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RESUMO

DAL’ PIAZ, Lucas Savaris. Procedimentos legais e operacionais necessarios para locacao
e venda de imdveis de uma imobiliaria do municipio de Constantina/RS. Sarandi, 2023.
37f.

Trabalho de Conclusdo de Curso (Ciéncias Contabeis). UPF, 2023.

Esta pesquisa, por meio de uma revisdo bibliogréafica, investiga os procedimentos legais e
operacionais de uma imobiliaria do municipio de Constantina/RS. O estudo buscou
compreender e analisar os principais processos envolvidos na venda e na locacdo de imdveis,
explorando, em detalhes, todo o planejamento feito para o negdcio se manter em constante
evolucdo dentro do mercado imobiliario. Outros assuntos importantes abordados na pesquisa
se referem aos métodos de financiamento imobiliario, a questbes relacionadas a propriedade,
registro de imoveis e documentagcdo necessaria, leis e regulamentacGes dos contratos de
locacdo destacando os direitos e deveres das partes envolvidas e o perfil dos clientes. Para tal,
foi realizada uma pesquisa com abordagem qualitativa, planejada para um estudo diagndstico
e documental, cujos dados foram produzidos por meio de entrevista e analise de documentos
relacionados ao assunto. Os resultados obtidos apontam que com um planejamento adequado
é possivel organizar e otimizar as operacdes que envolvem as transacGes imobiliarias. Este
estudo oferece uma visdo abrangente dos procedimentos imobiliarios, enfatizando a
importancia do conhecimento profundo e da atencdo na execuc¢do de cada etapa, para garantir
locacgOes e transagdes bem-sucedidas neste setor téo relevante para a economia mundial.

Palavras-chave: Procedimentos. Planejamento. Venda. Locagao.



ABSTRACT

DAL’ PIAZ, Lucas Savaris. Legal and operational procedures needed for renting and
selling properties of a real state company in the city of Constantina/RS. Sarandi, 2023.
37f.

Final Paper. (Accounting Science). UPF, 2023.

This research, through bibliographic research, investigate the legal and operational procedures
of a real state agency from the town of Constantina. The study aimed to understand and to
analyze the main processes involved in the selling and renting of properties, exploring, in
details, all the planning done in order to keep the business growing and improving in the real
state market. Other important issue approached in the research refers to the real state
financing method, questions related to property, properties registration and the documents
needed, laws and renting contracts’ regulation highlighting the rights and duties of the parts
involved and the customers’ profile. To this end, research was carried out with a qualitative
approach, planned for a diagnostic and documentary study, whose data were produced
through interviews and analysis of documents related to the subject. The results obtained
indicate that with adequate planning it is possible to organize and optimize operations
involving real estate transactions. This study offers a comprehensive view of the real state
procedures, highlighting the importance of the deep knowledge and the attention in each step
execution, in order to guarantee renting and well succeed transitions in this sector which is so
relevant to the global economy.

Key-words: Procedures. Planning. Selling. Renting.
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1 INTRODUCAO

Este capitulo evidéncia o contexto do tema escolhido, direcionando sobre o que estara
em pauta ao longo do trabalho, auxiliando também na identificacdo e justificativa do
problema e simultaneamente definindo quais serdo os objetivos que se almeja alcangar. O
capitulo traz, em breves palavras, qual é a empresa objeto deste estudo, salientando o que ela

busca, qual sua missdo e quais suas atribuicdes.

1.1 CONTEXTUALIZACAO DO TEMA

O mercado imobiliario, no Brasil, tornou-se um dos principais elementos da economia
nos ultimos anos e isso se deve muito a grande procura imposta pela populacdo por imdveis
disponiveis para venda ou locacdo. Assim, faz-se necessdrio o entendimento de toda a
metodologia a ser empregada em um processo de venda ou locacdo e das praticas mais
eficientes e seguras a serem adotadas nesse tipo de negdcio, uma vez que pode abranger
valores financeiros consideraveis. Segundo Santos (2010), um mercado é caracterizado por
um conjunto de acBes e movimentagdes, no qual existe uma oferta (agentes interessados em
vender) e uma demanda (agentes interessados em comprar).

Tratar da comercializagdo é também enfocar os varios critérios de apuracdo dos
resultados especificos da contabilidade imobiliéria, que, tanto no aspecto fiscal quanto no
contabil, traz, em seu bojo, algumas diferencas, quando comparada com a atividade industrial,
comercial e/ ou de servicos, formas mais conhecidas e praticadas pela maioria dos
profissionais contabeis. Trata-se de um tema que deve ser estudado com riqueza de detalhes e
exemplificagfes em cada passo analisado (SCHERRER, 2012, p. 11).

Dornfeld (2006) cita que o mercado de locacdo de imdveis urbanos é impactado
diretamente pelas mudancas sociais e econdmicas do pais. Embora toda atividade e
investimento sejam da &rea privada, as locacdes devem estar sob tutela estadual, podendo
sofrer maior ou menor interferéncia do Governo, favorecendo mais os inquilinos ou o0s
proprietarios.

As transacOes relacionadas a area da construcdo civil costumam ser diretamente
afetadas por algumas circunstancias que o setor exige. Com isso, 0 investimento em inovagéo,
marketing, tecnologia, ferramentas de atendimento aos clientes, planejamento financeiro e
capacitacdo dos colaboradores ndo devem faltar dentro de uma organizacgdo que busca sempre

um crescimento constante.



1.2 IDENTIFICACAO E JUSTIFICATIVA DO PROBLEMA

A Startt Negdcios Imobilidrios foi fundada em 2021, na cidade de Constantina/RS,
com o objetivo de apresentar aos seus clientes solucbes inovadoras, trabalhando com projetos
habitacionais, loteamento, urbanizacéo, locacéo e venda de imdveis. A empresa busca honrar
seus compromissos, oferecendo servigcos que proporcionam uma melhor qualidade de vida
para a sociedade, a fim de manter um excelente relacionamento com seus parceiros e clientes.
Sua misséo e se tornar referéncia no mercado imobiliario com empreendimentos, além de
viaveis, que proporcionem rentabilidade ao capital investido para que possa, cada vez mais,
prosperar na atividade.

A busca por adquirir ou locar um lar adequado gera algumas incertezas e demanda
muita atencdo e tempo das pessoas interessadas, portanto se faz necessario agilizar todo esse
processo, aumentando a velocidade das decises em todos os niveis operacionais da
imobiliaria e procurar sempre manter uma continua atualizacdo sobre as mudancas que
acontecem neste setor.

Diante do contexto e das consideracGes apresentadas, este estudo busca responder a
seguinte questdo: Quais sdo o0s procedimentos legais e operacionais necessarios para a
locagéo e a venda de imdveis de uma imobiliaria do municipio de Constantina/RS?

Um dos principais alicerces dentro da comercializacdo de um bem imével € a sua
documentacdo e seus registros nos 6rgdos competentes. Tudo deve estar de acordo com o
padrdo que a legislacdo reivindica, pois € a partir dai que se evitam problemas que podem

acarretar transtornos gravissimos para o proprietario.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Descrever 0s procedimentos legais e operacionais necessarios para a locagéo e a venda

de imoveis de uma imobiliaria do municipio de Constantina/RS.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Detalhar os preceitos legais relacionados a locagéo e venda de imoveis.

e Descrever os procedimentos atuais utilizados pela imobiliaria.



o Identificar aspectos positivos e possibilidades de melhoria na dindmica atual de
locacéo e venda da imobiliaria.
e Sugerir acBes para adequar os procedimentos internos a legislagdo vigente, bem

como maximizar os resultados operacionais e financeiros.



