tecnoldgicas podem estar definindo

tendéncias para o0 Mercado Imobiliario? Por qué? Como?
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APENDICE B - TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO
Prezado (a) Participante,

Somos Formandas do Curso de Administracdo da UFSC e gostariamos de pedir a sua
colaboragdo para a Pesquisa “GESTAO ESTRATEGICA FRENTE AS INOVACOES
TECNOLOGICAS, OS NOVOS MODELOS DE NEGOCIOS E AS TENDENCIAS
PARA O MERCADO IMOBILIARIO: Um Estudo de Caso do Setor Imobiliario em
Floriandpolis/SC”, desenvolvida por Maiara da Silva e Regiane Balzer, sob orientacdo da Prof.
Dra. Gabriela Gongalves Silveira Fiates. Para isso, 0 (a) convidamos para responder a esta
Entrevista.

Sua participacdo é voluntaria, isto €, ndo é obrigatdria. O (A) Sr.(a.) tem plena
autonomia para decidir se quer ou ndo participar, bem como retirar sua participacdo a qualquer
momento. N&o ha penalizacdo de nenhuma maneira caso decida ndo consentir sua participacao,
ou desistir da mesma. Contudo, gostariamos de destacar que ela € muito importante para a
execucdo da pesquisa.

Nesse sentido, convidamos o (a) senhor (a) para participar desta Pesquisa devido a sua
experiéncia atuando como profissional do Mercado Imobiliario de Florianopolis. Acreditamos
que ouvir sobre sua vivéncia no setor contribuira para o alcance de nosso objetivo.

Esta pesquisa tem como objetivo “Analisar como as inovagdes tecnoldgicas, os novos
modelos de negdcios, e as tendéncias para 0 mercado imobiliério estdo influenciando a atuagédo
dos corretores de imoveis de Florianopolis.”

Os resultados fornecerdo conhecimentos sobre o assunto abordado, sem beneficios
direto para nenhum dos participantes. A sua participacdo consistird em responder perguntas de
um roteiro de entrevista as pesquisadoras, isso nao representa qualquer risco de ordem fisica ou
psicoldgica, nem t&o pouco sua exposi¢do ou de suas respostas.

As entrevistas serdo gravadas para que sejam transcritas e armazenadas, em arquivos
digitais, mas, somente as pesquisadoras e sua orientadora terdo acesso as mesmas. O tempo de
duracdo da entrevista € de aproximadamente uma hora.

Acrescentamos que as informagdes fornecidas terdo sua privacidade garantida, pois em
nenhum momento serd necessario sua identificacdo. Os dados serdo tratados qualitativamente
de forma coletiva e anénima. Ciente e de acordo com o que foi exposto, agradecemos desde ja

pela sua colaboragéo. Este termo € redigido em duas vias.



	74edd20b4fa0f4a9d5ca54c0d5a1ff29d68f0c97278ef864ad871458a139f525.pdf
	Ficha Catalográfica - UFSC
	74edd20b4fa0f4a9d5ca54c0d5a1ff29d68f0c97278ef864ad871458a139f525.pdf

		2020-12-04T14:51:30-0300