2 REFERENCIAL TEORICO

O presente capitulo expde aspectos conceituais acerca dos procedimentos legais e
operacionais necessarios para locacdo e venda de imoveis de uma imobiliéria, trazendo em
detalhes todas as formas de gerenciamento utilizados neste processo e a conducdo de cada

etapa.

2.1 PLANO DE NEGOCIOS

Para dar inicio a venda ou a locacdo de um imdvel, é de total importancia, a
implementacdo de um plano de negdcios, a fim de que todo o processo seja organizado de
uma maneira eficiente para que as ideias sejam colocadas em pauta antes de serem praticadas.

Rosa (2013, p. 13) afirma que

um plano de negécios é um documento que descreve por escrito os objetivos de um
negdécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcios permite identificar e
restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

Ao desenvolver um plano de neg6cios, o empreendedor adquire uma ampla
atualizacdo e um vasto conhecimento sobre o mercado no qual sua empresa esta inserida.
Dessa forma, terd mais facilidade para realizar uma excelente gestdo e entender se 0 caminho
gue esta seguindo é realmente o mais correto e seguro, fazendo a identificacdo de todos os
pontos fortes e fracos do seu planejamento, para que, desde ja, possa fazer mudancas
importantes para o futuro.

Conforme Dolabela (2006, p. 14), o plano de negécios é importante porque

ele é uma ferramenta por exceléncia do empreendedor em todos os estagios. Porque
indica um ponto no futuro que ele quer alcangar e aponta estratégias e recursos a
serem utilizados. Ou seja, ajuda o empreendedor definir aonde quer chegar como
fazer para ir até |4, quais 0s recursos necessarios e qual estrutura utilizar na
organizacao. Além disso, os valores que vao unir todos os seus integrantes em um
esforco direcionado. Ao definir a missdo e os valores, 0 empreendedor estara
definido o quadro ético que presidira todas as aces da empresa.

Em sua obra, Bernardi (2003, p. 70) especifica que um bom plano de negocios deve
conter, essencialmente, seis questionamentos:
a) Sobre a empresa: Quem somos? O que vamos vender e a quem?

b) Sobre o mercado: Quem sdo os concorrentes e qual sera o diferencial da empresa?
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c) Sobre a estratégia: Para onde vai a empresa e como fazer para atingir?

d) Sobre as financas: Quanto serd necessario? Como financiar? Que resultados
esperar?

e) Sobre as pessoas: Qual a capacidade de gestdo e conhecimento?

f) Sobre os riscos: Quais sdo eles?

2.1.1 Planejamento estratégico

O planejamento estratégico € um método de gerenciamento a partir do qual uma
imobiliéaria pode desenvolver uma ampla visdo do seu neg6cio e, a partir disso, organizar-se e
definir aonde realmente deseja chegar no curto e no longo prazo. Ao se elaborar uma
estratégia, automaticamente, irdo se formar um conjunto de metas e objetivos a serem
alcancados, mas, para isso, a organizacdo deve refletir sobre como ela fara a execucdo, quais
as melhores decisbes a serem tomadas, quais Sdo 0s requisitos a serem atingidos e buscar
compreender sua capacidade e suas condigdes.

De acordo com Drucker (1998, p. 136):

Planejamento Estratégico é o processo continuo de, sistematicamente e com o maior
conhecimento possivel do futuro contido, tomar decisdes atuais que envolvam
riscos; organizar sistematicamente as atividades necessérias a execugdo dessas
decisbes e, por meio de uma retroalimentacdo organizada e sistemética, medir o
resultado dessas decisdes em confronto com as expectativas alimentadas.

Drucker (1998) ainda cita, em seu livro, quatro observacdes que devem ser entendidas
e que nao condizem com o que o planejamento estratégico é:

a) Ele ndo é uma caixa de magicas nem um amontoado de técnicas, ou seja,
quantificar ndo é planejar e a formulacdo de prototipos somente servira para prestar
um auxilio.

b) Ele ndo é previsdo. Faz-se necessario, pois ndo se tem a capacidade de prever o
futuro.

c) Nédo opera com decisdes futuras. Ele opera com o que ha de futuro nas decisbes
presentes e 0 que deve ser feito, desde ja, para se estar preparado quando
determinado momento chegar.

d) Ele ndo é uma tentativa de eliminar o risco. A prépria atividade econémica ja
possui, em sua esséncia, a incidéncia de riscos. E fundamental que os riscos

assumidos sejam 0s riscos certos.
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Definitivamente, manter um comércio, no atual cenério brasileiro, é uma tarefa
desafiadora, que obriga o empreendedor a impor uma analise muito forte sobre como o
empreendedorismo deve ser tratado, pois 0 pais carrega um excesso burocratico e uma

elevada carga tributaria, que pode acabar se tornando um pesadelo para a saude da empresa.

2.1.2 Plano de marketing

Para Kotler (1998, p. 27), “marketing é um processo social e gerencial pelo qual
individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da criacdo, oferta e troca de
produtos de valor com outros”. Dessa forma, por meio do marketing, estimula-se o consumo e
identificam-se as necessidades e as caracteristicas de possiveis clientes dentro de certo setor
da economia.

J4, segundo Westwood (1996, p. 5), o plano de marketing é como se fosse “um mapa —
ele mostra a empresa, aonde ela estd indo e como vai chegar |&. Ele é tanto um plano de agéo

como um documento escrito”. Westwood (1996, p. 5) ainda menciona que:

Um plano de marketing deve identificar as oportunidades de negdcio mais
promissoras para a empresa e eshogar como penetrar, conquistar e manter posi¢oes
em mercados identificados. E uma ferramenta de comunicacio que combina todos
os elementos do composto mercadolégico em um plano de acdo coordenado. Ele
estabelece quem fara o qué, quando, onde e como, para atingir suas finalidades.

Semenik e Bamossy (1995, p. 5) frisam que “grande parte do processo decisorio e da
implementacdo do marketing lida com a venda de produtos e servicos, porém, o marketing é
muito mais amplo e mais complexo do que as vendas em si.” A venda acontece no instante
em que o consumidor compra, de fato, o produto e o marketing se apresenta no decorrer ou

em periodos anteriores e posteriores de toda a operacgéo.

2.1.3 Plano operacional

O plano operacional traz uma definigdo das tarefas do cotidiano e detalha todas as
operacdes e 0s mecanismos adotados pela empresa para 0 monitoramento de um fluxo de
trabalho ja adequado com as metas e 0s objetivos tracados. Ele determina antes do tempo o
que sera feito e colocado em préatica a fim de alcancar o resultado final. E nesta etapa que s&o
selecionados os responsaveis por cada funcéo e se esboga um cronograma para a realizagao

das atividades e quais serdo as formas para supervisionar o desempenho.
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Conforme Berti (1999, p. 45), o planejamento operacional deve conter:

* 0S recursos necessarios para o seu desenvolvimento e implantacéo;
« 0s procedimentos basicos a serem adotados;

* 0s produtos ou resultados finais esperados;

* 0s prazos estabelecidos;

* 0S responsaveis pela sua execu¢do ou implantacdo.

Para Chiavenato (2003, p. 231), os planos operacionais podem ter uma classificacao
determinada em quatro tipos. Procedimentos: sdo os planos associados com os métodos de
trabalho ou execucgéo; orcamentos: séo planos relacionados com receitas ou despesas, ou seja,
tudo que envolver dinheiro; programas: sdo planos com relagdo ao tempo que as atividades
devem ser executadas; regulamentos: sdo os planos que possuem ligacdo com o

comportamento solicitado as pessoas.

2.1.4 Planejamento financeiro

O planejamento financeiro é um dos procedimentos mais importantes realizados
dentro da administracdo de uma empresa, porque fornece uma orientacdo aos diretores e
coordenadores, apresentando o rumo que deve ser seguido para se alcancar os melhores
resultados. A organizacdo das financas faz com que o desenvolvimento dos objetivos do
negdcio aconteca de uma maneira mais rentavel e lucrativa, pois estrutura os saldos de todas
as contas, o fluxo de caixa, 0 estoque, 0s custos e as despesas, 0S or¢camentos, as
demonstragdes de resultado e os balangos projetados, mostrando, assim, a realidade interna da
empresa.

Biagio e Batocchio (2005, p. 201) ressaltam que “as decisdes empresariais Sao
tomadas a partir de dados financeiros que refletem uma situacdo passada, mas isso vem
mudando com o passar do tempo, ja que a dindmica de mercado nao é mais a mesma”. Dentro
do plano de negocios, a formulagdo de um plano financeiro servird para abordar também
questBes que condizem com situac¢Oes futuras, pois ird expor as probabilidades de retorno
econdmico, para, assim, examinar se os esforgos que estdo sendo feitos no presente serdo
compensados. E fundamental enfatizar que os resultados esperados com o capital que foi
investido s6 serdo conquistados se os procedimentos adotados tiverem uma continuidade ao
longo de todo o projeto.

Nesse sentido, Razzolini Filho e Cadamuro (2014, p. 109) apresentam duas dicas

interessantes aos empreendedores. Uma diz respeito a importancia de se manter um rigoroso
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controle das contas, uma vez que acompanhar a situacdo financeira do empreendimento
aumenta as possibilidades de crescimento do lucro liquido a cada més e a outra salienta sobre
manter um nivel de endividamento saudavel, pois as dividas nem sempre sdo sinénimo de
problema, muitas vezes, um baixo grau de endividamento pode ser sintoma de

desenvolvimento.

Uma empresa do setor imobiliario esta inserida em um ramo de atividades com
rendimentos variaveis originarios, principalmente, das comissdes sobre venda e
aluguel de imoveis. Em razdo disso, é fundamental detectar com precisdo as
despesas e controlar os custos, recorrer ao planejamento estratégico para designar
metas financeiras e utilizar com cautela o capital de giro e o fluxo de caixa. Os
indicadores de desempenho, neste mercado, servem como uma ferramenta de gestéo,
capaz de acompanhar a geracdo de receitas e se tudo estd ocorrendo dentro do
esperado. Entre os indicadores mais relevantes, estdo o nimero de visitas recebidas e
realizadas, a taxa de conversdo de contatos, o tempo médio de locacdo e a venda de
iméveis, o indice de renovacBes e o nimero de visualizagdes de andncios on-line.

2.2 ESTRUTURACAO DA VENDA DE IMOVEIS

Na sociedade consumista atual, a compra e a venda de imdveis € um dos negdcios que
mais gera o crescimento e o desenvolvimento da atividade comercial. Nos Gltimos tempos, 0
poder aquisitivo das familias aumentou e isso se deve muito a elaboracdo de programas
governamentais, que facilitaram o acesso a aquisicdo de imoveis residenciais.

De acordo com Ingram et al. (2009, p. 31), o processo de vendas compde “uma série
de etapas inter-relacionadas, comecando com a localizacdo de clientes potenciais
qualificados”. As proximas fases sd0 planejar a apresentacdo de vendas, visitar o cliente,
efetivar a venda e realizar as atividades de pds-venda.

Las casas (1999, p. 61) argumenta que:

na sua esséncia, o planejamento na éarea de vendas consiste, a partir dos objetivos
empresariais, em analisar as situacfes internas e externas; fazer uma previsdo do que

pode acontecer, preparar-se para atender e executar essa previsdo e controlar o
trabalho para que tais objetivos sejam alcancados.

Rein (2019, p. 10) cita que as metas sdo essenciais para conseguir resultados positivos:

A boa noticia é que d& pra conseguir resultados de vendas surpreendentes definindo
algumas metas de atividade. Na verdade, os resultados gerados por atividades
cuidadosamente planejadas e administradas podem exceder em muito as metas
orientadas a resultados que vocé definia no passado.

O mercado é o responsavel por determinar o valor real de um imdével, uma vez que

agrupa aspectos, como: localizacdo, tempo de construcdo, caracteristicas de acabamento,
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estado de conservacgdo, quantidade de comodos, tamanho e inclusive as opgdes de lazer
proximas. Ao realizar a compra de um novo imovel, o comprador deve analisar, com calma,
quais séo suas necessidades, conhecer todas as etapas de todo o processo e ndo ultrapassar
seus limites financeiros, para fazer a escolha mais segura possivel. Vale ressaltar também que
este conhecimento ira beneficiar na escolha da melhor op¢éo disponivel no mercado, sendo
evitados muitos transtornos que possam ocorrer no pos-venda, como manutencgdes, correcdes,
reformas, entre outros (VIVA REAL, 2013).

Na percepcédo de Costa (2002, p. 31), ao avaliar o p6s-compra, no setor imobiliario, a
atencdo deve ser redobrada, pois comprar um imovel de qualquer preco é sempre uma decisdo
dificil e importante. Chega a ser indispensavel que os produtores e intermediarios oferecam
esse apoio pds-venda, em nome de uma possivel lealdade e da indicacdo de novos

consumidores.

2.2.1 Clientes no mercado imobiliario

Zanetti, Cadamuro e Diniz (2015, p. 116) evidenciam que “no mercado imobiliario, a
dedicacdo e o redobramento da atencdo a serem prestadas ao cliente sdo pontos muito
exigidos, pois ndo se trata da intermediacéo e da entrega de um simples produto”. A compra e
a venda de um imdvel lida com a realizagdo do sonho de aquisi¢do da casa propria, seja por
pessoas jovens ou idosas, seja por pessoas solteiras ou casadas.

Em uma de suas obras, Kotler (2005) salienta que o comportamento do cliente pode
oscilar de acordo com sua cultura, sociedade onde esta enquadrado, suas preferéncias e fatores
gue mexem com seu psicolégico. Conforme a identidade da empresa, essas oscilacdes
influenciam os clientes de uma maneira mais eficaz.

Ainda segundo Kotler (2005), os clientes sé&o divididos em diferentes esferas:

a) Iniciador: pessoa que percebe a necessidade e sugere a ideia da compra.

b) Influenciador: pessoa que delibera as caracteristicas e influéncia na deciséo.

c) Decisor: pessoa que avalia se o investimento deve ser feito e toma a decisao final.

d) Comprador: pessoa que tem mais autonomia e efetivamente realiza a compra.

e) Usuario: basicamente, € a pessoa que consome 0 produto ou 0 servico.

No processo de compra de imoveis, os clientes seguem essas regras com preciséo e
estdo se tornando cada vez mais exigentes. Isso se deve muito as facilidades no acesso as
informagdes, portanto conhecer o seu perfil, 0s seus habitos, as preferéncias e 0s gostos é um
fator determinante para conquista-los. Segundo Kotler e Armstrong (1998, p. 107), “o
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consumidor tem um alto envolvimento quando o produto é caro ou arriscado, quando uma
compra é esporadica ou bastante auto expressiva. Normalmente, o consumidor tem muito a

aprender sobre a categoria do produto”.

2.2.2 VVenda a vista

Esta é a mais facilitada e a melhor op¢do de compra para as familias ou individuos que
vém planejando e guardando dinheiro para adquirir um imovel, sem precisar recorrer a um
financiamento, uma vez que a compra a vista ndo ird comprometer a renda familiar com
parcelas de financiamento altas por deliberados anos. Esta alternativa traz maior poder de
negociacdo no caso de uma construcdo comprada na planta, com obras em andamento ou até
mesmo ja concluidas (VIVA REAL, 2013).

Scherrer (2012, p. 12) especifica que o documento que dé forma ao ato de uma venda
na atividade imobiliaria é, na maioria dos casos, um “Contrato de Promessa de Compra e
Venda”, estabelecido por ambas as partes, em que o adquirente recebe, na planificacdo
contabil, o nome do “Promitente comprador de Imovel” ou simplesmente “prestamista”.
“Quando a venda a vista de uma unidade é concluida, o lucro bruto sera apurado e
reconhecido no resultado do exercicio social, na data em que se efetivar a negociagao”. Na
venda de unidade ndo concluida, Scherrer (2012, p. 17) destaca que os tratamentos contabeis e

fiscais e 0s aspectos relacionados aos custos devem ser analisados com cautela.

2.2.3 Financiamento pelo Sistema Financeiro de Habitagao

A oferta de crédito desenvolve um papel que impulsiona o consumo e a producao,
fazendo com que o crescimento econdémico, em todo o mundo, seja constante. O crédito
acontece quando um comprador faz a aquisicdo de um bem, mas somente pagard por ele
depois de um determinado tempo, envolvendo, assim, a confianca depositada na promessa do
pagamento e 0 tempo entre a obtencdo e a liquidacdo da divida. As institui¢cGes financiadoras
sabem, precisamente, para onde o crédito que foi concedido sera encaminhado, detendo, dessa
forma, o proprio bem como garantia, resultando na oferta de juros mais acessiveis.

Conforme Selan (2015, p. 11), “o Sistema Financeiro Nacional (SFN) pode ser
definido como o conjunto de instituigdes financeiras, que tem na transferéncia de recursos dos
agentes poupadores para os agentes tomadores de recursos”. Ademais, Assaf Neto (2014, p.

38) descreve que o sistema financeiro lida com as finangas em seus mais variados parametros.
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“Para tanto, foram criados instrumentos financeiros mais sofisticados ¢ uma rede mais
qualificada de intermediarios financeiros com grande penetracdo no mercado.
Assaf Neto (2014, p. 89) destaca também que:

o sistema financeiro é composto por um conjunto de instituicGes financeiras pablicas
e privadas, e seu 6rgdo normativo é o Conselho Monetario Nacional (CMN). Por
meio do SFN, viabiliza-se a relacdo entre agentes carentes de recursos para
investimento e agentes capazes de gerar poupanga e, consequentemente, em
condicdes de financiar o crescimento da economia.

Este sistema de venda, para Scherrer (2012, p. 30), envolve o agente financeiro e a
empresa vendedora do empreendimento, até porque o financiamento ndo é integral, compete a
quem vende parcelar o valor designado “entrada da compra”, se, porventura, quem adquiriu
ndo possuir recursos financeiros no momento. “Poderd ocorrer também que o comprador,
possuindo um imdvel de menor valor, em comum acordo com a vendedora, sirva-se desse
artificio para efetivar a negociacdo, havendo, nesse caso, tratamento contabil similar a dacédo

em pagamento.

2.2.3.1 Programa habitacional

Os programas de habitacdo foram criados para que as familias menos favorecidas
economicamente pudessem alcancar o sonho da casa propria. O Sistema Financeiro da
Habitacdo tem uma grande relevancia na evolucdo do desempenho da politica de habitacéo e
na oferta de crédito imobiliario por meio dos recursos do FGTS e do SBPE, contudo nota-se
que o sistema ainda precisa melhorar. Também precisa ser melhorado o programa “Minha
Casa, Minha Vida”, formalizado em mar¢co de 2009 e que pode ser retomado no atual
governo, com o propoésito de mudar a situacdo do financiamento habitacional e atingir a
populacdo de baixa renda, porém pontos importantes precisam ser ajustados para a qualidade
de vida das pessoas beneficiadas pelo programa.

Os programas habitacionais, no entendimento de Franca (2017, p. 399), ainda possuem

uma dimensao consideravel, no entanto necessitam de ajustes no quesito infraestrutura.

Também é relevante uma retomada de articulacéo federativa dos programas urbanos,
hoje inexistentes. Os atuais programas habitacionais sdo Otimos exemplos da
execugdo de financiamento e infraestrutura sem a adogdo de estratégias integradas.
Se num primeiro momento os investimentos em habitacéo representaram a retomada
de ganhos significativos de economia de escala, por outro lado, a auséncia de
mecanismos na politica habitacional de estratégias de planejamento em ambiente
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metropolitano acabou por aprofundar as ja existentes deseconomias de aglomeracéo
na provisdo e extensdo dos servicos urbanos.

Assaf Neto (2014, p. 100) da énfase a Caixa Econdmica Federal, instituicdo que possui
um “objetivo claramente social” [...]. “A CEF executa, ainda, atividades caracteristicas de
bancos comerciais e mdltiplos”. O autor acrescenta que “a Caixa Econémica Federal se
constitui, com base em sua funcéo social, no principal agente do SFH - Sistema Financeiro de
Habitacéo - atuando no financiamento da casa prépria, principalmente, no segmento de baixa
renda”.

De acordo com a Caixa Econdmica Federal (2018, p. 15):

Em 1964, com a Lei 4380/1964, foi criado o Sistema Financeiro de Habitacdo
(SFH), destinado a facilitar e promover a construgdo e a aquisicdo da casa propria ou
moradia, especialmente pelas classes de menor renda da populacdo e o Banco
Nacional de Habitacdo (BNH), 6rgdo central do SFH. Com isso, teve inicio esforco
mais direcionado a aquisi¢do de imdveis e o foco da politica habitacional passou a
contemplar producdo de novas unidades. Ao longo dos seus 22 anos de existéncia, o
BNH financiou 4,5 milhdes de unidades. Apenas 33,6% delas, porém, foram
destinadas aos setores populares, mostrando que, nesse modelo, 0s interesses do
mercado podem se sobrepujar as necessidades sociais, ainda que convivam de
maneira frutifera em alguns niveis. Em meio a grande instabilidade o BNH foi
extinto em 1986. A Caixa Econdmica Federal passou a ser o principal agente do
Sistema Brasileiro de Poupan¢a e Empréstimo (SBPE) e do Fundo de Garantia por
Tempo de Servigo (FGTS).

Com o passar dos anos, o Brasil vem elaborando inimeras a¢des no ramo da politica
habitacional com a intencdo de extinguir 0os nimeros negativos, que sao originarios das
familias sem moradia ou que vivem em condicdes precarias. A cada mudanca de governo, as
politicas habitacionais sdo revisadas e sofrem constantes reformula¢fes, com o propoésito de
continuar melhorando a qualidade dos empreendimentos e aumentando o numero de

residéncias disponiveis para as pessoas de baixa renda.

2.3 SISTEMATIZACAO DA LOCACAO DE IMOVEIS

O investimento em imoveis para locacédo, tanto para comércio quanto para moradia, é
uma boa alternativa de renda mensal e de valorizar o patriménio, mas, para conseguir um bom
retorno, em primeiro lugar, é preciso ter tranquilidade e comprometimento na hora de
divulgar, formular o preco, atender o cliente e prestar a consultoria. O publico, nesse tipo de
negocio, geralmente, busca residéncias em boas condices, de facil acesso e que se encaixem

perfeitamente no seu orgcamento e estilo de vida.
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Na reflex&o levantada por Cordeiro, Baggio e Franga (2019, s/p):

O compartilhamento de espacos e servicos pode ser uma maneira de conciliar um
estilo de vida dinamico, e no qual as trajetdrias de vida e carreira ndo sdo mais tdo
previsiveis, a pressdo sobre custos em um espaco urbano que se torna valorizado e
com iméveis diminutos. A nova maneira de compartilhar tem como base solucbes
apoiadas pela tecnologia e ndo prescinde de aspectos como seguranca e privacidade.
O aluguel se consolida como uma opcdo para uma geracdo que quer viajar,
empreender e experimentar diferentes vivéncias. A compra de um imdvel, ainda
desejada, pode ficar para quando o morador atingir a estabilidade financeira ou
estabelecer familia — o0 que tende a acontecer mais tarde para as proximas geracées
do que para as anteriores. Vale, contudo, ressaltar que a atual burocracia do processo
de aluguel ainda se coloca como um entrave a ser solucionado para garantir a
eficiéncia e a praticidade exigidas pelas novas geragdes.

2.3.1 Contrato

Um contrato pode ser elaborado para varias situacoes especificas, a fim de minimizar
0s riscos das relacbes empresariais e até mesmo individuais. A conceituacdo de contrato,
segundo Tartuce (2015, p. 04), “é tdo antiga como a propria humanidade, eis que desde o
inicio os seres humanos buscaram relacionar-se em sociedade”.

Os procedimentos locaticios devem ser estruturados com o proposito de assegurar ao
locador e ao locatario que os seus direitos e deveres serdo seguidos conforme exige a lei do
inquilinato. Assim, Azevedo (2019, p. 28) conceitua contrato “como manifestacdo de duas ou
mais vontades, objetivando criar, regulamentar, alterar e extinguir uma relacdo juridica
(direitos e obrigacdes) de carater patrimonial”.

Azevedo (2019, p. 40) afirma que, por meio de contratos, os individuos devem
compreender-se e respeitar-se, a fim de encontrar um meio de entendimento e de negociagédo
pacifica de seus interesses. Dessa forma, a correcdo de problemas futuros torna-se mais facil
de ser resolvida.

Tartuce (2019, p. 26) define contrato como um

ato juridico bilateral, dependente de pelo menos duas declaragGes de vontade, cujo
objetivo é a criagdo, a alteragdo ou até mesmo a extingdo de direitos e deveres de
contetdo patrimonial. Os contratos sdo, em suma, todos 0s tipos de convencdes ou
estipulacBes que possam ser criadas pelo acordo de vontades e por outros fatores
acessorios.

Ja, para Fonseca (1995, p. 73):

O contrato ndo existe isoladamente, mas, sim, dentro de um contexto, no interior de
um conjunto normativo. E ele um dos institutos de que se compde um ordenamento
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juridico e, portanto, acompanha sempre o seu modo de insercdo na sociedade de que
é expressdo. Essa evolucdo do ordenamento e, mais especificamente, do contrato,
segue o caminho das alteragdes ocorridas no &mbito da sociedade de que o Direito
nada mais é do que uma expressao cultural.

2.3.1.1 Lei do Inquilinato

Com a aprovagdo da Lei do Inquilinato, em 1991, solidificaram-se as normas
referentes a locacdo residencial e ndo residencial, focando-se em atender, sobretudo, as
necessidades dos inquilinos sem que o locador tome agdes exageradas em alguns casos. A lei
conta com normas que dao autonomia para ambas as partes, ja que, anteriormente a sua
vigéncia, isso era restringido e favorecia, exclusivamente, o proprietario do imével sob efeitos
de um contrato, dificultando o alcance e negando moradia a milhares de pessoas que néo
possuiam imovel préprio (DINIZ, 2006, p. 16).

Os direitos e os deveres a serem cumpridos devem estar claramente expressos no
contrato de locacdo, baseando-se nos artigos da Lei 8.245/1991. O descumprimento da
obrigacdo por uma das partes resulta ndo s6 na rescisdo do contrato, mas também o direito de
pedir perdas e danos, execucdo compulsoria, interrupcdo ou reducdo do pagamento de
aluguéis, despejo do locatario e realizacdo das garantias (BRASIL, 1991).

Art. 22. O locador é obrigado a:

| - Entregar ao locatario o imdvel alugado em estado de servir ao uso a que se
destina;

Il - Garantir, durante o tempo da locacéo, o uso pacifico do imoével locado;

111 - manter, durante a locacéo, a forma e o destino do imovel;

IV - Responder pelos vicios ou defeitos anteriores a locacéo;

V - Fornecer ao locatério, caso este solicite, descricdo minuciosa do estado do
imével, quando de sua entrega, com expressa referéncia aos eventuais defeitos
existentes;

VI - Fornecer ao locatério recibo discriminado das importancias por estas pagas,
vedada a quitacdo genérica;

VII - pagar as taxas da administragdo imobiliaria, se houver, e de intermediagdes,
nestas compreendidas as despesas necessarias a afericdo da idoneidade do
pretendente ou de seu fiador;

VIIlI - pagar os impostos e taxas, e ainda o prémio de seguro complementar
contrafogo, que incidam ou venham a incidir sobre o imovel, salvo disposicdo
expressa em contrario no contrato;

IX - Exibir ao locatario, quando solicitado, os comprovantes relativos as parcelas
que estejam sendo exigidas;

X - Pagar as despesas extraordinarias de condominio. [...] (BRASIL, 1991, s/p).

O artigo 23 da Lei 8.245/1991 traz os deveres do locatario:

Aurt. 23. O locatario é obrigado a:
| - Pagar pontualmente o aluguel e os encargos da locacg&o, legal ou contratualmente
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exigiveis, no prazo estipulado ou, em sua falta, até o sexto dia Util do més seguinte
ao vencido, no imével locado, quando outro local ndo tiver sido indicado no
contrato;

Il - Servir-se do imovel para o uso convencionado ou presumido, compativel com a
natureza deste e com o fim a que se destina, devendo trata-lo com o0 mesmo cuidado
como se fosse seu;

Il - restituir o imével, finda a locacdo, no estado em que o recebeu, salvo as
deterioracBes decorrentes do seu uso normal;

IV - Levar imediatamente ao conhecimento do locador o surgimento de qualquer
dano ou defeito cuja reparagdo a este incumba, bem como as eventuais turbagdes de
terceiros;

V - Realizar a imediata reparacdo dos danos verificados no imdvel, ou nas suas
instalacBes, provocados por si, seus dependentes, familiares, visitantes ou prepostos;
VI - Nao modificar a forma interna ou externa do imével sem o consentimento
prévio e por escrito do locador;

VII - entregar imediatamente ao locador os documentos de cobranga de tributos e
encargos condominiais, bem como qualquer intimagdo, multa ou exigéncia de
autoridade publica, ainda que dirigida a ele, locatério;

VIII - pagar as despesas de telefone e de consumo de forca, luz e gas, 4gua e esgoto;
IX - Permitir a vistoria do imoével pelo locador ou por seu mandatario, mediante
combinacdo prévia de dia e hora, bem como admitir que seja 0 mesmo visitado e
examinado por terceiros, na hipotese prevista no art. 27;

X - Cumprir integralmente a convenc¢do de condominio e os regulamentos internos;
X1 - pagar o prémio do seguro de fianga;

XII - pagar as despesas ordinarias de condominio. [...] (BRASIL, 1991, s/p).

Com a locacdo acertada, o locador, em nenhuma hip6tese, podera retomar a residéncia
ao longo do prazo de vigéncia do contrato. Segundo o artigo 4° da Lei 8.245/1991, o locatério
pode cancelar o contrato, porém o ato incidira em multa e a Unica forma legal de desocupacédo
ocorre quando, porventura, o locatario transferir seu emprego para outra cidade (ZANETTI,
CADAMURQO; DINIZ, 2015, p. 116).

Sobre o preco do aluguel, Venosa (2004, p. 140) aponta que este € um quesito
essencial e que, normalmente, é fixado em dinheiro e pago por semana, més, bimestre, etc. O
pagamento também pode ser efetuado de uma sé vez e de uma espécie diferente. O aluguel
sera devido ao longo do tempo em que a casa estiver disponivel ao inquilino, mesmo que dela
n&o utilize.

Se o locador tiver a intengdo de se desfazer de seu empreendimento, deve avisar ao
locatario a respeito de sua pretensdo. A Lei do Inquilinato de 1991 estipula, na Se¢do V do
Capitulo I, artigos 27 a 34, sobre o direito de preferéncia do inquilino em uma possivel
aquisicdo do imoével locado (BRASIL, 1991).

Art. 27. No caso de venda, promessa de venda, cessdo ou promessa de cessao de
direitos ou dacdo em pagamento, o locatéario tem preferéncia para adquirir o imével
locado, em igualdade de condi¢Bes com terceiros, devendo o locador dar-lhe
conhecimento do negdcio mediante notificagdo judicial, extrajudicial ou outro meio
de ciéncia inequivoca. Paragrafo Unico. A comunicacdo devera conter todas as
condigBes do negdcio e, em especial, o preco, a forma de pagamento, a existéncia de
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onus reais, bem como o local e horario em que pode ser examinada a documentacéao
pertinente. (BRASIL, 1991, s/p).

Para assegurar o cumprimento das obrigacOes especificadas no contrato, o artigo 37 da
Lei do Inquilinato dispde de certas garantias:

Art. 37. No contrato de locagdo, pode o locador exigir do locatario as seguintes
modalidades de garantia:

I - Caucéo;

Il - Fianga;

I11 - Seguro de fianga locaticia.

IV - Cessdo fiduciaria de quotas de fundo de investimento.

Paragrafo Unico. E vedada, sob pena de nulidade, mais de uma das modalidades de
garantia num mesmo contrato de locacdo. (BRASIL, 1991, s/p).

Com relacdo a acdo de despejo do locatario ou quando reconhecido o direito do
locador em solicitar a devolugdo do imovel, Rizzardo (2009, p. 190) delibera “como um ato
de comunicacdo da resolucdo, mas procedendo-se o despejo unicamente em uma acgdo
judicial, que ingressa ap6s a denuncia”. Ainda de acordo com Rizzardo (2009, p. 519), ha dois
tipos de resolucédo por parte do locador: a dendincia motivada, quando se prova a recuperagao
do imdvel ou o ato de despejo e a imotivada, que ndo exige a exposi¢ao dos motivos.



3 METODO DE PESQUISA

Este capitulo apresenta as faces metodologicas que orientaram a idealizacdo do
presente estudo, explicitando quais foram as técnicas utilizadas para a obtencdo dos

resultados.

3.1 CLASSIFICACAO E DELINEAMENTO DA PESQUISA

Conforme Diehl (2004, p. 47), a pesquisa “‘constitui-se num procedimento racional e
sistematico, cujo objetivo é proporcionar respostas aos problemas propostos. Ao seu
desenvolvimento, é necessario o uso cuidadoso de métodos, processos e técnicas”. O autor
ainda traz afirmacGes a respeito da metodologia e menciona que seu propdésito é identificar a
melhor forma de tratar certo problema, englobando os conhecimentos dos métodos em vigor.
O conjunto de processos por onde se conhece uma realidade e se desenvolvem alguns

comportamentos é designado método.

3.1.1 Classificacdo quanto a espécie

A pesquisa realizada se classifica, segundo a espécie, como pesquisa diagndstico, visto
que, por meio da analise de varios fatores envolvidos no mercado imobiliario, é possivel
determinar qual sera a decisdo mais acertada sobre a realizacao da venda ou da locacdo de um
imovel.

Diehl e Tatim (2004, p. 57) afirmam que ha inUmeras possibilidades de projetos que
proporcionam um diagnéstico de todas as areas do ambiente organizacional. As pesquisas que
seguem esta linha ndo sofrem com os custos elevados, mas encontram dificuldades por conta
da confidencialidade dos dados. “A pesquisa diagndstica atrai, principalmente, alunos
interessados na area de analise administrativa, ja que esta apresenta um conjunto de técnicas e
instrumentos de analise que permitem ndo sé o diagndstico, como também a racionalizacdo

dos sistemas”.

3.1.2 Classificacdo segundo os objetivos

Os procedimentos adotados para a comercializacdo de imoveis requerem uma

constante atualizacdo devido a incidéncia de muitas variaveis que podem interferir desde os
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minuciosos até aos mais complexos detalhes e que sdo de grande relevancia para a
determinacdo do preco, das preferéncias dos clientes, das caracteristicas do produto e até
mesmo das formas de divulgacdo. Portanto, este trabalho € classificado, conforme os
objetivos, como uma pesquisa descritiva.

Trivifios (1987, p. 112) descreve que a pesquisa descritiva faz exigéncias ao
investigador sobre as informacbGes que almeja pesquisar, pois descreve os fatos e 0s
fendmenos de deliberada situacdo. Ainda segundo o autor, nesse tipo de pesquisa, deve ser
feito um exame critico na investigacdo levantada, para que os resultados ndo sejam

equivocados e as técnicas de coleta de dados ndo gerem imprecisao.

3.1.3 Classificacao segundo a abordagem do problema

Uma pesquisa pode se classificar pela abordagem do problema, j& que, de acordo com
Marconi (2005, p. 161), problema é uma dificuldade tedrica ou pratica e defini-lo “significa
especifica-lo em detalhes precisos e exatos. Na formulacdo de um problema, deve haver
clareza, concisdo e objetividade. A colocacéo clara do problema pode facilitar a construcdo da
hipétese central”. Desse modo, o presente trabalho se define como qualitativo, pois reline
informagdes que se relacionam de diversas maneiras, facilitando o entendimento do problema.

A pesquisa qualitativa, para Lucio, Collado e Sampieri (2013, p. 376), é focada em
“compreender e aprofundar os fendmenos, que sdo explorados a partir da perspectiva dos
participantes em um ambiente natural e em relacdo ao contexto”. A visdo qualitativa ¢é
indicada quando investigamos o ponto de vista dos participantes sobre os acontecimentos que
0s rodeiam, ou seja, a forma como percebem subjetivamente sua realidade. O processo

qualitativo se desenvolve com a ideia de pesquisa.

3.1.4 Classificacao segundo os procedimentos técnicos

A pesquisa executada, segundo o0s procedimentos técnicos, classifica-se como
documental, justamente por se tratar de uma juncdo de dados que visam proporcionar o
entendimento da empresa, das pessoas, dos produtos ofertados e dos métodos adotados. A
consulta de documentos especificos ou com relacdo ao setor imobilidrio transmite
conhecimentos que se transformam em ideias inovadoras e necessarias para a obtencdo de

maior destaque dentro da sociedade e também na solugdo de problemas.
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A pesquisa documental permite encontrar fatos que aconteceram ha muito tempo a fim
de trazer aprendizagens para que, nos tempos atuais, sejam aperfeicoadas e aplicadas,
revelando, ao mesmo tempo, toda a histéria que fez dar sentido a certo fato. Conforme
Fonseca (2002, p. 32), a pesquisa documental é baseada em fontes diversificadas e, por muitas

vezes, assemelha-se com a pesquisa bibliogréfica.

A pesquisa documental trilha os mesmos caminhos da pesquisa bibliografica, ndo
sendo facil por vezes distingui-las. A pesquisa bibliografica utiliza fontes
constituidas por material ja elaborado, constituido basicamente por livros e artigos
cientificos localizados em bibliotecas. A pesquisa documental recorre a fontes mais
diversificadas e dispersas, sem tratamento analitico, tais como: tabelas estatisticas,
jornais, revistas, relatérios, documentos oficiais, cartas, filmes, fotografias, pinturas,
tapecarias, relatérios de empresas, videos de programas de televisao, etc.

3.2 PLANO DE COLETA DE DADOS

O presente trabalho é baseado em uma entrevista aplicada a um colaborador de uma
imobiliaria do municipio de Constantina, o qual foi questionado sobre alguns pontos
essenciais e que deram estrutura ao processo de levantamento de dados. Por meio dessa
entrevista, foi possivel obter um entendimento mais amplo sobre o método de formacao de
precos, de divulgacdo, de planejamento empresarial e das mudancas de mercado que Sao
pontos fundamentais para a tomada de decisdo.

Para Marconi (2005, p. 214), a entrevista é um encontro entre duas pessoas, com 0
proposito de que uma delas, mediante conversacdo, adquira informacdes de determinado
assunto. E um processo empregado na investigagio social e na coleta de dados, auxiliando
também no diagndstico de um problema social. Trata-se de uma conversa face a face, de

forma metodica, proporcionando ao entrevistado, verbalmente, a informacdo necessaria.

3.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Logo apos ser realizada a coleta dos dados, elaborou-se a analise e a interpretagdo dos
dados, buscando, primeiramente, estudar o planejamento feito em cada setor, para, depois,
averiguar qual alternativa devera ser seguida no processo de venda ou locacdo de determinado
imovel.

Os aspectos que estdo ligados ao setor imobiliario sdo abordados em um estudo
tedrico, mesclando com a atividade prética, para uma melhor precisdo no levantamento dos

dados que tem relacgdo direta com as escolhas feitas pela empresa.
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3.4 LIMITACOES DO ESTUDO

Uma das principais limitacGes a se considerar na realizagdo deste estudo é que as
informacdes condizem a apenas uma empresa do setor imobiliario, ndo podendo ser aplicada a
outras organizacdes, visto que existem algumas particularidades e estratégias exclusivas.

Desse modo, ndo é possivel direcionar o presente trabalho de forma generalizada,
devido ao fato de que existem algumas variaveis, a exemplo da regido em que se localiza, as
caracteristicas do publico alvo e os procedimentos aplicados que interferem na obtencdo do

resultado final.



4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

A seguir, a Figura 1 apresenta o fluxograma de transacao imobiliaria.

Figura 1- Fluxograma de transacgao imobiliaria
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| Repaszsar informacdes ao cliente }—I—.
Visita ao Imowel

hJ
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Entrega das chaves
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Contrato de compra e venda
Pagamento guia ITBI

hJ Y

Criagio e assinatura da escritura do imdvel no cartorio de notas »| Contrato de alienacio fiduciaria
Cartorio de registro
de iméveis

Registro do imovel

Y

Instituigdo bancaria >

Y

Acompanhamento pos-venda

Fonte: Elaborado pelo autor (2023).
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4.1 APRESENTACAO DO PROCESSO DE TRANSACAO IMOBILIARIA

Para dar inicio ao sistema de venda ou locacdo de um imodvel, é necessério, em
primeiro lugar, analisar as caracteristicas que mais chamam a atencdo de um cliente
interessado, como a localizacéo da residéncia, que pode facilitar na hora de fechar o negocio,
pelo fato de poder estar situada em &reas mais movimentadas ou proximo a hospitais, escolas,
estabelecimentos comerciais e até mesmo coincidir com a proximidade do local de servigo.
Outra caracteristica que desperta interesse € 0 espaco interno e externo que o imoével possui, a
distribuicdo dos comodos, o nimero de quartos e se existe garagem.

Os valores a serem ofertados, na maioria das vezes, definem se haverd um acordo e se
0 processo terd uma continuidade, pois, geralmente, as pessoas buscam precos que se
encaixem, perfeitamente, em seus orgamentos. Outro ponto muito relevante diz respeito a
condicdo que se encontra o imdvel, especificadamente, aos que ja& possuiam moradores
anteriormente, uma vez que o bom estado de conservagdo e de manutencdo tornam o local
mais atraente. Ademais, a divulgacdo, tanto para venda quanto para locacdo de imoveis, é
uma etapa fundamental do processo, realizada por meio de anuncios publicados nas redes
sociais e através da implementacdo de placas de vende-se ou aluga-se.

Ao entrar em contato com um cliente interessado em locar certo empreendimento,
primeiramente, todas as informacfes necessarias sdo repassadas e, em seguida, faz-se o
agendamento de uma visita até o local. Feito isto, fica a cargo do cliente tomar sua decisdo e,
se ela for positiva, sera realizada a entrega das chaves e a assinatura do contrato, que possuli
algumas clausulas esclarecendo os direitos e os deveres do locador e do locatario. Uma cépia
do contrato é arquivada e outra € entregue ao cliente. Por fim, uma vistoria em todo o imovel
¢ feita para assegurar que o inquilino, ao encerrar o contrato, caso ndo deseje renova-lo,
entregue o imovel no mesmo estado em que o recebeu.

Assim como na locagdo, na venda de imdveis, o primeiro passo a ser dado, quando
alguém se demonstra interessado, €, imediatamente, fornecer informacdes de toda a
documentacdo, do preco, da localizacdo e da planta baixa. No setor imobiliério, existe a opgéo
de venda a vista, que é a mais facilitada, ou a de financiamento, que envolve algumas etapas
mais burocréticas.

O financiamento imobiliario € uma modalidade de empréstimo muito procurada para
guem deseja comprar imoveis residenciais, pois oferece taxas mais baixas e um periodo mais
extenso para 0 pagamento. As etapas deste tipo de financiamento iniciam atraves das

simulagfes, conforme esti exposto no Anexo A, ou seja, com base no valor do imovel, do
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prazo em anos que se pretende financiar e das taxas de juros ofertadas, é possivel calcular as
parcelas mensais e certificar-se de que o financiamento é adequado a situacéao financeira.

Na analise de crédito executada pelas instituicGes bancarias, sdo verificados todos 0s
dados do vendedor e do comprador, como documentos de identificacdo, CPF, carteira de
identidade e comprovante de estado civil. Além disso, sdo examinados 0s comprovantes de
renda que demonstram a capacidade de pagamento, como declaragfes de imposto de renda e
extratos bancérios. Podem ser solicitados ainda comprovantes de residéncia e histdricos de
créditos concedidos no passado. A documentacdo do imovel também é checada, sua matricula
e seu IPTU, assim como seu valor e as suas peculiaridades.

Existe uma grande variedade de financiamentos imobiliarios, porém os que mais
ganham destaque sdo o Sistema Financeiro de Habitacdo (SFH), regulamentado pelo Governo
Federal e que se diferencia pela razdo de poder utilizar o Fundo de Garantia por Tempo de
Servigo (FGTS) para efetuar pagamento de parte do valor do empreendimento; o Sistema
Financeiro Imobiliario (SFI), que segue as mesmas regras do SFH, porém é destinado a
financiamentos de imoveis de valor mais elevado; e o programa Minha Casa, Minha Vida
(MCMV), criado pelo Governo Federal e controlado pela Caixa Econémica Federal com o
intuito de proporcionar acesso a moradia para as familias de baixa renda.

Para dar continuidade ao processo, o banco efetua uma vistoria no imovel, juntamente
com profissionais da construcdo civil, que servira como uma medida de precaugdo para
garantir que o financiamento seja concedido de forma responsavel e segura. A vistoria
determina se 0o montante solicitado esta de acordo com o valor da residéncia, ajuda também a
averiguar se a mesma se encontra em boas condic@es e se estd em conformidade com as leis e
0s regulamentos locais.

Assim como no financiamento, a aquisicdo a vista segue alguns moldes semelhantes,
comecando pelo contrato de compra e venda, que estabelece os termos da transacdo. Depois
de assinado, o contrato é subordinado ao registro, no cartério de registro de imdveis, para
formalizar a transferéncia da propriedade de forma legal.

No caso do financiamento, logo apds elaborada, a escritura deverd ser entregue a
instituicdo bancaria que exigira que o comprador assine um contrato de alienacéo fiduciaria,
que é um acordo legal em que o devedor transfere, temporariamente, seu imovel ao credor
como garantia do emprestimo, mas continua utilizando o bem enquanto cumpre com 0
pagamento das parcelas. 1sso torna possivel que, em caso de descumprimento do devedor, o

credor tome a posse em definitivo.
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O trabalho realizado ap6s a venda de um imovel, designado de pos-venda, €
fundamental para manter um relacionamento sélido e duradouro com o cliente, podendo
resultar em novos negocios no futuro e na coleta de informacgdes de sua experiéncia de
compra e para aperfeicoar os servigos prestados pela imobiliaria. Para garantir a satisfacdo do
cliente, todas as suas necessidades devem ser atendidas, inclusive quando a residéncia

apresentar problemas em sua infraestrutura.

4.2 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

O resultado encontrado na pesquisa, no que se refere ao mercado imobiliario, esta em
conformidade com o que afirma Bortone (2017, p. 11), o qual enfatiza que sua complexidade
ocorre pelo fato de os bens imoéveis ndo poderem ser substituidos por outros de igual teor. Os
imdveis possuem caracteristicas diferentes uns dos outros, contribuindo, assim, para o dificil
ajuste das necessidades dos envolvidos para que haja negociacdo. Outra caracteristica do
mercado imobilidrio é que, dentro dele, encontram-se outros mercados: negociacdo de
terrenos, venda de casas, financiamentos, locacGes. O autor ainda cita que “sdo quatro 0s
fundamentos do mercado imobiliario: utilizacdo (moradia), investimento (valorizacdo),
negocios (empreendimentos) e produgdo de renda (locagdes)”.

Aradjo Junior (2020, p. 70) afirma o que se encontra na pesquisa no que tange ao
contrato de locacdo de imdveis, salientando quais sdo os principios fundamentais do direito
contratual: a autonomia da vontade é quando as partes sdo livres para contratar e pactuar o
que lhes convenha, a supremacia da ordem publica, que limita a vontade das partes pela lei,
ou seja, ndo pode ser absoluta e a obrigatoriedade da convencdo, que se direciona a dar
seguranca juridica as partes envolvidas no contrato, prevendo sancfes na lei para aqueles que

deixam de cumpri-lo.

4.3 SINTESE DOS RESULTADOS

Os procedimentos imobiliarios envolvem uma série de etapas, desde a compra e a
venda de propriedades ate a locacao e a gestdo de imoveis, incluindo a avaliacdo de imdveis,
0 marketing, as negociac¢des, 0s contratos e a administragdo de aluguéis. Tendo em vista a
metodologia apresentada, diversos conhecimentos sdo necessarios para a concepgdo desse
processo. Desse modo, faz-se necessario que os gestores e os colaboradores da imobiliaria
compreendam cada passo de forma clara e eficiente.



4.4 SUGESTOES E RECOMENDAGCOES

Quadro 1- Plano de acdo
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Fonte: Elaborado pelo autor (2023).
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4.5 SUGESTOES DE PESQUISAS FUTURAS

O avanco da tecnologia exerce impacto direto no processo de transacao imobiliaria e a
inteligéncia artificial esta sendo usada para analisar dados relevantes e fornecer informacdes
para compradores e vendedores, melhorando a precisdo na avaliacdo de propriedades,
trazendo beneficios quando se trata de economia de custos, fornecendo sistemas de
gerenciamento, entre outros. Estas questBes especificas podem ser exploradas de forma mais
aprofundada para buscar entender como as inovagdes tecnologicas estdo moldando o setor
imobiliario.

As mudancas regulatorias nas transacdes imobiliarias sdéo um campo de pesquisa
importante para ajudar a compreender como as regulamentacdes afetam a dinamica do
mercado imobiliario, as préaticas dos profissionais da area e as experiéncias dos clientes. Essas
alteracGes futuras influenciam na disponibilidade de financiamento, nas leis de zoneamento,
nas leis de aluguel, nas regulamentacdes ambientais, nos impostos sobre propriedade, entre

outras questoes correlatas.



5 CONSIDERACOES FINAIS

O desenvolvimento desta pesquisa possibilitou uma reflexdo acerca dos planos
desenvolvidos pela imobiliaria, permitindo a organizacdo de ideias de modo a gerar condicoes
pertinentes para definir objetivos, sugestfes, oportunidades futuras, estratégias e processos,
objetos deste estudo.

O objetivo primordial deste trabalho é descrever os procedimentos legais e
operacionais necessarios para a locacdo e a venda de imoveis de uma imobilidria do
municipio de Constantina/RS. Ja os objetivos especificos procuram detalhar os preceitos
legais relacionados a locacdo e venda de imdveis, descrever os procedimentos atuais
utilizados pela imobiliaria, identificar aspectos positivos e possibilidades de melhoria na
dindmica atual de locacdo e venda da imobilidria e sugerir acdes para adequar 0s
procedimentos internos a legislagdo vigente, bem como maximizar os resultados operacionais
e financeiros. Para atingir aos objetivos propostos, buscou-se, apresentar o processo de
transacdo imobiliaria e sugerir acbes para aperfeicoar os planos e planejamentos da empresa
estudada.

Os procedimentos legais e operacionais da imobiliaria do municipio de
Constantina/RS foram elencados e mensurados, trazendo conhecimento detalhado sobre cada
etapa do processo de venda e locacdo de imdveis. Foram apresentados casos praticos e
exemplos que ilustram os desafios e as solugdes comuns enfrentadas no setor imobiliario.
Conclui-se que o conhecimento aprofundado dos procedimentos imobiliarios é fundamental
para todos os interessados em investir em propriedades, contribuindo para o sucesso e a

eficiéncia das transacdes nesse mercado em constante evolugéo.
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ANEXO A - SIMULACAO DE FINANCIAMENTO IMOBILIARIO

Pensou
na CAILXA.

Simule agora
e escolha a melhor
opcao para voce.

1- Dados iniciais

Este financiamento ou empréstimo Real Facil CAIXA é para uma pessoa: Fisica

Tipo de financiamento ou empréstimo Real Facil CAIXA vocé deseja? Residencial

O imdvel que deseja comprar ou oferecer em garantia é: Aquisicdo de Imével Novo
Valor aproximado do Imével: R$140.000,00

Onde esta localizado o0 imovel? CONSTANTINA/RS

Possuo imovel nesta cidade: Néo

Portabilidade de Crédito imobiliario: Nédo
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2- Seus dados

Quial é a renda bruta familiar? R$ 2.521,00

Qual é a data de nascimento do participante de maior idade? 12/03/1992

Possui 3 anos de trabalho sob regime do FGTS, somando-se todos os periodos trabalhados?
Sim

Ja& fui beneficiado, ou o objeto do financiamento com subsidio concedido pelo
FGTS/Unido? Nao

Mais de um comprador ou dependente? N&o

Vocé tem ou gostaria de ter relacionamento com a Caixa? N&o

3- Opcoes

Programa Minha Casa, Minha Vida — Recursos FGTS: imével vinculado a empreendimento
financiado na CAIXA.

4- Resultados

Valor do imével: R$ 140.000,00

Prazo maximo: 420 meses

Prazo escolhido: 420 meses

Cota méaxima financiamento: 80%

Valor de entrada: R$ 24.379,76

Subsidio Programa Minha Casa, Minha Vida: R$ 5.111,00

Valor do financiamento: R$ 110.509,24

Indexador: SAC/TR




